
 

BANIIBANII
STĂPÂNEŞTE JOCULSTĂPÂNEŞTE JOCUL





 

BANIIBANIISTSTĂPĂPÂNEÂNEŞTE ŞTE JOCJOCULUL

7 PAŞI SIMPLI SPRE

LIBERTATE FINANCIARĂ

TONY ROBBINSTONY ROBBINS

Traducere din limba engleză:

Romică Lixandru

2016



 

© 2016 Editura ACT și Politon pentru prezenta versiune românească

Editura ACT și PolitonEditura ACT și Politon

Str. Înclinată, nr. 129, Sector 5, Bucureș, România, C.P. 050202.
tel: 0723 150 590, e-mail: oce@actsipoliton.ro.
www.actsipoliton.ro/ www.actsipoliton.ro/blog

Traducător:Romică LixandruRomică Lixandru

Redactor: Lavinia VasileLavinia Vasile

Tehnoredactor:Marilena DumitrescuMarilena Dumitrescu

Coperta: Mădălina IonițăMădălina Ioniță

Editor: Lavinia VasileLavinia Vasile

Copyright Manager:Andrei PopaAndrei Popa

Descrierea CIP a Bibliotecii Naţionale a RomânieiDescrierea CIP a Bibliotecii Naţionale a României

ROBBINS, ANTHONYROBBINS, ANTHONY

 Banii: stăpâneşte jocul: 7 paşi simpli Banii: stăpâneşte jocul: 7 paşi simpli spre libertate fnanciarăspre libertate fnanciară / Anthony Rob-

bins; trad.: Romică Lixandru. - Bucureş: ACT şi Politon, 2016 
ISBN 978-606-913-162-6

I. Lixandru, Romică (trad.)
336

159.923.2

AVERTISMENT:AVERTISMENT: Distribuirea, copierea sau piratarea în orice fel a acestei cărți nu este
pedepsită numai prin lege, dar contravine și tuturor normelor și principiilor ece și

sănătoase pe care un asel de tlu le promovează. Ce fel de efect va avea energia pe care
vreți să o transmiteți mai departe, dacă aceasta vine prin furt, ilegalitate și lipsă de respect
față de autor și față de toți cei care au contribuit la crearea acestei cărți, asel ca ea să
ajungă la dumneavoastră? Împărtășiți cu ceilalți informațiile importante, valorile și lecțiile
pe care le-ați aat din acest material, într-un mod corect și responsabil.

MONEY Master the Game

Copyright © 2014 by Anthony Robbins

Originally published by Simon & Schuster in 2014



 

CE SPUN CEI MAI MARI LIDERI FINANCIARI

AI LUMII

DESPRE TONY ROBBINS…





 

„El are un dar măreț. Are darul de a inspira.“

— Bill Clinton,

 fost preşedinte al  fost preşedinte al Statelor UnitStatelor Unitee

„Tony Robbins este un adevărat lăcătuș în materie de oameni — știe
cum să‑ți deschidă mintea către posibilități mai mari. Folosindu‑se de

perspectivele sale unice asupra naturii umane, el a găsit o modalitate

de a simpliica strategiile celor mai mari investitori din lume și de a

crea un sistem în 7 etape care poate i utilizat de oricine se ală pe

drumul către libertatea inanciară pe care o merită.“

— Paul Tudor Jones II,

 fondator Tu fondator Tudor Investment dor Investment Corporation şi tCorporation şi trader legendarrader legendar, cu 28 de, cu 28 de

ani consecutivi de ani consecutivi de rezultate inanciare pozitive pentru investitorii săirezultate inanciare pozitive pentru investitorii săi

„Tony Robbins a inluențat viețile a milioane de oameni, inclusiv pe a

mea. În această carte el vă oferă perspective și strategii de la cei mai

mari investitori din lume. Nu ratați ocazia să experimentați valoarea

transformatoare de vieți a acestei cărți.“

— Kyle Bass,

 fondator al Haym fondator al Hayman Capitaan Capital Management şi inl Management şi investitor care vestitor care a transa trans-

 format 30 de milioane d format 30 de milioane de dolari în 2 miliare dolari în 2 miliarde de dolari în plinde de dolari în plină criză aă criză a

creditelor ipotecare subprimecreditelor ipotecare subprime

„În această carte, Tony Robbins își aduce talentul unic de a simpliica

lucrurile complicate în timp ce distilează conceptele celor mai buni

investitori din lume în lecții practice de care vor proita atât investi‑

torii naivi, cât și profesioniștii experimentați.“

— Ray Dalio,

 fondator şi co‑dir fondator şi co‑director de invector de investiţii, Bridgewatestiţii, Bridgewater Associates, fonduler Associates, fondul

speculativ nr.1 în lumespeculativ nr.1 în lume

„Banii: Stăpâneşte jocul Banii: Stăpâneşte jocul  va i un ajutor uriaș pentru investitori…Tony

Robbins a trecut pe la biroul meu pentru o întâlnire de 40 de minute
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care a durat patru ore. A fost interviul cel mai stimulator și mai anali‑

tic din îndelungata mea carieră, o reacție împărtășită, sunt sigur, și de

celelalte spirite cu valori de investiție puternice și cu minți inanciare

pătrunzătoare care populează această carte excelentă. Această carte

vă va lumina și vă va consolida înțelegerea modalităților de a stăpâni
jocul banilor și, pe termen lung, vă va aduce libertatea inanciară.“

— John C. Bogle,

 fondator al V fondator al Vanguard Granguard Group şi al fondurilor de indoup şi al fondurilor de indici Vici Vanguard,anguard,

cele mai mari fondurile mutuale din lumecele mai mari fondurile mutuale din lume

„Această carte nu este sub nicio formă o carte obișnuită pe teme i‑

nanciare. Este încărcată cu înțelepciune și ilosoii vitale pentru a‑ți

îmbogăți viața. O mulțime de cărți oferă prea multă vorbăraie și prea
puțin conținut. Tony este diferit. Această carte îți va schimba viața.“

— Dr. David Babbel,

 profesor de inanţe,  profesor de inanţe, Wharton School, UnivWharton School, Universitatea din Persitatea din Pennsylvaniaennsylvania

„În această carte, Tony îmbină cu măiestrie anecdota și expertiza pentru

a simpliica procesul de investire pentru cititori — pregărindu‑le edu‑

cația inanciară și ajutându‑i să planiice efectiv pentru propriul viitor.“

— Mary Callahan Erdoes,

CEO, J.P. Morgan Asset Management, gestionând active în valoare deCEO, J.P. Morgan Asset Management, gestionând active în valoare de

 2,5 trilioane de dolari 2,5 trilioane de dolari

„Tony Robbins nu are nevoie de nicio introducere. El se dedică

îmbunătățirii vieții tuturor investitorilor. Toți investitorii vor găsi

această carte extrem de interesantă și de ediicatoare“

— Carl Icahn,

miliardar activist şi miliardar activist şi investitor investitor 

„O adevărată mină de aur privind informațiile lucrative!“

— Steve Forbes,

director al revisteidirector al revistei Forbes şi CEO al Forbes, Inc. şi CEO al Forbes, Inc.



 

9Tony Robbins

„Am luat cuvântul la evenimentele inanciare ale lui Tony de câteva ori

în ultimii ani, lucru pentru care îmi plătește un onorariu. Dar, la o exa‑

minare mai atentă, eu sunt cel care ar trebui să‑i plătească lui un onora‑

riu. El are incredibilul talent de a lua informații complexe de la experții

inanciari de vârf și de a le transforma în pași simpli pe care omul obiș‑
nuit îi poate aplica pentru a dobândi siguranță și libertate inanciară.“

— Marc Faber,

câştigător al Barron’s Roundtable şi redactor al raportuluicâştigător al Barron’s Roundtable şi redactor al raportului 

Gloom, Boom & Doom

„Nu poți să‑l întâlnești pe Tony Robbins și să‑i asculți cuvintele fără să

ii inspirat să acționezi. Această carte îți va oferi strategiile necesare

pentru a crea libertate inanciară pentru tine și familia ta.“
— T. Boone Pickens,

 fondator fondator, preşedinte şi , preşedinte şi CEO la BP CapitCEO la BP Capital şi TBP; a prezal şi TBP; a prezis cu acurateţeis cu acurateţe

 preţurile petrolului de  preţurile petrolului de 18 ori din 21 pe CNBC 18 ori din 21 pe CNBC 

„Angajamentul continuu al lui Robbins de a găsi răspunsuri reale

pentru securitatea și independența inanciară și pasiunea sa de a

aduce revelațiile celor ultrabogați omului de rând sunt cu adevărat

inspiratoare. Această carte ar putea să‑ți schimbe realmente viața.“

— David Pottruck,

 fost CEO al Charles Sch fost CEO al Charles Schwab, şi autor al bewab, şi autor al bestselleruluistsellerului 

Stacking the Deck (Cum să măsluiești cărțile)

„Dacă ești în căutarea unor răspunsuri și ești hotărât să creezi libertate

inanciară pentru tine și pentru familia ta, atunci Tony Robbins este

omul potrivit pentru tine. Cumpără această carte, schimbă‑ți viața.“

— Farnoosh Torabi, 

autor premiat al autor premiat al  cărţiicărţii When She makes More: 10 Rules for

Breadwinning Women (Când ea câștigă mai mult: 10 reguli pentru

femeile care câștigă mai bine decât partenerii lor)
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„Cu aproape douăzeci de ani în urmă, stăteam în fundul sălii de la

Financial Destiny și eram unul dintre studenții lui Tony Robbins care

visa să ajute la instruirea și împuternicirea unui million de femei să

devină mai calculate cu banii. Mulțumită lui Tony, un an mai târziu

vorbeam pe scenă la evenimentele sale, am scris Smart Women FinishSmart Women Finish
Rich (Femeile inteligente ajung bogate)Rich (Femeile inteligente ajung bogate), și, în cele din urmă, am cre‑

at un program care avea să ajungă la milioane de femei din întreaga

lume. Astăzi există peste șapte milioane de exemplare publicate ale

cărților mele Finish RichFinish Rich, traduse în 19 limbi. Tony schimbă vieți și

o va schimba și pe a ta. La fel ca tine, eu voi citi BANII BANII  din scoarță în

scoarță și o voi împărtăși cu prietenii mei.“

 — David Bach,  

autor al nouă bestselleruriautor al nouă bestselleruri New York Times; titlurile includ  titlurile includ  

The Automatic Millionaire (Cum să ajungi automat milionar), Start

Late, Finish Rich1 (Începe târziu, ajunge bogat), Smart Women Finish

Rich (Femeile inteligente ajung bogate) şişi Smart Couples Finish Rich

(Cuplurile inteligente ajung bogate); fondator al FinishR fondator al FinishRich.comich.com

„Noi am fost aleși de ForbesForbes drept cea mai inovatoare companie din

lume timp de patru ani consecutivi. Veniturile noastre sunt acum de

peste 5 miliarde de dolari anual. Fără acces la Tony și la învățăturile

sale, Salesforce.com nu ar exista astăzi.“

— Marc Benioff, 

 fondator fondator, preşedinte şi , preşedinte şi CEO al Salesforce.comCEO al Salesforce.com

„Puterea lui Tony este supraomenească…El este un catalizator când

vine vorba de a‑i determina pe oameni să se schimbe. Am tras ur‑

mătoarea concluzie: nu e vorba atât despre motivație, cât despre a le

permite oamenilor să acceseze ceea ce există deja acolo.“

— Oprah Winfrey,

magnat media şi laureată a Premiului Emmy magnat media şi laureată a Premiului Emmy 

1 Volum apărut în limba română la editura Curtea Veche, cu titlul Poţi face avere chiar dacăPoţi face avere chiar dacă
începi mai târziuîncepi mai târziu (n. red.)
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„Coaching‑ul lui Tony Robbins a făcut o diferență remarcabilă în viața

mea, atât pe terenul de tenis, cât și în afara lui. El m‑a ajutat să des‑

copăr din ce sunt făcută cu adevărat și mi‑am dus jocul de tenis — și

viața — la un nivel complet nou!“

— Serena Williams,
câştigătoare a 22 de titluri de Grand Slam şicâştigătoare a 22 de titluri de Grand Slam şi

deţinătoare a medaliei olimpice de aur deţinătoare a medaliei olimpice de aur 

„Mi‑a fost teamă că succesul meu va răpi ceva familiei mele. Tony a

reușit să‑mi schimbe perspectiva și să îmi arate că am ajutat milioane

de oameni. Probabil cele mai intense sentimente pe care le‑am avut

vreodată.“

— Melissa Etheridge,
cântăreaţcântăreaţă şi compozitoare, de două ori ă şi compozitoare, de două ori laureată alaureată a

Premiului Grammy Premiului Grammy 

„Indiferent cine ești, indiferent cât succes ai, indiferent cât de fericit

ești, Tony îți poate oferi ceva.“

— Hugh Jackman,

actor şi producător, laureat al Premiilor Emmy şi Tony actor şi producător, laureat al Premiilor Emmy şi Tony 

„Dacă vrei să‑ți schimbi situația, dacă vrei să‑ți schimbi rezultatele,

aceasta este sursa; Tony este omul potrivit.“

— Usher, 

cântăreţ, compozitor, antreprenor, laureat al Premiului Grammy cântăreţ, compozitor, antreprenor, laureat al Premiului Grammy 

„M‑am simțit de neoprit lucrând cu Tony Robbins. Din momentul ace‑

la nu au mai existat deloc îndoieli referitoare la ceea ce voiam și la

felul în care aveam să realizez acel ceva. Mi‑era atât de limpede ceea

ce voiam, încât am realizat asta: am devenit campion mondial.“

— Derek Hough,

dansatordansator, coreograf şi , coreograf şi de cinci ori de cinci ori câştigător câştigător  al emisiuniial emisiunii Dancing

with the Stars a postului ABC a postului ABC 
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„Tony Robbins este un geniu… Capacitatea sa de a călăuzi strategic

oamenii prin orice provocare este inegalabilă.“

— Steve Wynn,

CEO şi fondator alCEO şi fondator al Wynn Resorts

„Înainte de Tony, îmi permisesem să iu pusă într‑o poziție de teamă.

După ce l‑am întâlnit pe Tony, am luat decizia să nu mă mai tem.

A fost o experiență care a schimbat complet regulile jocului și mi‑a

transformat viața. Sunt atât de încântată și de recunoscătoare lui

Tony Robbins pentru darul incredibil pe care mi l‑a făcut.“

— Maria Menounos,

actriţă, jurnalistă şi personalitate TV actriţă, jurnalistă şi personalitate TV 

„Ce mi‑a oferit cu adevărat Tony mie, un puști care stătea în Venice

Beach vânzând tricouri, a fost asumarea de riscuri, trecerea la acțiu‑

ne și faptul că am devenit cineva. Vă spun ca persoană care a trăit cu

aceste strategii timp de 25 de ani: mă voi întoarce din nou și din nou

și din nou ca să obțin mai mult.“

— Mark Burnett,

 producător de t producător de televiziune,eleviziune,

de cinci ori de cinci ori laureat al Premiului Emmy laureat al Premiului Emmy 

„Ce are bărbatul acesta și își dorește toată lumea? Este un fenomen

de 2 metri înălțime!“

— Diane Sawyer,

 fostă prezen fostă prezentatoaretatoare ABC World Newsşişi Good Morning America

„Tony Robbins te ajută să faci primul pas spre realizarea unor schim‑

bări reale în viața ta. Eu am o viață destul de bună, dar cu toții avem

aspecte ale vieților noastre pe care am vrea să le facem mai grozave.

Asta îți schimbă viața. La propriu.“

— Justin Tuck,

defensive end, Oakland Raiders, şi de defensive end, Oakland Raiders, şi de două ori campion Super Bowldouă ori campion Super Bowl
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„Tony Robbins cunoaște ritmul succesului. El este o sursă incredibilă

de inspirație și metodele sale mi‑au îmbunătățit calitatea vieții. Eu

lucrez doar cu cei mai buni și Tony este cel mai bun.“

— Quincy Jones,

muzician laureat al muzician laureat al Premiului GrammyPremiului Grammy, producător , producător 

„Tony Robbins oferă o modalitate extraordinară prin care să‑ți anali‑

zezi viața, să‑ți trasezi misiunea și să determini ce te ține pe loc și ce

îți trebuie pentru a merge mai departe.“

— Donna Karan,

creatoare legendară de modă, fondatoarea DKNY creatoare legendară de modă, fondatoarea DKNY 
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Prefață la ediția în limba românăPrefață la ediția în limba română

Sunt deopotrivă onorat și bucuros că am fost invitat de editorul acestei cărți

să contribui cu experiența mea în consiliere și educație inanciară persona‑

lă la prefațarea uneia dintre cele mai importante cărți despre investiții și

prosperitate care au fost scrise în ultimii 50 de ani.
Avantajul major al cărții lui Tony Robbins este capacitatea lui de a

traduce termeni și fenomene economice complexe pe înțelesul tuturor. Este

un veritabil manual de prosperitate pentru oamenii de rând, care muncesc

din greu pentru bani și speră că, la inal, statul va avea grijă de bătrânețea

și de sănătatea lor.

Obiectivul esențial al cărții este să‑ți prezinte câteva scenarii fezabile

și realiste pentru proiectarea arhitecturii inanciare personale. Finalitatea

este ca această construcție inanciară să devină o structură stabilă pe orice

tip de vreme, cât și o sursă realistă de venituri pentru perioada când nu vei

mai putea munci (să‑i spunem pensie).

Una dintre cele mai mari erori inanciare pe care le facem, în general,

este să nu ne gândim (din timp) la bătrânețe. Atât timp cât ești tânăr acest

lucru este normal. Dar în momentul în care ai trecut de patruzeci de ani

este puțin probabil să nu îți pui, măcar pasager, întrebarea: Din ce voi trăi

la bătrânețe?

Demonstrația pe care o face Tony Robbins în această carte este că,

dacă nu ai în vedere un portofoliu de investiții diversiicat format din măcar

câteva clase de active, șansele să ai o pensie liniștită sunt aproape ZERO.

Acest lucru este valabil cu atât mai mult pentru noi, românii fără

resurse inanciare abundente și fără obiceiuri investiționale învățate în
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familie. Am fost hrăniți inconștient de părinții noștri cu obiceiuri și mai ales

frustrări dobândite în bezna informațională comunistă și cu minciuna abil

ticluită că statul va avea grijă de noi. Dar ceea ce alăm cu toții este că re‑

alitatea este fundamental diferită. Majoritatea dintre noi suntem în stare,

pentru o amărâtă de casă, să ne amanetăm viitorul pe cel puțin 30 de ani.
Chiar și în acest context, este extrem de interesant de făcut paralela

dintre sistemul de pensii american și cel românesc. Știm cu toții că sistemul

pensiilor de stat în România este, în realitate, în moarte clinică de aproape

un deceniu. Deicitele anuale depășesc 3 miliarde de euro și nu sunt semne

că se vor putea îndrepta vreodată. Toți experții din piață sunt de acord că

pensia de stat nu va depăși cu mult 15% din media veniturilor salariale.

Asta însemnă că, dacă ai câștigat în medie 2 000 lei lunar cât ai fost angajat,

pensia ta de stat va i, în caz optimist, de 300 lei. Trist, nu?
Dacă te ajută cu ceva să știi că nici în SUA lucrurile nu stau mai bine.

Începând din 1984 a fost lansat planul de pensii (401)K, iar iecare salariat

a devenit peste noapte administratorul propriului fond de pensii. Nu spun

că asta este un lucru rău. Doar că a transfera brusc administrarea banilor

de pensie din mâna unor (se presupune) profesioniști în domeniu spre toți

salariații ar echivala în România cu vânzarea de arme la liber, în supermar‑

ket. Ca echivalent (cel puțin forțat prin comparație), noi avem sistemul privat

de pensii facultative (pilonul III) despre care, chiar dacă nu ești încă extrem

de interesat de viitoarea ta pensie, poți obține informații suplimentare chiar

aici: http://asfromania.ro/consumatori/pensii‑private/ghid‑pilonul‑iii

Privind în schimb complexitatea produselor inanciare expuse în

această carte nu putem decât să ne întrebăm ce produse similare găsim

în piața inanciară locală sau dacă putem avea acces în calitate de investi‑

tori mici la produsele de pe piața inanciară americană sau internațională.

Soluția recomandată de Tony am implementat‑o și eu de câțiva ani, și azi

folosesc platforma de tranzacționare de la Ameritrade (www.tdameritrade.

com ). Folosesc platforma pentru achiziționarea acțiunilor internaționale și

a fondurilor de indici (ETF‑uri).

Dintre casele de brokeraj românești care oferă platforme de

tranzacționare pe piața europeană și internațională am testat serviciile
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celor de la www.tradeville.eu și de asemenea sunt foarte mulțumit de ser‑

viciile SSIF GOLDRING (www.goldring.ro) prin intermediul cărora și tu poți

tranzacționa acțiuni, obligațiuni, ETF și CFD locale și internaționale.

Unele dintre produsele de investiții pe care le veți găsi ca recoman‑

dări în această carte nu sunt foarte cunoscute pentru majoritatea cititorilor
care se așteaptă (probabil) să primească recomandări de investiții imobi‑

liare sau antreprenoriale ― cele mai cunoscute forme de investiții azi în

România.

După cum desigur știți, piața noastră de investiții inanciare nu este

extrem de generoasă ca ofertă și nici extrem de diversiicată. Cu un rulaj

mediu zilnic de câteva milioane de euro și puțin peste 20.000 de investitori

activi pe Bursa de Valori București este diicil să avem un segment relevant

de populație preocupată activ de investiția în acțiuni și obligațiuni.
Cu o avere netă medie de cca. 14.700 USD pentru o persoană adultă,

România este locul în care activele imobiliare ocupă, de departe, primul loc

în ce privește investițiile.

Pentru piața românească, atunci când vine vorba despre fonduri de

investiții în primul rând am rugămintea să vă scoateți din minte, cel puțin

până la inalul acestei cărți, povestea FNI. Și asta din cel puțin două moti‑

ve: Primo ― reglementările actuale aliniate la standardele europene nu mai

permit acel gen de spoliere care a fost practicat de FNI. Secundo ― educația

inanciară a românilor, încă destul de iravă, nu va permite, cel puțin câtva

timp, apariția unui fenomen similar.

Azi avem la dispoziție în România aproape 100 de fonduri de investiții

comparativ cu cele peste 10.000 de fonduri din SUA, iar activele administra‑

te de fondurile românești sunt de aproximativ 38.800 milioane lei față de

15,7 trilioane de dolari. Cei care sunteți interesați să alați cum investiți în

fonduri de investiții găsiți date despre fondurile autorizate pe piața locală

pe situl www.aaf.ro (Asociația Administratorilor de Fonduri).

Nici cu educația inanciară și investițională nu stăm grozav pe me‑

leagurile mioritice. Conform raportului Băncii Mondiale, ocupăm locul 122

din 143 de țări la cunoștințele inanciare și asta spune tot. Din 2008 mă

ocup de educația inanciară a românilor și peste 55 000 de oameni și‑au



 

îmbunătățit cunoștințele și practicile inanciare în conferințele, seminariile

și workshop‑urile mele. Mai bine de 1200 de oameni au trecut prin progra‑

mul de creștere a bunăstării Wealth Academy ( www.wealthacademy.ro) și

nu mă voi opri aici. Crezul meu este că învățând să gestionăm banii și să

vindem eicient vom prospera individual și ca popor. Merităm asta.

Acum, revenind la carte, surpriza plăcută pentru mine o reprezintă

nivelul ridicat de implicare al autorului în investiții inanciare de anvergură

și cunoașterea detaliată a instrumentelor‑cheie necesare pentru construi‑

rea unui portofoliu echilibrat pentru iecare tip de investitor.

Acum, spre inal aș mai menționa ca iind extrem de interesante și

interviurile cu unii dintre cei mai galonați investitori ai lumii. De la Warren
Buffet la Ray Dalio și de la Carl Icahn la Jack Bogle, Tony a intervievat 50 de

personalități ale lumii inanciare de azi. Adevărații guru ai investițiilor, de

la care orice absolvent de MBA ar i onorat să poată lua lecții. Este foarte

interesantă structura de întrebări pe care și‑a bazat Tony interviul.

După cum vei observa, majoritatea întrebărilor se concentrează pe

acțiunile pe care noi, oamenii obișnuiți le putem face pentru a înțelege și

a ieși câștigători din jocul banilor. De altfel, majoritatea celor intervievați

ne oferă și câteva modele de alocare a investițiilor în funcție de obiectivele
personale sau de vârstă.

Dacă este să repet un singur mesaj cheie transmis de Tony în acest

tratat de prosperitate, ți‑aș spune doar atât:

Nu uita: Secretul vieții este să dăruiești.

Spor la bani!

Eusebiu BurcașEusebiu Burcaș

arhitect de bunăstare

www.burcash.ro
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Ca fost avocat specializat în litigii, cu ani de experiență petrecuți în preajma

irmelor de pe Wall Street, este adevărat că mi‑au ieșit în cale destui min‑

cinoși, pungași și escroci. Din moment ce atât domeniul juridic, cât și cel

inanciar își cultivă propriul segment de escroci profesioniști, am învățat să
separ rapid actorii buni de cei răi.

De asemenea, eu sunt sceptic de la natură. Așa că, atunci când Tony

Robbins m‑a căutat pentru acest proiect datorită companiei HighTower, pe

care am fondat‑o în 2007, am fost curios, dar precaut. Chiar există vreunChiar există vreun

lucru nou de spus despre inanţe personale şi despre investiţii? Şi este Tonylucru nou de spus despre inanţe personale şi despre investiţii? Şi este Tony

Robbins omul potrivit să‑l spună? Robbins omul potrivit să‑l spună? 

Bineînțeles, eram conștient de reputația colosală a lui Tony ca strateg

numărul unu al Americii în materie de viață și de afaceri. Și, ca mulți alții,

știam că lucrase cu toată lumea, de la președinți ai SUA la antreprenori mi‑

liardari, transformându‑le pe parcurs viețile personale și profesionale.

Dar ce nu știam până să ne cunoaștem era că Tony Robbinseste au‑

tentic. Omul Omul  se ridică la înălțimea reputației branduluibrandului. Autenticitatea sa era

evidentă, și pasiunea sa, molipsitoare. În loc să dezbată din nou păcatele in‑

dustriei inanciare, Tony a abordat acest proiect cu obiectivul de a democra‑

tiza serviciile inanciare și de a oferi tactici și soluții care fuseseră apreciate

și utilizate anterior doar de cei mai bogați investitori.

Eu și Tony ne‑am înțeles imediat de minune pentru că împărtășim

misiunea de a conferi putere oamenilor să ia decizii inanciare mai bune și

mai informate. Aceasta este esența companiei mele și asta este ceea ce mă  

impulsionează pe mine, personal. Deși criza inanciară din 2008 a scos la
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lumină conlictele și nedreptățile intrinseci sistemului inanciar, puțini erau

cei capabili să vină cu soluții practice, realiste, care aveau să facă efectiv o

diferență pentru indivizi și familii.

De ce? Pentru că există un conlict inerent în sistem. Instituţiile iInstituţiile i--

nanciare cele mai mari sunt programate să obţină proit pentru elenanciare cele mai mari sunt programate să obţină proit pentru ele
însele, nu pentru clienţii lor.însele, nu pentru clienţii lor. Investitorii ar putea să creadă că plătesc

onorarii pentru recomandări echilibrate de foarte bună calitate. În schimb,

ei plătesc de mult prea multe ori pentru privilegiul de a li se oferi un eșanti‑

on mic de produse și servicii „adecvate“ de investiții care se găsesc într‑un

conlict constant cu creșterea proitului irmei.

HighTower este o soluție pentru aceste probleme și acesta este moti‑

vul pentru care Tony a venit inițial să‑mi ia un interviu pentru această carte.

Noi oferim doar recomandări pentru investiții și avem o platformă cu teh‑
nologie, produse și soluții superioare care satisfac nevoile consultanților și

investitorilor. Noi nu ne angajăm în numeroasele activități toxice care creează

conlicte de interese în cadrul băncilor majore. Noi i‑am adunat la un loc pe

unii dintre cei mai buni consultanți inanciari din țară. Mai simplu spus, noi

am construit un model mai bun pentru recomandări inanciare transparente.

Misiunea lui Tony este de a organiza și de a aduce maselor cele mai

cinstite și mai practice soluții inanciare — câteva dintre ele sunt chiar „se‑

crete“. El înțelege că oamenii au nevoie de mai mult decât de cunoaștere —

au nevoie de o hartă clară a drumului spre un viitor inanciar sigur.

Recomandările oferite în aceste pagini sunt rezultatul unui acces fără

precedent la mințile de top ale lumii inanciare. În afară de Tony, nu știu pe

altcineva care să poată reuși așa ceva. Doar Tony, cu gama sa largă de relații

cu clienții, cu entuziasmul său molipsitor și cu pasiunea sa neobosită i‑ar i

putut convinge pe acești indivizi — printre cei mai buni din domeniu — să

își împărtășească din cunoștințe și experiență.

Ca și mine, acești oameni au încredere că Tony le va surprinde modul

de gândire și‑l va simpliica pentru un public larg. Și cum pasiunea lui Tony

este să le confere oamenilor putere, el este capabil să ducă aceste conver‑

sații de la teorie la realitate, oferind instrumente pe care le poate utiliza

aproape oricine pentru a‑și ameliora situația inanciară.
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Tony m‑a provocat să cercetez soluțiile pe care le creasem pentru inves‑

titori bogați și să găsesc o modalitate prin care să le fac accesibile și aplicabile

publicului larg. Sunt mândru să spun că noi suntem profund angajați într‑o

varietate de proiecte și suntem entuziasmați în legătură cu impactul pozitiv pe

care îl vom avea împreună asupra unui număr atât de mare de oameni.
Credincios chemării sale, Tony utilizează această carte pentru a con‑

feri putere investitorilor individuali în vreme ce, simultan, îi ajută pe cei

care au trecut neobservați sau au fost lăsați în urmă de societate. În timp ce

două treimi dintre americani sunt îngrijorați că nu vor avea suicienți bani

pentru a se pensiona, în ultimul an, două milioane de oameni au pierdut ac‑

cesul la bonurile pentru alimente oferite de stat. Mulți dintre acești oameni

nu știu de unde va veni următoarea lor masă.

Tony a intervenit pentru a ajuta la umplerea golului. El a vorbit des‑
chis despre propria sa experiență privind lipsa de adăpost și foamea și este

devotat îmbunătățirii vieții acestor populații adeseori uitate. Tony s‑a anga‑

jat personal să hrănească 50 de milioane de persoane anul acesta și lucrea‑

ză la dublarea acestui efort — hrănirea a 100 de milioane de oameni — prin

dublarea contribuțiilor pentru anul următor și în anii viitori.

 Tony s‑a asociat de asemenea cu Simon & Schuster pentru a dona

exemplare din ghidul său bestseller Note from a Friend: A Quick and SimpleNote from a Friend: A Quick and Simple

Guide to Taking Charge of Your LifeGuide to Taking Charge of Your Life 2 2 (Notă de la un prieten: Un ghid rapid şiNotă de la un prieten: Un ghid rapid şi

simplu pentru a‑ţi lua în simplu pentru a‑ţi lua în stăpânire viaţastăpânire viaţa) celor alați la nevoie și care tocmai

au început să pășească pe calea cea nouă a împuternicirii. Ţelul său este

acela de a hrăni mințile şişi trupurile.

 Sunt onorat, smerit și recunoscător să fac parte din acest proiect și

nerăbdător să văd schimbarea pe care o putem pune în vigoare împreună.

Sunt entuziasmat pentru tine, cel care citești aceste rânduri. Ești pe cale să

întâlnești acea forță a naturii care este Tony Robbins și să pornești într‑o

călătorie care îți va schimba realmente viața.

— ELLIOT WEISSBLUTH,

 fondator şi CEO fondator şi CEO, HighT, HighTower ower 

2 Volum în curs de apariție la editura Act și Politon (N. red.N. red.)
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L‑am întâlnit pentru prima oară pe Tony Robbins cu 25 de ani în urmă, pe

o casetă audio. După ce am văzut o reclamă la TV noaptea târziu, am făcut

pasul decisiv și am cumpărat programul său de autoperfecționare în 30 de

zile, Personal Power (Puterea personală)Personal Power (Puterea personală). I‑am ascultat casetele în iecare zi
în timp ce făceam naveta o oră spre și de la Corporația Oracle, un du‑te‑vino

între casa mea din San Francisco și biroul nostru din Redwood Shores. Am

fost atât de mișcat de cuvintele lui Tony, încât într‑un weekend am rămas

acasă și nu am făcut nimic altceva decât să ascult din nou toate cele 30 de

zile în doar două zile, și am înțeles rapid că Tony era cu adevărat o persoană

uimitoare și că ideile lui erau diferite de orice încercasem vreodată înainte.

Tony m‑a transformat Tony m‑a transformat .

La vârsta de 25 de ani, în calitate de cel mai tânăr vicepreședinte de la

Oracle, aveam un succes răsunător — sau cel puțin așa credeam. Câștigam

mai bine de un milion de dolari pe an și conduceam un Ferrari nou‑nouț. Da,

aveam parte de ceea ce credeam eu că este succesul: o casă grozavă, o mașină

incredibilă și viață socială. Cu toate acestea, știam că îmi lipsea ceva; doar că

nu știam ce. Tony m‑a ajutat să conștientizez unde mă alam cu adevărat în

viață și m‑a ajutat să încep să deinesc unde voiam cu adevărat să ajung și

înțelesul mai profund a ceea ce voiam să ie rostul vieții mele. Nu a durat mult

și am început să particip la programul intensiv special de weekend al lui Tony,

numit Unleash the Power WithinUnleash the Power Within (Dezlănţuie‑ţi puterea lăuntricăDezlănţuie‑ţi puterea lăuntrică). Așa mi‑am

rainat viziunea și m‑am angajat pentru un nivel nou de acțiune masivă. Cu

asta, m‑am adâncit și mai mult în munca lui Tony Robbins și am pornit cu

toată forța pe drumul spre crearea și construirea Salesforce.com.
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Am aplicat observațiile și strategiile lui Tony și am creat un instru‑

ment uluitor numit V2MOM, acronim care vine de la viziune, valori, metode,

obstacole și măsurare. L‑am utilizat pentru a‑mi concentra munca și, în cele

din urmă, viața pe ceea ce voiam cu adevărat. Programul V2MOM a preluat

cinci dintre întrebările lui Tony:

1. Ce vreau eu cu adevărat? (Viziunea.)

2. Ce este important la asta? (Valorile.)

3. Cum voi obține asta? (Metodele.)

4. Ce mă împiedică să obțin asta? (Obstacolele.)

5. Cum voi ști că am succes? (Măsurarea.)

Tony mi‑a spus cum calitatea vieții mele ține de calitatea întrebărilor
mele. Am început curând să modelez iecare lucru din viața, munca și viito‑

rul meu punându‑mi pur și simplu aceste întrebări elementare și înregis‑

trându‑mi răspunsurile. Rezultatul fost uluitor.

Pe 8 martie 1999, prima zi în care am lansat Salesforce.com, am scris

un V2MOM, iar astăzi, tuturor celor 15 000 de angajați ai noștri li se cere să

facă același lucru. Acesta creează centrare, conștientizare și comunicare, și

se bazează în întregime pe ceea ce m‑a învățat Tony în ultimele două dece‑

nii. Tony spune că repetiția este mama competenței — de‑aici vine măies‑

tria — așa că noi continuăm să ne scriem și să ne îmbunătățim V2MOM‑uri‑

le. Este unul dintre motivele pentru care revista ForbesForbes tocmai a desemnat

Salesforce.com drept „Cea mai inovativă companie din lume“, al patrulea

an consecutiv, și pentru care revistaFortuneFortune spune că suntem compania

de software „Cea mai admirată pe plan mondial“, precum și al șaptelea „Cel

mai bun loc în care să lucrezi“ în 2014. În prezent, noi realizăm venituri de

5 miliarde de dolari pe an și continuăm să ne dezvoltăm.

Pot spune cu mâna pe inimă că nu ar exista niciun Salesforce.Pot spune cu mâna pe inimă că nu ar exista niciun Salesforce.

com fără Tony Robbins și învăţăturile sale.com fără Tony Robbins și învăţăturile sale.

Această carte pe care urmează să o citești, cu ai săi 7 paşi simpli spre7 paşi simpli spre

libertate inanciarălibertate inanciară, are potențialul să facă pentru tine același lucru pe care

l‑a făcut pentru mine programul audio Personal Power Personal Power  (Putere personalăPutere personală) al
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lui Tony Robbins. Va aduce înțelepciunea lui Tony în viața ta (împreună cu

înțelepciunea celor mai strălucite 50 de minți din lume pe domeniul inan‑

ciar!) și îți va oferi instrumentele de care ai nevoie pentru a‑ți face viața și

mai bună. Pe măsură ce citești StăpâneştStăpâneşte e jocul jocul , sunt convins că vei transpu‑

ne vorbele lui Tony în viața ta și îți vei crea propriile metode pentru a obține
succesul și libertatea.

Când Tony mi‑a spus titlul cărții sale, primul lucru pe care l‑am spus

a fost: „Tony, tu nu ești interesat de bani! Tu ești interesat să ajuți oamenii

să ajungă la o calitate extraordinară a vieții!“

 Am  Am descoperit descoperit repede repede că că această această carte carte nu nu este este despre despre bani, bani, cici

despre crearea vieţii pe care o vreidespre crearea vieţii pe care o vrei și, în parte, asta înseamnă să decizi

ce rol vrei să joace banii în ea. Cu toții avem bani în viața noastră; ceea ce

contează este ca tu să stăpânești banii, nu să te stăpânească ei pe tine. Abia
apoi ești liber să îți trăiești viața în condițiile impuse de tine.

Unul dintre mentorii mei cei mai apropiați, generalul Colin Powell,

fost secretar de stat și președintele Comitetului Șeilor de Stat Major, a spus

următoarele referitor la bani: „Caută să faci ceva ce‑ți place și ce faci bine.

Pune‑te pe treabă. Îți va oferi satisfacție în viață. Ar putea să‑ți aducă bani,

sau ar putea să nu. Ar putea să‑ți aducă o mulțime de titluri, sau nu. Dar

satisfacție sigur îți va aduce.“ Generalul Powell și Tony Robbins spun același

lucru. Adevărata bucurie a vieții vine din găsirea scopului autentic în viață

și din alinierea acelui scop la ceea ce faci în iecare zi.

Generalul Powell m‑a îndemnat de asemenea să iau în considerare

rolul banilor în vreme ce îmi urmăream viziunea de a crea o companie de

software care să schimbe lumea. Mi‑a spus că datoria companiilor nu era

doar să realizeze proit, ci și să facă bine — să facă bine în timp ce se descur‑

că bine. Focalizarea lui Tony Robbins pe contribuție, chiar și în urmă cu 25

de ani, mi‑a lăsat o impresie puternică și mi‑a inluențat gândirea. Când am

lansat Salesforce.com, am avut trei obiective: (1) crearea unui nou model de

calcul pentru irme, numit acum „cloud computing“; (2) crearea unui nou

model de afaceri pentru software‑ul irmelor, pe bază de abonament; și (3)

crearea unui nou model ilantropic care să integreze strâns succesul unei

companii cu capacitatea acesteia de a dărui mai departe și altora.
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Ce a rezultat pe parcursul ultimilor 15 ani este o companie care astăzi

a transformat complet industria software‑ului și a obținut o capitalizare de

piață de peste 35 de miliarde de dolari. Cu toate acestea, cea mai bună deci‑

zie pe care am luat‑o vreodată a fost să investesc 1% din acțiunile noastre,

1% din proitul nostru și 1% din timpul angajaților noștri într‑un demers
ilantropic numit Fundația Salesforce. Drept rezultat al acestui demers, pes‑

te 60 de milioane de dolari au fost donați mai multor organizații non‑proit

din întreaga lume, peste 20 000 de organizații non‑proit utilizează produ‑

sul nostru gratuit, iar angajații noștri contribuie cu peste 500 000 de ore

de voluntariat pentru comunitățile lor. Toate acestea s‑au petrecut după ce

Tony m‑a ajutat să construiesc instrumentele pentru a obține claritatea în

legătură cu ceea ce voiam să clădesc, să dăruiesc și să devin. Și nimic nu m‑a

făcut mai fericit și nu mi‑a adus mai multă satisfacție și bucurie în viață.
Acesta este un alt motiv pentru care m‑am alăturat lui Tony în de‑

mersul său cu programul non‑proit Swipeout de a oferi mese pentru peste

100 de milioane de persoane pe an; de a oferi apă curată, lipsită de microbi,

pentru peste 3 milioane de familii pe zi; și de a ajuta la eliberarea din sclavie

atât a copiilor, cât și a persoanelor adulte.

Mi‑am trimis părinții, prietenii cei mai apropiați și cei mai importanți

directori la seminarele lui Tony pentru a‑i studia lucrările, și ei au spus cu

toții același lucru: „Tony Robbins este unic și suntem norocoși să îl avem în

viețile noastre.“ Acum, cu Banii: Stăpâneşte jocul Banii: Stăpâneşte jocul , Tony va deschide și pentru

tine aceeași ușă pe care a deschis‑o pentru mine. Sunt convins că, avându‑l

pe el ca instructor, îți vei transforma la rândul tău viața și vei găsi o cale să

dobândești tot ceea ce vrei cu adevărat!

— MARC BENIOFF,

 fondator şi CEO fondator şi CEO, Salesforce.com, Salesforce.com
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Sunt banii tăi!Sunt banii tăi!
Este viața ta!Este viața ta!

Preia controlulPreia controlul

„Banii sunt un slujitor bun, dar un stăpân rău.“

— SIR FRANCIS BACON

Bani.

Puține cuvinte au puterea de a declanșa emoții umane atât de extreme.

Mulți dintre noi refuzăm până și să vorbim despre bani! La fel ca re‑

ligia, sexul sau politica, subiectul este tabu la masa de seară și adeseori in‑

terzis la locul de muncă. Am putea discuta despre avereavere într‑o societate dis‑

tinsă, dar baniibanii sunt expliciți. Sunt vulgari. Sunt de prost gust. Sunt extrem

de personali și au o încărcătură mare. Ei îi pot face pe oameni să se simtă

vinovați atunci când îi au — sau rușinați atunci când nu îi au.

Dar ce înseamnă, de fapt?

Pentru unii dintre noi, banii sunt ceva vital și crucial, dar nu suprem.

Sunt pur și simplu o unealtă, o sursă de putere utilizată în slujba altora și aunei vieți trăite bine. Unii sunt consumați de o foame de bani atât de mare,

încât îi distruge atât pe ei, cât și pe toți cei din jurul lor. Unii sunt chiar

dispuși să renunțe, pentru a‑i dobândi, la lucruri care sunt de departe mai

valoroase: la sănătatea lor, la timpul lor, la familia lor, la stima lor de sine și,

în unele cazuri, chiar la integritatea lor.
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În esența lor, banii înseamnă putere.

Am văzut cu toții cum banii pot avea puterea să creeze sau să distru‑

gă. Ei pot inanța un vis sau pot începe un război. Poți oferi bani în dar sau îi

poți mânui ca pe‑o armă. Banii pot i utilizați ca o expresie a personalității,

a creativității și ideilor tale — sau a frustrării, furiei și urii tale. Pot i folosiți
pentru a inluența guverne și indivizi. Unii se căsătoresc pentru ei — și apoi

le descoperă adevăratul preț.

Dar noi știm cu toții că, la un anumit nivel, totul e doar o iluzie. În

ziua de azi, banii nu mai sunt nici măcar aur sau hârtie, ci doar niște cifre

de zero și unu în computerele bancare. Ce sunt ei? Sunt ca o entitate care își

schimbă forma sau ca o pânză, căpătând orice semniicație sau emoție pe

care o proiectăm asupra lor.

Până la urmă, nu bani urmărim noi să obținem… nu‑i așa? Ceea ce
urmărim noi în realitate sunt sentimentele, emoțiile pe care credemcredem că le

pot crea banii:

acel sentiment de împuternicire,

de libertate,

de siguranță,

de a‑i ajuta pe oamenii pe care îi iubim și pe cei care au nevoie,

de a avea de ales, și

de a ne simţi viide a ne simţi vii

Banii sunt cu siguranţă unul dintre modurile în care ne putemBanii sunt cu siguranţă unul dintre modurile în care ne putem

transforma visurile în realitatea pe transforma visurile în realitatea pe care o trăim.care o trăim.

Dar chiar dacă banii sunt doar o percepție — un concept abstract —

nu asta este percepția dacă nu ai suicienți! Și un lucru e sigur: ie îi foloseștiie îi folosești

tu, ie te folosesc ei pe tine. Fie tu stăpânești banii, ie, la un anumit nitu, ie te folosesc ei pe tine. Fie tu stăpânești banii, ie, la un anumit ni--

vel, banii te stăpânesc pe tine!vel, banii te stăpânesc pe tine!

Felul în care tratezi banii relectă felul în care tratezi puterea. Sunt un

blestem sau o binecuvântare? Un joc sau o povară?

Când alegeam titlul acestei cărți, câțiva oameni au fost de‑a dreptul

scandalizați de sugestia că banii ar putea i un joc joc. Cum puteam să folosesc
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un termen atât de frivol pentru un subiect atât de serios! Dar, hei, hai să

revenim cu picioarele pe pământ. Așa cum vei vedea în paginile care ur‑

mează, cel mai bun mod de a‑ți schimba viața este să găsești oameni care au

realizat deja ceea ce‑ți dorești și apoi să le imiți comportamentul. Vrei să îți

stăpânești inanțele? Găsește un maestru al inanțelor și imită felul în care
se ocupă el de bani, și vei i descoperit o cale spre putere.

Îți pot spune de pe acum, i‑am intervievat pe mulți dintre cei mai bogați

oameni din lume, și cei mai mulți dintre eichiar chiar  privesc banii ca pe‑un joc. Din

ce alt motiv ar lucra cineva între zece și 12 ore pe zi după ce a făcut miliarde de

dolari? Și nu uita, nu toate jocurile sunt frivole. Jocurile sunt o relecție a vieții.

Unii stau pe tușă, alții fac orice ca să câștige. Tu cum joci? Vreau să‑ți amintesc,

acesta este un joc pe care tu și familia ta nu vă permiteți să îl pierdeți.

Promisiunea mea faţă de tine este următoarea: dacă vei rămâPromisiunea mea faţă de tine este următoarea: dacă vei rămâ--

ne alături de mine și vei urma cei 7 Pași Simpli din această carte —ne alături de mine și vei urma cei 7 Pași Simpli din această carte —

esenţialul extras de la cei mai esenţialul extras de la cei mai de succes jucători inanciari din lume de succes jucători inanciari din lume ——

tu și familia ta tu și familia ta veţi câștiga acest joc. Și puteţi câștiga din plin!veţi câștiga acest joc. Și puteţi câștiga din plin!

Dar pentru a câștiga, trebuie să cunoști regulile și să înveți cele mai

bune strategii pentru succes de la cei care stăpânesc deja jocul.

Vestea bună este că poți economisi ani întregi — și asta în câteva mi‑

nute — învățând pur și simplu capcanele care trebuie evitate și scurtături‑

le pentru a experimenta un succes de durată. Industria inanciară depune

adeseori eforturi pentru a face acest subiect să pară incredibil de complex

dar, în realitate, după ce treci de jargon, este relativ simplu. Această carte

este ocazia ta să nu mai ii piesa de șah și să devii jucătorul de șah în jocul

banilor. Cred că vei i foarte surprins de cât de ușor îți poți transforma viața

inanciară, cu nivelul de înțelegere al cuiva din interior, și te poți bucura de

libertatea pe care o meriți.

Așa că hai să trecem la treabă. Imaginează‑ți cum ar i viața ta dacă ai

i stăpânit deja jocul.

Dar dacă banii nu ar conta?

Cum te‑ai simți dacă nu ar mai trebui să‑ți faci griji că trebuie să

mergi la birou în iecare dimineață, să‑ți plătești facturile sau să‑ți inanțezi

pensionarea? Cum ar i să‑ți trăiești viața după condițiile dictate de tine? Ce
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ar însemna să știi că ai ocazia să îți începi propria afacere sau că ți‑ai putea

permite să cumperi o casă pentru părinții tăi și să‑ți trimiți copiii la faculta‑

te sau să ai libertatea să călătorești prin lume?

Cum ți‑ai trăi viața dacă te‑ai putea trezi în iecare zi știind că îți vin

suicienți bani nu doar pentru nevoile tale elementare, ci și pentru obiecti‑
vele și visurile tale?

Adevărul este că foarte mulți dintre noi ar continua să lucreze, pen‑

tru că așa suntem programați. Dar am face‑o de pe o poziție a bucuriei

și abundenței. Munca noastră ar continua, dar calvarul competitiv ar lua

sfârșit. Am munci pentru că vrem, nu pentru că trebuie.

 Asta înseamnă libertatea inanciar Asta înseamnă libertatea inanciară.ă.

Dar este asta o himeră? Chiar este posibil pentru omul de rând —Dar este asta o himeră? Chiar este posibil pentru omul de rând —

mai important, pentrumai important, pentru tine —tine — să transforme acest vis în realitate?să transforme acest vis în realitate?
Indiferent că vrei să trăiești precum cei mai bogați 1% dintre oameni

sau pur și simplu să ai liniștea suletească venită din siguranța că economi‑

ile tale îți vor acoperi anii de viață, adevărul este că poți găsi întotdeauna o

cale să câștigi banii de care ai nevoie. Cum? Secretul bogăției este simplu:

găsește o modalitate să faci mai mult pentru ceilalți decât oricine altcineva.

Devino mai valoros. Fă mai mult. Dăruiește mai mult. Fii mai mult. Fii mai

mult în slujba cuiva. Și vei avea ocazia să câștigi mai mult — indiferent că

deții cel mai bun restaurant pe roți din Austin, Texas, ești cel mai bun agent

de vânzări din compania ta sau chiar fondatorul Instagram.

Dar această carte nu este doar despre a adăuga valoare — este de

fapt despre cum să ajungi din punctul în care ești astăzi acolo unde vrei

să ii cu adevărat, indiferent că asta înseamnă să ai siguranță inanciară,

independență sau libertate. Este despre a‑ți spori chiar azi calitatea vieții

dezvoltându‑ți acea aptitudine fundamentală pe care marea majoritate a

americanilor nu și‑au dezvoltat‑o niciodată: stăpânirea banilor. De fapt,

77% dintre americani — trei persoane din patru — spun că au griji inan‑

ciare, dar numai 40% recunosc că au un plan oarecare de cheltuieli sau de

investiții. Una din trei persoane din generaţia Baby BoomUna din trei persoane din generaţia Baby Boom3 are econo are econo--

3 Persoanele născute în perioada de după al Doilea Război Mondial, între anii 1946‒1964.
(N. tr..N. tr..)
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mii de mai puţin de 1000 de dolari!mii de mai puţin de 1000 de dolari! Sondajele arată că mai puțin de una

din patru persoane are încredere în sistemul inanciar — din motive înte‑

meiate! Și deținerea de acțiuni a atins praguri inferioare record, mai ales în

rândul tinerilor. Dar adevărul este că libertatea nu ți‑ocâştigi prin muncăcâştigi prin muncă.

După cum vei vedea mai târziu în această carte, până și cei care au câștigat
mai multe milioane de dolari, cum ar i regizorul ilmului Naşul,Naşul, Francis Ford

Coppola, boxerul Mike Tyson și actrița Kim Basinger, au pierdut tot pentru

că nu au aplicat principiile elementare pe care le vei învăța în curând. Nu

doar că va trebui să păstrezi o parte din ceea ce câștigi pentru familia ta ci,

mai important, va trebui să multiplici ceea ce câștigi — să faci bani în timp

ce dormi. Tu trebuie să faci trecerea de la statutul de consumator înTu trebuie să faci trecerea de la statutul de consumator în

economie la cel de proprietar — și o faci devenind investitor.economie la cel de proprietar — și o faci devenind investitor.

De fapt, mulți dintre noi suntem investitori. Poate că prima oară ai
intrat în joc când bunica ți‑a cumpărat câteva acțiuni la fondul ei preferat

doar pentru că te născuseși sau poate că angajatorul tău te‑a înscris auto‑

mat în contul 401(k)4 al companiei, sau poate că prima dată când ai devenit

investitor a fost când un prieten ți‑a zis să uiți de Kindle și, în schimb, să

cumperi acțiuni la Amazon.

Dar este suicient? Dacă citești asta acum, bănuiesc că știi răspunsul:

în niciun caz! Nu trebuie să‑ți mai spun că lumea investițiilor s‑a schim‑

bat de pe vremea părinților sau bunicilor tăi. Pe timpuri, planul era simplu:

mergeai la facultate, găseai un loc de muncă, munceai din greu și apoi poate

găseai un loc de muncă mai bun, într‑o corporație mai mare. După asta,

esențialul era să găsești un fel de a adăuga valoare, să avansezi în ierarhie,

să investești în acțiunile companiei și să ieși la pensie. Vă amintiți de pen‑

sii? O promisiune pentru un venit nesfârșit pentru toată viața? Acestea au

devenit niște relicve.

Noi doi știm că lumea aceea s‑a terminat. Acum trăim mai mult cu

mai puțini bani. Tehnologii noi continuă să apară online, alimentând un sis‑

tem care pare frecvent proiectat să ne despartă de banii noștri, în loc să ne

4 Plan de inanțare a pensiei private alimentat prin contribuția angajatului și a angajatorului.
Partea de contribuție a angajatului este scutită de impozitul pe venit în anumite condiții. În
România poate i asimilat oarecum cu Pilonul II de pensii (www.asfromania.ro). (N. red.N. red.)
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ajute să‑i înmulțim. În timp ce scriu aceste cuvinte, ratele dobânzilor pen‑

tru economiile noastre planează în jurul cifrei zero, în vreme ce piețele se

înalță și scad ca un dop de plută în ocean. Între timp, ne confruntăm cu un

sistem inanciar cu alegeri nelimitate și o complexitate năucitoare.  Astăzi Astăzi

există peste 10 000 de fonduri mutuale, 1400 de EFT‑uriexistă peste 10 000 de fonduri mutuale, 1400 de EFT‑uri55 diferite și diferite și
sute de burse globale din care să alegi.sute de burse globale din care să alegi. Se pare că în iecare zi suntem

ademeniți cu instrumente de investiții din ce în ce mai complexe, cu un pu‑

hoi de acronime: CDO‑uri, REIT‑uri, MBS‑uri, MLP‑uri, CDS‑uri, CETF‑uri…

WTF? (Ce naiba?)

Cum rămâne cu HFT‑ul? Aceasta este abrevierea pentru high‑frequenhigh‑frequen-

cy trading (tranzacţii de înaltă frecvenţă)cy trading (tranzacţii de înaltă frecvenţă), unde între 50% și 70% dintre

zecile de milioane de tranzacții care trec prin piață sunt generate acum de

aparatură de mare viteză. Ce înseamnă asta pentru tine? Îți ia doar o ju‑
mătate de secundă, sau în jur de 500 de milisecunde, ca să dai un click cu

mouse‑ul tău pentru a‑ți inaliza comanda E*Trade. În acel interval scurt,

băieții mai mari cu super computere vor i cumpărat și vândut mii de

acțiuni ale aceleiași irme de sute de ori, obținând microproituri cu iecare

tranzacție. Michael Lewis, autorul bestsellerului Flash Boys: A Wall StreetFlash Boys: A Wall Street

Revolt (Băieţii rapizi: O revoltă pe Revolt (Băieţii rapizi: O revoltă pe WWall Street)all Street)6, un expozeu despre HFT‑uri,

a spus în emisiunea 60 Minutes60 Minutes: „Bursa de valori a Statelor Unite, cea mai

emblematică piață a capitalismului global, este măsluită… de o combinație

a burselor, a marilor bănci de pe Wall Street și a traderilor high‑frequency…

Aceștia sunt capabili să identiice dorința ta de a cumpăra acțiuni la Micro‑

soft, să le cumpere înaintea ta și apoi să ți le vândă ție înapoi la un preț mai

mare!“ Cât de rapizi sunt tipii aceștia? O irmă HFT a cheltuit un sfert de

miliard de dolari pentru a îndrepta cablurile de ibră optică dintre Chicago

și New York, reconstruind relieful și terraformând efectiv pământul pentru

a‑și reduce timpul de transmisie cu 1,4 milisecunde! Dar nici măcar asta nu

este suicient de rapid. Unele tranzacții se desfășoară deja în microsecun‑

5 Acronim pentru Exchange‑traded funds, fonduri deschise de investiții care urmăresc
evoluția unui activ suport printr‑o politică de investire transparentă, prestabilită prin
prospectul de emisiune. (N. red.N. red.)

6 Volum apărut la editura Rao, în 2015, cu titlul Băieţii isteţi: Asalt pe Wall StreetBăieţii isteţi: Asalt pe Wall Street (N. red.N. red.)
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de — asta înseamnă o milionimemilionime de secundă. În curând, tehnologia HFT va

oferi posibilitatea ca aceste tranzacții să se producă în nanosecunde — o

miliardimemiliardime de secundă. Între timp, se întind cabluri pe fundul oceanului și

există până și discuții despre drone alimentate cu energie solară care să

funcționeze ca stații releu pentru microunde pentru a conecta bursele din
New York și Londra.

Dacă toate acestea te năucesc, sunt alături de tine. Care sunt șansele

tale de a concura cu roboți zburători care tranzacționează cu viteza lumi‑

nii? La cine apelezi ca să‑ţi croiești drum pLa cine apelezi ca să‑ţi croiești drum prin acest labirint de opţiunirin acest labirint de opţiuni

high‑tech de mare risc?high‑tech de mare risc?

„Expertul este un om obișnuit, departe de casă,

care oferă sfaturi.“

— OSCAR WILDE

Problema este că atunci când vine vorba despre bani (și investiții), toată

lumea are o părere. Toată lumea are un pont. Toată lumea are un răspuns.

Dar îți voi da un indiciu: rar se întâmplă să aibă unul care să te ajute real‑

mente. Ai observat cum opiniile din jurul banilor sunt asemenea religiei

și politicii? Conversațiile pot deveni intense și emoționale. Mai ales online,

unde oamenii fără cunoștințe sau expertiză reale își promovează propriile

teorii și critică strategiile altora cu asemenea vehemență, deși nu au niciun

palmares dovedit. E ca și când un psiholog care ia Prozac ți‑ar spune cum

poți avea o viață împlinită. Sau ca o persoană obeză care ți‑ar spune cum

să ajungi suplu și în formă. Eu tind să împart experții în cei care par să vor  par să vor -

bească în cunoştinţă de cauzăbească în cunoştinţă de cauză și cei care acţionează în cunoştinţă de cauzăacţionează în cunoştinţă de cauză.

Nu știu cum stau lucrurile cu tine, dar eu m‑am săturat să‑i tot aud pe toți

acei „experți“ care ne spun ce să facem, dar care nu au produs niciun rezultîn propriile vieți.

Dacă ai crezut că vei auzi încă un guru al investițiilor care face promi‑

siuni nebunești, nu ai venit în locul potrivit. Voi lăsa asta în seama anima‑

torilor inanciari care țipă la tine despre cumpărarea celor mai tari acțiuni

sau care te imploră să îți economisești banii și să‑i plasezi în vreun fond
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mutual imaginar. Știi tu care, cel în care îți promit că banii tăi se vor multi‑

plica continuu cu o creștere anuală de 12%. Aceștia împart în stânga și‑ Aceștia împart în stânga și‑nn

dreapta sfaturi care de prea multe ori nu dreapta sfaturi care de prea multe ori nu au nicio bază reală și de au nicio bază reală și de mulmul--

te ori ei nici măcar nu investesc în produsele pe care le promovează.te ori ei nici măcar nu investesc în produsele pe care le promovează.  

Unii s‑ar putea să creadă sincer că ajută, dar oamenii pot să ie sinceri și să
se înșele sincer.

Vreau să știi că eu nu sunt unul dintre acei „gânditori pozitivi“ care

te va umple de entuziasm oferindu‑ți o imagine falsă a lumii. Eu cred în

inteligență. Trebuie să vezi lucrurile așa cum sunt ele în realitate, dar nu

mai rele decât sunt — perspectiva aceea asupra vieții nu îți oferă decât scu‑

ze pentru a nu face nimic. E posibil să mă știi drept „tipul zâmbăreț cu dinții

mari“ de la TV, dar nu mă alu aici pentru a‑ți spune să faci o grămadă de

airmații — eu sunt tipul focalizat pe a te ajuta să sapi adânc, să rezolvi pro‑
bleme reale și să îți duci viața la următorul nivel.

Timp de 38 de ani am fost obsedat de găsirea unor strategii și in‑

strumente care să poată schimba imediat calitatea vieții oamenilor. Le‑am

demonstrat eicacitatea producând rezultate măsurabile acolo unde alții au

dat greș. Până acum, am ajuns la peste 50 de milioane de oameni din 100

de țări diferite prin cărțile, clipurile video și programele mele audio și alte

4 milioane în evenimente live.

Ceea ce am știut de la început este că succesul lasă în urmă indicii.succesul lasă în urmă indicii.

Oamenii care reușesc la cel mOamenii care reușesc la cel mai înalt nivel nu sunt norocoși: ei fac ai înalt nivel nu sunt norocoși: ei fac cevcevaa

diferit faţă de restul lumii.diferit faţă de restul lumii. De oamenii aceia sunt eu interesat: de cei care

au o poftă nestăvilită de a învăța, de a se dezvolta și de a realiza ceva. Nu mă

înțelege greșit. Nu mă amăgesc singur. Sunt conștient că există foarte puțini

oameni în lume care sunt în formă și sănătoși și care se mențin așa. Majori‑

tatea oamenilor nu au decenii de iubire și pasiune de durată în relațiile lor

intime și nici nu au parte de recunoștință și de bucurie continuă. Sunt foarte

puține persoane care își maximizează oportunitățile de afaceri. Și sunt încă

și mai puțini cei care pornesc cu puțin sau de la zero și ajung liberi inanciar.

Dar câțiva reușesc! Câțivaauau parte într‑adevăr de relații grozave, de

mari bucurii, de mari averi și recunoștință nesfârșită. Eu i‑am studiat pe

 puţinii  puţinii care fac care fac versus cei versus cei mulţi cmulţi care vare vorbescorbesc. Dacă vrei să cauți obstacole, tot
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ce e greşit  greşit  se ală mereu la dispoziția ta. Dar așa stau lucrurile și cu ceea ce

este corect corect ! Eu sunt un vânător al excelenței umane. Eu îi caut pe acei indi‑

vizi care sparg normele și ne demonstrează nouă, tuturor, ce este cu adevă‑

rat posibil. Eu alu ce fac diferit acei câțiva indivizi extraordinari față de toți

ceilalți, și apoi îi imit. Alu ce funcționează și după aceea clariic acel ceva, îl
simpliic și îl sistematizez într‑un fel care să‑i ajute pe oameni să avanseze.

De la perioada întunecată din 2008, când sistemul inanciar global

aproape că s‑a năruit, am fost obsedat de găsirea unei modalități prin care

să ajut oamenii obișnuiți să obțină controlul asupra propriilor bani și să

lupte la rândul lor cu un sistem care a fost de multe ori măsluit în defavoa‑

rea lor. Lucrurile au fost deja aranjate pentru cine trebuie în culise de ani

de zile și nu s‑au îmbunătățit cine știe ce cu toate acele așa‑zise reforme de

pe Capitol Hill. În unele sectoare, lucrurile s‑au înrăutățit. Pentru a găsi răs‑
punsuri, eu am intervievat 50 dintre cei mai străluciți și inluenți jucători

din lumea banilor. În această carte nu vei găsi nici vorbe goale, nici opiniile

mele. Vei auzi totul direct de la maeștrii jocului: miliardari realizați prin

forțe proprii, laureați ai Premiului Nobel și titani ai inanțelor. Iată doar o

mostră cu câțiva dintre maeștrii inanciari de la care vei învăța în paginile

următoare:

• John C. Bogle, înțeleptul în vârstă de 85 de ani cu o experiență de 64

de ani la bursă și fondatorul Vanguard Group, compania de fond mu‑

tual numărul unu în lume;

• Ray Dalio, fondatorul celui mai mare fond speculativ de pe planetă, cu

bunuri în valoare de 160 de miliarde de dolari;

• David Swensen, unul dintre cei mai mari investitori instituționali din

toate timpurile, care a mărit patrimoniul Universității Yale de la 1 mi‑

liard de dolari la 23,9 miliarde în mai puțin de două decenii;• Kyle Bass, un om care a transformat investiții de 30 de milioane de

dolari în 2 miliarde, în doi ani în perioada crizei subprime;

• Carl Icahn, care l‑a surclasat pe Warren Buffett, a surclasat piața și

literalmente pe toată lumea în ultimele cicluri de un an, cinci ani și

zece ani;
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• Mary Callahan Erdoes, pe care mulți o consideră cea mai puternică

femeie din domeniul inanțelor. Ea controlează peste 2,5 trilioane de

dolari din postura de CEO al J.P. Morgan Asset Management; și

• Charles Schwab, care a condus o revoluție pentru a deschide Wall

Street‑ul investitorilor individuali și a cărui companie emblematică
are acum în administrare 2,38 trilioane de dolari.

Te voi pune în aceeași cameră cu aceste superstaruri și cu multe al‑

tele care obțin rezultate consistente, deceniu după deceniu, în piețe alate

pe sau sub val, în perioade de expansiune sau de recesiune. Împreună, vom

descoperi principalele secrete ale succesului lor investițional și vom vedea

cum să le aplicăm chiar și celor mai mici sume de bani.

 Și iată cheia: am scris această carte bazându‑mă pe înțelepciunea
atemporală a celor mai de succes investitori din lume. Până la urmă, ni‑

ciunul dintre noi nu știe în ce direcție se va îndrepta economia când vei

ajunge tu să citești această carte. Va i inlație sau delație? O piață carac‑

terizată de creșterea sau de scăderea prețurilor? Ideea este să știi cumIdeea este să știi cum

să supravieţuiești și să prosperi în orice condiţii de piaţă.să supravieţuiești și să prosperi în orice condiţii de piaţă.  Adevărații  Adevărații   

experţi au să‑ţi explice cum.experţi au să‑ţi explice cum. În plus, ei își vor deschide portofoliile pentru

a‑ți arăta combinația de investiții pe care se bazează pentru a trece cu bine

prin orice furtună. Și vor răspunde la această întrebare: Dacă nu ai putea săDacă nu ai putea să
le transmiţi copiilor tăi nimic din averea ta inanciară, ci doar un set de prinle transmiţi copiilor tăi nimic din averea ta inanciară, ci doar un set de prin-

cipii, care ar i acestea? cipii, care ar i acestea?  Ar putea să ie cea mai mare moștenire dintre toate

și nu trebuie să ii unul dintre copiii lor pentru a o dobândi!

„Secretul reușitei este să te pui pe treabă.“

MARK TWAIN

Pregătește‑te, pentru că suntem pe cale să pornim împreună într‑o călătorie
prin 7 Pași Simpli spre siguranță inanciară, spre independență și libertate!

Indiferent că ești doar un membru al Generației Y7 alat la început de drum,

un membru al generației Baby Boom care se confruntă cu ieșirea la pensie

7 Include persoanele născute între anii 1980 și 2000 (N. tr.N. tr.)
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sau un investitor soisticat, interesat să‑și mențină avansul, această carte

îți va oferi un plan practic pentru a‑ți stabili și realiza obiectivele inanciare

și pentru a te ajuta să te eliberezi de comportamentele limitatoare, oricare

ar i acestea, care ar putea să te țină departe de adevărata abundență. Vom

explora psihologia bogăției, un subiect pe care l‑am studiat și predat timp
de aproape patru decenii. Putem aborda greșelile legate de bani pe care

le fac oamenii, concentrându‑ne pe ceea ce îi împiedică să își ducă la bun

sfârșit planurile cele mai bune. Și pentru a ne asigura că obții rezultatele pe

care ți le dorești, am mers la cei mai buni economiști comportamentali de

pe planetă pentru a găsi soluţii care chiar funcţionează — ajustări mici,soluţii care chiar funcţionează — ajustări mici,

simple, care să te determine să faci automat ceea ce pentru alţii necesimple, care să te determine să faci automat ceea ce pentru alţii nece--

sită disciplină ca să sită disciplină ca să realizeze; strategrealizeze; strategii care pot să fii care pot să facă diferenţa întreacă diferenţa între

a te pensiona confortabil sau a muri falit.a te pensiona confortabil sau a muri falit.

Să im cinstiți: o mulțime de oameni inteligenți și realizați au

ignorat această zonă a banilor pentru că pare atât de complicată și de

 TURMĂ DE OI

ADOLESCENTE

INVESTITORI

 „PENTRU CĂ TOÞI CEILALÞI O FAC…“
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copleșitoare. Una dintre primele persoane căreia i‑am dat acest manus‑

cris spre examinare este o prietenă strălucită de‑a mea, care se numește

Angela și care a atins perfecțiune a în multe dintre sectoarele vieții sale —

dar niciodată în cel al banilor. Ea mi‑a spus că oamenii o considerau gro‑

zavă pentru că navigase 32 000 km de ocean pe unele dintre cele mai
aspre mări în veliere mici. Dar ea știa că își neglijase inanțele și asta o

stânjenea. „Părea atât de derutant, și eu nu mă pricepeam. Mă simțeam

deja învinsă, așa că m‑am dat bătută, chiar dacă nu‑mi stă în ire.“ Dar a

descoperit că, urmând cei 7 Pași Simpli din această carte, putea să obțină

în cele din urmă controlul asupra inanțelor sale, și era ceva ușor și fără

bătăi de cap! „Doamne, aș putea să economisesc pentru viitor renunțând

pur și simplu la câteva lucruri care nu îmi aduc bucurie,“ mi‑a spus ea.

Odată ce a început să se gândească la economisiri, a reușit să creeze un
cont automat pentru investiții și până să ajungă la capitolul 2.8, își trans‑

formase deja viața.

Câteva zile mai târziu, a trecut să mă vadă și mi‑a zis: „Mi‑am cumpă‑

rat prima mea mașină nou‑nouță.“

„Cum ai făcut asta?“ am întrebat‑o eu.

„Am început să‑mi dau seama că eu cheltuiesc mai mulți bani pen‑

tru benzină și reparații pentru mașina mea veche decât m‑ar costa să achit

o mașină nou‑nouță!“, mi‑a zis ea. Ar i trebuit să‑i vedeți expresia când a

oprit în față într‑un Jeep Wrangler nou și strălucitor, de un alb sidefat.

Așa că aș vrea ca tu să știi că această carte nu este doar despre cum

să ai o viață confortabilă după ce ieși la pensie, ci și despre cum să ai par‑

te astăzi de calitatea vieții pe care ți‑o dorești și pe care o meriți. Îți poți

trăi viața în condițiile dictate de tine, asigurându‑ți, simultan, și viitoarea

calitate a vieții! Sentimentul de împuternicire, de forță interioară și de cer‑

titudine pe care îl încerci atunci când stăpânești acest sector al vieții se va

revărsa în toate celelalte: în cariera ta, în sănătatea ta, în emoțiile tale și

relațiile tale! Atunci când îți lipsește încrederea în legătură cu banii, asta

îți afectează inconștient încrederea și în alte sectoare. Dar când preiei con‑

trolul asupra inanțelor tale, asta te împuternicește și te entuziasmează să

accepți și alte provocări!
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Ce ne împiedică să facem primul pas pe drumul spre libertatea i‑

nanciară? Pentru mulți dintre noi, ca în cazul prietenei mele Angela, este

sentimentul că lucrurile ne depășesc. Am fost învățați să gândim „Asta e

prea complicat“ sau „Ăsta nu e domeniul meu“. Ca să iu sincer, sistemul este

 proiectat  proiectat  să te deruteze, astfel încât să cedezi controlul „profesioniștilor“
care câștigă onorarii uriașe menținându‑te pe tine dezinformat. Vei învăța

în capitolele următoare cum să împiedici ca asta să se întâmple și, cel mai

important, îți voi arăta că obținerea independenței prin investiții nu este

deloc derutantă.

Unul dintre motivele pentru care oamenii reușesc este că dețin

cunoștințe pe care ceilalți nu le au. Îți plătești avocatul sau doctorul pentru

cunoștințele și competențele pe care tu nu le ai. Ei au de asemenea și pro‑

priul limbaj special care uneori îi poate izola de noi, ceilalți.
Spre exemplu, în lumea medicală, ai putea auzi că 225 000 de per‑

soane au suferit „decese din cauze iatrogenice“ în ultimul an. Conform Jour  Jour -

nal of the American Medical Associationnal of the American Medical Association ( JAMA JAMA), aceasta este a treia cauză a

deceselor din Statele Unite. IatrogenicIatrogenic. Ăsta da cuvânt de o sută de dolari!

Sună important, dar ce înseamnă? Este o boală tropicală rară? O mutație

genetică? Nu, iatrogeniciatrogenic se referă de fapt la o moarte accidentală cauzată

de un medic, de un spital sau de o procedură medicală incorectă sau inutilă.

De ce nu ies în față și nu spun asta? Pentru că nu servește intereselor

unei instituții medicale să spună asta într‑un limbaj simplu pe care o per‑

soană obișnuită să îl poată înțelege. Lumea inanciară are și ea propriul ei

jargon, cu cuvinte speciale pentru lucruri care sunt în realitate comisioane

suplimentare deghizate într‑un limbaj care face să îți ie imposibil să îți dai

seama că iau mai mult din banii tăi decât ți‑ai putea imagina vreodată.

Sper că îmi vei permite să iu atât translatorul, cât și ghidul tău în

această călătorie. Împreună vom sparge codul și ne vom croi un drum prin

complexitatea care ne face pe cei mai mulți dintre noi să ne simțim ca niște

amatori în lumea inanțelor.

În ziua de astăzi există atât de multă informație, încât chiar și cei mai

soisticați investitori se pot simți copleșiți. Mai ales atunci când ne dăm sea‑

ma că lucrurile cu care suntem presați nu au de multe ori nimic de‑a face cu
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nevoile noastre. Să zicem că ai niște dureri ușoare în piept și cauți pe Google

cuvântul inimăinimă. Ce vezi? Nu este ceva referitor la atacul de cord de care ai

putea să vrei să te ocupi chiar acum. În schimb, găsești Heart („inimă“ în

lb. engl.), formația muzicală care nu a mai avut un hit de 20 de ani. Cum te

ajută asta?
Planul meu este să te ajut devenind motorul tău personal de căutare

pe domeniul inanciar — un motor de căutare inteligent inteligent , unul care va il‑

tra toată informația inanciară superluă, chiar dăunătoare, pentru a oferi

soluții simple și clare.

Foarte rapid, vei deveni și tu un inițiat. Vei învăța de ce goana după

proituri nu funcționează niciodată, de ce nimeni nu învinge piața pe termen

lung8 și de ce marea majoritate a experților inanciari nu au o responsabili‑

tate legală să slujească celor mai bune interese ale tale. Nebunesc, nu‑i așa?
Vei ala de ce proiturile cu care își fac reclamă fondurile mutuale nu sunt

proiturile pe care le vei obține tu. Vei găsi soluții care ar putea să adauge la

propriu milioane de dolari proitului din investițiile tale de‑o viață — studi‑

ile statistice arată că poți economisi între 150 000 și 450 000 de dolari doar

citind și punând în aplicare principiile din cea de a 2‑a secțiune a acestei

cărți! Îți vei pune banii înapoi în buzunar, nu în „fabricile de onorarii“. Vei

ala de asemenea despre o modalitate dovedită de a‑ți înmulți banii cu o

protecție de 100% a capitalului inițial și, pe deasupra, fără să plătești comi‑

sioane (aprobată‑de‑Fisc). Această modalitate este în cele din urmă accesi‑

bilă pentru investitorii individuali ca tine.

Și iată ce face ca această carte să ie diferită: eu nu mă limitez la a‑ți

spune despre strategiile de investire pe care le au cei ultrabogați și pe care

tu nu ți le poți permite sau pe care nu le poți accesa; am găsit modalități de

a le face convenabile ca preț și accesibile pentru tine! De ce să ie cei puțini

și privilegiați singurii care să poată proita de aceste oportunități extraor‑

dinare? Nu a venit vremea să egalizăm șansele?

Nu uita, sunt banii tăisunt banii tăi și este momentul ca tu săsă  preiei controlul  preiei controlul .

8 Cu excepția câtorva „unicorni“, un grup micuț și exclusiv de „vrăjitori inanciari“ la care
populația generală nu are acces, dar pe care ți‑l voi prezenta în capitolele următoare.
(N. a.N. a.)
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„Intuiția unei clipe prețuiește uneori

cât experiența unei vieți.“

— OLIVER WENDELL HOLMES, SR.

Înainte să mergem mai departe, permite‑mi să‑ți spun ce m‑a determinat
să scriu această carte. Dacă ai urmărit vreunul dintre reportajele despre

munca mea de‑a lungul anilor sau dacă ai citit vreuna dintre cărțile mele

anterioare, îmi cunoști probabil palmaresul în crearea de schimbări masive

și măsurabile — ajutarea oamenilor să piardă de la 13 la 130 de kilogra‑

me, salvarea unor relații care păreau să i ajuns la capăt de linie, ajutarea

unor proprietari de afaceri să‑și dezvolte companiile cu 30% până la 130%

într‑un an. De asemenea, ajut oamenii să treacă peste tragedii enorme — de

la cupluri care au pierdut un copil la soldați care se întorc din Afganistan
cu tulburare de stres posttraumatic. Pasiunea mea este să ajut oameniiPasiunea mea este să ajut oamenii

să creeze adevărate progrese în relaţiile lor, emoţiile lor, sănătatea,să creeze adevărate progrese în relaţiile lor, emoţiile lor, sănătatea,

carierele și inanţele lor.carierele și inanţele lor.

Timp de aproape patru decenii, am avut privilegiul de a face coaching

cu oameni din toate categoriile sociale, inclusiv câțiva dintre cei mai pu‑

ternici bărbați și câteva dintre cele mai puternice femei de pe planetă. Am

lucrat cu președinți ai Statelor Unite și de asemenea cu președinți ai unor

irme mici. Am făcut coaching cu staruri sportive și le‑am ajutat să‑și trans‑
forme performanța, din primele zile cu marele hocheist Wayne Gretzky și

până la superstarul din ziua de azi, Serena Williams. Am avut privilegiul

să lucrez cu actori premiați, cu calmul lui Leonardo DiCaprio și căldura lui

Hugh Jackman. Munca mea a inluențat viețile și performanțele unor artiști

de top, de la Aerosmith la Green Day, de la Usher la Pitbull și la LL Cool J. Și,

de asemenea, lideri miliardari ai lumii afacerilor, cum ar i magnatul cazi‑

nourilor, Steve Wynn, și magicianul Internetului, Marc Benioff. În realitate,

Marc a renunțat la jobul său de la Oracle și a început să clădească Salesforce.

com după ce a luat parte la unul dintre seminarele mele Unleash the PowerUnleash the Power

Within (Dezlănţuie‑ţi puterea lăuntrică)Within (Dezlănţuie‑ţi puterea lăuntrică). în 1999. Astăzi este o afacere de 5

miliarde de dolari și a fost desemnată „Cea mai inovatoare companie din

lume“ de revista ForbesForbes pentru ultimii patru ani consecutivi. Deci, este evi‑
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dent că clienţii mei nu vin clienţii mei nu vin la mine pentru motivaţie. Au deja suicientă.la mine pentru motivaţie. Au deja suicientă.

Ceea ce obțin de la mine sunt strategii care îi ajută să ajungă la următorul

nivel și îi mențin în formă maximă.

În arena inanciară, din 1993 am avut onoarea să‑i iu coach lui Paul

Tudor Jones, unul dintre primii zece traderi inanciari din istorie. Paul a
prezis crahul din Lunea Neagră din octombrie 1987 — care rămâne în con‑

tinuare cea mai mare prăbușire (procentuală) dintr‑o singură zi a bursei de

valori a americane din toate timpurile. În vreme ce piețele se prăbușeau în

jurul lumii și toți ceilalți își pierdeau averile, Paul a ajuns să‑și dubleze banii

în 1987. A făcut‑o din nou în 2008, aducându‑le investitorilor săi un proit

de aproape 30% în vreme ce piața cădea cu 50%! Misiunea mea lucrând

cu Paul este să surprind principiile care îi ghidează toate deciziile. Apoi, le

introduc într‑un sistem pe care el îl utilizează zilnic și, cel mai important,
în momente critice. Nu sunt un coach de gândire pozitivă. Chiar din contră:

sunt un coach cu mottoul  ii  ii pregătit pentru pregătit pentru oriceorice. Am păstrat legătura cu

Paul, urmărindu‑i tranzacționările în iecare zi printr‑un montagnes‑russes

de condiții de piață. De la bula tech de la inele anilor 1990 până la 11 sep‑

tembrie. De la creșterea imobiliarelor și la prăbușirea pieței subprime până

la colapsul din 2008. Am fost acolo pe durata crizei europene a datoriilor

care a urmat și, de asemenea, în timpul celei mai mari scăderi procentuale

a prețului aurului din ultimele treci decenii, ce a avut loc într‑o singură zi,

în 2013.

În ciuda diversității acestor schimbări inanciare, în 28 de ani conse‑

cutivi, Paul nu a avut nici măcar un an în pierdere. El este realmente de nee‑

galat în capacitatea lui de a găsi drumul spre victorie. Am avut privilegiul să

iu umăr la umăr cu el în timp ce câștiga bani în mod constant, indiferent cât

de volatilă era piața. Datorită lui, am învățat mai multe despre lumea reală a

investițiilor și despre cum se iau decizii în momente grele decât aș i reușit

să învăț dintr‑o sută de cursuri MBA.

Sunt de asemenea incredibil de binecuvântat nu doar să lucrez cu Paul

în această perioadă, ci și să‑l consider unul dintre cei mai dragi prieteni ai

mei. Ceea ce iubesc și respect la Paul este faptul că nu numai că obține rezul‑

tate inanciare pentru el însuși, ci și că este unul dintre cei mai extraordinari
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ilantropi din lume. Pe parcursul anilor, l‑am urmărit construind Fundația

Robin Hood de la simpla idee de utilizare a puterii piețelor libere pentru a

reduce sărăcia în New York și până la ceea ce revistaForbesForbesa numit „una din‑

tre cele mai inovatoare și inluente organizații ilantropice din zilele noastre“.

Până acum, Robin Hood a distribuit peste 1,45 miliarde de dolari sub formă
de granturi și inițiative, schimbând milioane de vieți pe parcurs.

Am învățat de asemenea propriile lecții pe parcurs, câteva prin durerea

propriilor încercări și erori — pe care cartea aceasta este proiectată să te ajute

să le eviți pe cât posibil. Mi‑am câștigat propriile cicatrici pe Wall Street. Am

listat o companie la bursă când aveam 39 de ani și am văzut cum averea mea

netă urcă la peste 400 de milioane de dolari în câteva săptămâni — și apoi

cum se prăbușește la pământ odată cu crahul dot com al anilor 2000!

Dar „îndreptarea“ bursei de valori a fost nimic în comparație cu ce am
avut de înfruntat cu toții în anii trecuți. Colapsul din 2008‒2009 a fost cea

mai rea criză economică de la Marea Criză încoace. Îţi amintești ce simţeaiÎţi amintești ce simţeai

când se părea că lumea noastră inanciară se apropie de sfârșit?când se părea că lumea noastră inanciară se apropie de sfârșit? In‑

dicele Dow Jones Industrial Average s‑a prăbușit cu 50%, trăgând după el

contul tău 401(k). Limita inferioară a proprietății tale imobiliare a căzut și

este posibil ca prețul casei tale să se i prăbușit cu 40% sau mai mult. Mi‑

lioane de oameni au pierdut agoniseala unei vieți întregi de muncă grea și

mai multe milioane și‑au pierdut locurile de muncă. Pe durata acelor luni

îngrozitoare, am primit mai multe telefoane ca niciodată de la tot felul de

oameni care aveau nevoie de ajutor. Am discutat cu frizeri și miliardari. Oa‑

menii îmi spuneau că își pierd casele, că economiile lor se duseseră pe apa

sâmbetei, că nu își mai puteau trimite copiii la facultate. Asta pur și simplu

mi‑a frânt inima, pentru că eu știu cum e.

Am muncit din greu și am fost binecuvântat cu succes inanciar, dar

lucrurile nu au stat mereu așa. Am crescut cu patru tați diferiți în prăfoa‑

sa vale San Gabriel, din California. Îmi amintesc cu precizie cum în copilă‑

rie nu răspundeam la telefon și la ușă pentru că știam cine e — era agen‑

tul iscal și noi nu aveam bani să‑i plătim. În adolescență, îmi era rușine

că trebuia să port la școală haine pe care le cumpărasem cu 25 de cenți

de la magazinul second‑hand. Și copiii pot să ie destul de brutali când nu
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ești „la modă“. În ziua de azi, cumpărăturile de la magazinul second‑hand

ar i un semn că ești cool — ca să vezi! Și când mi‑am cumpărat în cele

din urmă prima mea mașină, o broscuță Volkswagen rablagită, din 1960,

mașina nu avea marșarier, așa că o parcam pe un deal și nu aveam nicio‑

dată suicienți bani pentru benzină. Din fericire, nu am acceptat teoriaDin fericire, nu am acceptat teoria
care spune că pur și simplu așa e viaţa. Am găsit o modalitate de a‑micare spune că pur și simplu așa e viaţa. Am găsit o modalitate de a‑mi

depăși circumstanţele.depăși circumstanţele. Din cauza propriilor mele experiențe, nu accept

să văd cum cineva suferă. Mă scoate din minți. Și 2008 a adus mai multă

suferință economică inutilă decât am văzut în întreaga mea viață.

În perioada imediat următoare prăbușirii bursei de valori, toată lumea

era de acord că trebuie făcut ceva pentru a repara sistemul. Am tot așteptat

ca acele schimbări promise să se producă, dar ani mai târziu lucrurile erau

neschimbate. Și, cu cât alam mai mult despre sursele crizei inanciare, cu
atât deveneam mai furios. Pentru mine, punctul de cotitură s‑a produs după

ce am văzutInside Job,Inside Job, documentarul premiat cu Oscar, narat de Matt Damon,

despre rechinii de pe Wall Street care și‑au asumat riscuri nebunești cu banii

noștri și aproape că au distrus economia. Și pedeapsa lor? Noi, contribuabilii,

am plătit să‑i scoatem din impas și, cumva, aceeași distribuție de personaje a

primit frâiele redresării. Până la sfârșitul ilmului, ierbeam de neputință, dar

mi‑am transformat furia într‑o întrebare: „Ce pot să fac?“

Această carte a reprezentat răspunsul.

„Nu există prieten mai loial decât o carte.“

ERNEST HEMINGWAY

Nu a fost o decizie ușoară. Nu mai scrisesem o carte semniicativă de aproa‑

pe 20 de ani. În medie, anul trecut am fost într‑un avion o zi din patru, că‑

lătorind în peste 15 țări. Eu conduc o duzină de companii și o organizație

non‑proit. Am patru copii, o soție uimitoare și o misiune pe care o iubesc

și care e viața mea. Atât Unlimited Power (Putere nemărginităUnlimited Power (Putere nemărginită9 ), ), cât și

9 Volum apărut în format tipărit în limba română la editura Amaltea, în 2011, și sub formă
de audiobook la editura Act și Politon, în 2016. Acest titlu este de asemenea în curs de
apariție în format tipărit la editura Act și Polion (N. red.N. red.)
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 Aw Awaken aken the the Giant Giant WithinWithin (Trezeşte uriaşul din tine(Trezeşte uriaşul din tine1010 ) ) au fost bestselleruri

internaționale, și asta mi‑a dat o satisfacție enormă, dar nu m‑am simțit

obligat să scriu din nou până acum. De ce? Iubesc evenimentele live! Iubesc

experiența imersiunii totale, imediatul și lexibilitatea comunicării cu 5000

până la 10 000 de persoane odată, să pătrund în profunzime și să le mențin
atenția focalizată timp de 50 de ore într‑un weekend. Și asta în aceste tim‑

puri moderne când majoritatea oamenilor nu vor să stea la un ilm de trei

ore pentru crearea căruia s‑au cheltuit 300 de milioane de dolari. Îmi amin‑

tesc în culori vii cum îmi spunea Oprah că ea nu poate să stea jos mai mult

de două ore — și 12 ore mai târziu stătea pe un scaun și striga la cameră:

„Asta este una dintre cele mai grozave experiențe din viața mea!“ Usher

mi‑a spus că îi place munca mea, dar cu siguranță că nu va rezista un we‑

ekend întreg. Exact ca Oprah, a ajuns și el să se simtă cum nu se poate mai
bine. Cincizeci de ore mai târziu, mi‑a spus: „E ca și cum aș lua parte la unul

dintre cele mai grozave concerte din viața mea! Luam notițe ca disperatul și

m‑ai făcut să râd până nu am mai putut!“

Experiența evenimentului meu live este încărcată cu atât de multă

emoție, muzică, încântare și intuiții profunde, încât oamenii sunt mișcați să

treacă la acțiuni de proporții. Ei nu se limitează la a gândi, ei nu se limitea‑

ză la a simți, eiei schimbă, ei transformăschimbă, ei transformă. Iar limbajul meu corporal și vocea

mea sunt esențiale stilului meu de a preda. Deci, trebuie să recunosc, atunci

când stau jos să scriu cuvinte pe o pagină, mă simt de parcă aș avea un căluș

în gură și o mână legată la spate! La naiba, am descoperit că pot să ajung la

urechile a peste zece milioane de oameni printr‑o singură Conferință TED.

Așadar, ce m‑a făcut să mă răzgândesc?

Criza inanciară a cauzat o suferință îngrozitoare, dar ne‑a făcut de

asemenea să reevaluăm ce este cel mai important în viețile noastre — lu‑

crurile care nu au nicio legătură cu banii.  A  A fost fost o o perioadă perioadă în în care care săsă

revenim la fundamente, la valorile care ne‑au susţinut înainte prinrevenim la fundamente, la valorile care ne‑au susţinut înainte prin

momente diicile.momente diicile. În cazul meu, m‑a făcut să‑mi amintesc de zilele în care

dormeam în mașină, fără o casă a mea și căutând o cale de a‑mi schimba

10 Volum apărut cu acest titlul sub formă de audiobook la editura Act și Politon, în 2016, și în
format tipărit cu titlulDescoperă forţa din tineDescoperă forţa din tine la editura Curtea Veche, în 2002 (N. red.N. red.)
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viața. Cum am făcut‑o? Prin cărți! Ele au ajutat la stabilizarea mea. Am fost

dintotdeauna un cititor vorace: în tinerețe am hotărât să citesc o carte pe zi.

Mă gândeam că liderii sunt mari cititori. Am urmat un curs de citire rapidă.

Nu am citit chiar o carte pe zi dar, pe parcursul a șapte ani, am citit peste

700 de cărți pentru a găsi răspunsurile care să mă ajute pe mine însumi și
pe alții. Cărți de psihologie, gestionarea timpului, istorie, ilosoie, iziolo‑

gie. Am vrut să știu despre orice care ar i putut să schimbe imediat calita‑

tea vieții mele și pe a oricui altcuiva.

Dar cărțile citite în copilărie au lăsat cea mai profundă amprentă. Ele

erau biletul meu de ieșire dintr‑o lume a durerii: o lume fără niciun viitor

atractiv. Ele mă purtau spre un tărâm al posibilităților nelimitate. Îmi amin‑

tesc eseul lui Ralph Waldo Emerson despre încrederea în propriile puteri și

rândurile „Există un moment în educația iecărui om când acesta ajunge la
convingerea că invidia înseamnă ignoranță; că imitația înseamnă suicid; că

trebuie să se accepte pe sine la bine, la rău, ca destin.“ O alta a fost o carte

de ilosoful James Allen, As a Man Thinketh As a Man Thinketh (Cum gândeşte omul Cum gândeşte omul 1111 ) ), care de‑

vine ecoul proverbului biblic „Cum gândește omul în inima lui, așa este el“

(Pildele lui Solomon 23, 7)12.Acesta a venit la mineîntr‑o perioadă în careîntr‑o perioadă în care

mintea mea era un câmp de luptă plin de teamă.mintea mea era un câmp de luptă plin de teamă. El m‑a învățat că totEl m‑a învățat că tot

ceea ce creăm în viețile noastre ceea ce creăm în viețile noastre începe de la gândireîncepe de la gândire..

Am devorat biograiile marilor lideri, marilor gânditori, marilor făcă făcă-

toritori, ca Abraham Lincoln, Andrew Carnegie, John F. Kennedy și Viktor Fran‑

kl. Mi‑am dat seama că bărbații și femeile de seamă ale lumii au îndurat du‑

reri și suferințe mult mai mari decât ale mele. Ei nu fuseseră doar norocoși,

nici măcar favorizați ai sorții; cumva exista ceva în ei, o forță invizibilă care

nu le îngăduia să se mulțumească cu mai puțin decât erau capabili să facă,

să ie sau să dăruiască. Mi‑am dat seama că biograia nu înseamnă desMi‑am dat seama că biograia nu înseamnă des--

tin; că trecutul meu nu era egal cu viitorul meu.tin; că trecutul meu nu era egal cu viitorul meu.

11 Volum apărut la editura Act și Politon, în 2016, în format tipărit, audio și e‑book (N. red.N. red.)

12 Traducere din versiunea engleză: For as he thinketh in his heart, so is he: Eat and drink,For as he thinketh in his heart, so is he: Eat and drink,
saith he to thee; but his heart is saith he to thee; but his heart is not with thee (Book of not with thee (Book of Proverbs 23, 7)Proverbs 23, 7). În versiunile oici‑
ale în limba română, acest verset s‑a tradus prin: «Căci el îți numără bucățile din gură.
„Mănâncă și bea!“, îți va spune, dar inima lui nu e pentru tine». (N. red.N. red.)



 

57Tony Robbins

O altă favorită de‑a mea a fost o carte americană clasică din 1937,

Think and Grow Rich (Gândeşte şi îmbogăţeşte‑te)Think and Grow Rich (Gândeşte şi îmbogăţeşte‑te)1313 a lui Napoleon Hill. Hill

și‑a petrecut două decenii la începutul secolului XX intervievând 500 dintre

cele mai realizate persoane din lume, de la Andrew Carnegie, la Henry Ford,

la Theodore Roosevelt, la Thomas Edison, alând ce îi punea în mișcare. El
a descoperit că aveau cu toții în comun o focalizare neobosită asupra obiec‑

tivelor proprii și o combinație de dorință arzătoare, credință și persistență

în realizarea lor. Mesajul lui Hill că persoanele obișnuite ar putea să

depășească orice obstacol în fața succesului a dat speranțe unei generații

de cititori care se zbătea prin Marea Criză. Think and Grow Rich (GândeşteThink and Grow Rich (Gândeşte

şi şi îmbogăţeşte‑tîmbogăţeşte‑te)e) a devenit una dintre cele mai bine vândute cărți din toate

timpurile.

Demersul lui Napoleon Hill a fost o inspirație pentru mine. Asemenea
lucrării sale clasice, această carte este modelată pe căutarea celor mai buni

dintre cei mai buni din lume, de la Warren Buffet la Sir Richard Branson —

și inclusiv omul pe care experții din domeniu l‑au numit un adevărat Edison

al zilelor noastre: Ray Kurzweil, care a inventat primele sintetizatoare pen‑

tru muzică digitală, primul software care să transforme textul în vorbire,

el iind omul din spatele lui Siri de pe iPhone‑ul tău. Acesta a dezvoltat un

dispozitiv care le permite persoanelor nevăzătoare să meargă pe stradă, să

citească indicatoarele rutiere și să dea comenzi din orice meniu. În prezent,

Ray este directorul de dezvoltare tehnologică pentru Google. Dar am vrut să

scriu o carte care să meargă dincolo de psihologia și știința reușitei pentru a

găsi un plan adevărat, cu instrumente reale pe care să le poți utiliza pentru

a clădi un viitor mai bun pentru tine și familia ta. Urma să ie un manual, un

plan general, un ghid de instrucțiuni pentru noua economie.

Pe măsură ce începeam să mă reconectez cu puterea unei cărți, mi‑am

spus: „Eu trebuie să pun răspunsurile acestea într‑un format accesibil ori‑

cui.“ Și, cu tehnologia din ziua de azi, această carte are câteva avantaje gro‑

zave pentru a te ajuta să îți continui drumul. Are segmente electronice pe

care le poți accesa online pentru a vedea câțiva dintre bărbații și femeile

13 Volum apărut în limba română la editura Curtea Veche, în 2013, cu titlul De la idee la baniDe la idee la bani
(N. red.N. red.)
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cărora le‑am luat interviuri și să le auzi cuvintele. Avem o aplicație proiec‑

tată să te determine să urmezi cei 7 Pași Simpli astfel încât să nu te rezumi

la învățarea ideilor, ci să mergi până la capăt și să obții libertatea inanciară

pe care o meriți cu adevărat.

Apropo, când am început această aventură, oamenii mi‑au spuscând am început această aventură, oamenii mi‑au spus
că sunt nebun.că sunt nebun. Numeroși așa‑ziși experți — și chiar prietenii! — m‑au

avertizat că sunt nebun încercând să aduc lumea complexă a inanțelor unui

public larg. Chiar și editorul meu m‑a implorat să scriu despre orice altceva.

Dar eu am știut că pot reuși dacă găsesc cele mai bune voci care să

mă călăuzească. Majoritatea oamenilor pe care i‑am intervievat aici nu dau

interviuri sau, dacă o fac, se întâmplă extrem de rar. Este posibil ca ei să

vorbească la Davos, în Elveția, la Forumul Economic Mondial sau pentru

Consiliul de Relații Externe, dar până acum cunoștințele lor, spuse cu pro‑
priile lor voci, nu au mai fost făcute disponibile publicul larg. Împărtășirea

informațiilor esențiale deținute de ei într‑un fel în care oricine le poate fo‑

losi a devenit misiunea acestei cărți.

Am avut onoarea să am relații grozave cu câțiva dintre cei mai

inluenți oameni din lume: prieteni în poziții înalte care erau dispuși să dea

câteva telefoane pentru mine. În scurt timp, am găsit uși care se deschideau

pentru mine și căpătam accesul la maeștrii jocului.

„Bun venit în junglă…“

— WELCOME TO THE JUNGLE — WELCOME TO THE JUNGLE , Guns N’ Roses

Deci, de unde să încep? Am hotărât să încep cu o persoană de care cei

mai mulți oameni nu au auzit niciodată, deși a fost numit Steve Jobs al

investițiilor. Dar întreabă pe oricare dintre liderii inanciari ai lumii, indi‑

ferent că vorbim despre președintele Rezervei Federale, liderul unei bănci

de investiții sau președintele Statelor Unite, și toți vor ști despre Ray Dalio.

Ei citesc buletinul său informativ săptămânal. De ce? Pentru că guvernele

sună să‑l întrebe ce să facă și el le investește banii. Așa stau lucrurile și cu

fondurile de pensii și companiile de asigurări. El este fondatorul Bridge‑

water Associates, cel mai mare fond speculativ din lume, cu peste 160 de



 

59Tony Robbins

miliarde de dolari în bunuri alate în administrarebunuri alate în administrare (assets under manageassets under manage-

ment ment  —  A AUM UM ), într‑o perioadă în care un fond speculativ mare poate să

administreze 15 miliarde de dolari. Înainte era nevoie de o avere netă de 5

miliarde de dolari și de o investiție inițială de 100 de milioane doar pentru

a intra pe ușă. Dar nu te deranja să încerci; el nu‑ți va accepta banii — nici
pe ai oricui altcuiva — în acest punct.

Ray Dalio provine dintr‑un mediu improbabil, născut în Queens, New

York, dintr‑un tată muzician de jazz și o mamă casnică. El a început ca băiat

de mingi de golf care a prins primele sale ponturi despre acțiuni pe terenul

local de golf. Acum are o avere de aproape 14 miliarde de dolari și este al

31‑lea cel mai bogat om din Statele Unite. Cum a reușit? Trebuia să alu!

Iată un om al cărui fond Pure Alpha a pierdut bani doar de trei ori în 20 de

ani, conform Barron’sBarron’s, și în 2010 a realizat proituri de 40% pentru princi‑
palii săi clienți. Pe parcursul vieții fondului (de la lansarea sa în 1991), el a

realizat un randament anual compus de 21% (înainte de impozitare). Dacă

exista vreo persoană pe care să vreau să o întreb, „Mai poate investitorul

obișnuit să câștige bani în această piață nebună și volatilă?“ aceasta era Ray.

Așa că atunci când mi‑a spus, „Sigur că se mai poate câștiga,“ am ciulit ure‑

chile! Tu nu ai i făcut la fel?

Nu este chiar așa ușor să obții acces la Ray Dalio. Dar se pare că Ray

știa deja cine sunt și era un fan al scrierilor mele. Într‑o după‑amiază am

stat cu el în casa lui surprinzător de modestă pe o insulă împădurită, în

apropiere de coasta statului Connecticut. El a trecut direct la subiect, spu‑

nându‑mi că investitorii individuali, ca tine, pot să câștige — dar numai

dacă nu încerci să‑i bați pe profesioniști la propriul joc.

„Ce trebuie să știe ei, Tony, este că pot  într‑adevăr să câștige“, mi‑a

spus el. „Dar nu și încercând să învingi sistemul. Nu e indicat să încerci asta.

Am o mie cinci sute de angajați și patruzeci de ani de experiență și e un joc

greu până și pentru minemine. VVorbim aici de pocher orbim aici de pocher cu cei mai bcu cei mai buni jucătoriuni jucători

de pocher de de pocher de pe pământ.“pe pământ.“

Ray are 65 de ani, vorbește cu un slab accent newyorkez și, în timp ce

vorbește, își folosește mâinile la fel ca un dirijor. El mi‑a amintit că pocherul,

la fel ca specula la bursă, este un joc cu sumă nulă. Pentru iecare învingător
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trebuie să existe un perdant. „De cum intri în joc, nu joci pocher doar împotri‑

va tipilor alați de cealaltă parte a mesei. Este un joc la scară mondială și doar

un procent mic de persoane câștigă bani serioși în el. Câștigă mult. E posibil

să ia bani de la cei care nu sunt la fel de buni la jocul ăsta“, a spus el. „Așa că eu

le‑aș spune investitorilor tăi, omului de rând: nu vrei să iei parte la jocul ăsta.“
L‑am întrebat pe Ray: „Dacă le spui oamenilor că nu pot să concureze

în acest joc, ar trebui să se gândească bine înainte să lase pe altcineva să

joace în numele lor în numele lor ? Cum rămâne cu brokerii și managerii de fonduri mutu‑

ale care spun că‑ți pot obține proituri mai bune?“

„Tu crezi că mergi la un doctor, dar ei nu sunt doctori“, mi‑a spus el.

Suntem obișnuiți să ne punem toată credința în doctori și să facem ce ne

spun, fără să ne gândim, în speranța că ei au toate răspunsurile. Dar Ray

Dalio spune că administratorii inanciari obișnuiți nu te vor ajuta să câștigi
pentru că nici ei nu au aptitudinile sau resursele necesare pentru a juca în

stil mare. „Dacă le‑ar avea, atunci n‑ai mai avea acces la ei.“

„Jocurile Olimpice sunt ușoare comparativ cu ceea ce facem noi“, a

continuat Ray. „Asta este mult mai competitiv. Poți să mergi la broker sau la

dealerul tău și să te gândești că trebuie să te întrebi: „E oare un tip deștept?“

E posibil să ie deștept. E posibil să‑i pese de tine. Dar trebuie să întrebi,Dar trebuie să întrebi,

„Câte medalii de aur a „Câte medalii de aur a câștigat?“câștigat?“ Trebuie să ii foarte, foarte atent pentru

că sunt atât de mulți oameni care ți‑ar da sfaturi, dar trebuie să ie suicient

de buni încât să le poată prelua de la cei mai buni din joc.“

Deci, care este soluția?

„În loc să încerci să concurezi, tu trebuie să înveți că există un fel paexistă un fel pa--

siv de a câștiga.siv de a câștiga. Există un fel prin care să nu mizezi totul pe o singură carte.

Este un sistem care să te apere de toate riscurile,să te apere de toate riscurile, pentru că cei mai buni

investitori știu că se vor înșela, indiferent cât de inteligenți sunt.“

Stai puțin! Ray Dalio, care obține proituri capitalizate de 21% mai

poate să se înșele?

„Exact, Tony, greșesc“, a zis el. „Cu toții greșim. Așa că trebuie să pu‑

nem la punct un sistem care să ne protejeze de asta.“

Așa că, după aproape trei ore petrecute împreună, venise momen‑

tul pentru marea întrebare: „Ray, care e sistemul acela?“ Și Ray mi‑a spus:
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„Tony, ultima oară când am acceptat bani, trebuia să ai o avere netă de cinci

miliarde de dolari pentru a obține acces la cunoștințele mele și investiția

minimă era de o sută de milioane. E o treabă complexă și se schimbă des.“

„Haide, Ray, i‑am spus eu. Tocmai mi‑ai zis că oricum nicio persoană

nouă nu poate căpăta acces la tine. Știu cât de mult îți pasă de oameni. Dacă
nu ai putea să‑ți lași banii copiilor tăi, ci doar un set de principii sau un

portofoliu — un sistem care le va da posibilitatea să facă bani în perioade

bune și proaste așa cum ai făcut tu — spune‑mi cum ar arăta acesta pentru

investitorul de rând?“

Am dezbătut o vreme și, ghici ce? El mi‑a ilustrat pas cu pas modelul

ideal de portofoliu, dozajul exact de investiții care te‑ar ajuta să‑ți maximizezi

veniturile cu cel mai mic grad de volatilitate dezavantajoasă din orice piață.

Ce este un portofoliu? Dacă nu ești familiarizat cu termenul, este doar
o colecție de diverse investiții pe care le aduni laolaltă pentru a încerca să‑ți

maximizezi proiturile inanciare. Ray mi‑a dezvăluit un sistem simpluvi‑

zând ce anume să investești și în ce procent și cantitate. Și când am privit

în urmă, în trecut, am descoperit că utilizând strategia lui, ai i câștigat bani

85% din timp pe parcursul ultimilor 30 de ani (din 1984 până în 2013)!

Asta înseamnă doar patru ani cu pierderi (din 1984 până în 2013) — cu o

pierdere maximă de 3,93% într‑un an (și cu un an negativ mediu de doar

1,9%). Și unul dintre acei patru ani cu pierderi a fost de doar 0,03%, pe care

majoritatea l‑ar înregistra ca atingerea pragului de rentabilitate. În 2008

ai i scăzut cu doar 3,93% când restul pieței a pierdut 51% (de la o valoare

maximă la o valoare minimă) — și toate acestea făcând pur și simplu ceea

ce ne‑a împărtășit Ray. Planul pe care l‑a împărtășit a obținut o medie a

proitului cu puțin sub 10% pe an (după scăderea comisioanelor) și este un

plan de investiții pe care îl poți pune cu ușurință în practică de unul singur!

Și este doar unul unul  dintre sistemele de la cei mai mari investitori din lume pe

care le vei învăța când ajungi în secțiunea a 6‑a: „Investește asemeni celor

mai bogați 0,001%: Manualul de strategii al miliardarului.“

Așa, eu știu că tu vrei să sari peste pagini în clipa asta în căutarea por‑

tofoliului, dar vreau să‑ți aduc aminte că există 7 Pași Simpli pe care trebuie

să‑i urmezi pentru ca asta să funcționeze. Dacă nu ți‑ai dat seama încă de
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unde vei lua banii pe care să‑i investești sau care sunt obiectivele tale și nu

știi care sunt regulile jocului, atunci accesul la cel mai bun portofoliu din

lume va i lipsit de valoare. Așa că rămâi cu mine și hai să luăm lucrurile pe

rând. În toată nebunia mea există o metodă!

Cât de valoroasă este această informație din partea lui Ray Dalio?
Dacă alții trebuie să aibă 5 miliarde de dolari pentru a obține accesul și

pe tine te‑a costat doar prețul cărții de față, atunci acesta nu este un proit

deloc rău la investiția ta!

Oricât de interesant a fost să învăț sistemul său pentru investiții, ceea

ce mi s‑a părut cel mai interesant la Ray este felul în care privește el lumea.

O vede ca pe o junglă, iar viața lui, ca pe o luptă constantă și palpitantă.

„Tony, după cum văd eu viața, cu toții ne dorim ceva anume, ceva

ce reprezintă o calitate mai mare a vieții. Dar ca să ajungi acolo, trebuie
să răzbești printr‑o junglă înțesată cu provocări. Dacă o străbați, ajungi la

viața pe care ți‑o dorești. E ca și când eu aș i într‑o parte a junglei“, mi‑a

spus el. „Și tu ai putea avea un loc de muncă grozav, o viață grozavă dacă ai

putea traversa jungla. Dar jungla e plină de tot felul de chestii periculoase

care te pot ucide. Deci, stai de o parte a junglei și duci o viață sigură sau te

avânți în junglă? Cum abordezi problema?“

Ray intră în junglă însoțit de prieteni foarte inteligenți și de încre‑

dere, întrebându‑se: „Ce nu ştiu eu?“  „Ce nu ştiu eu?“  „Acesta este aspectul‑cheie“, a spus el.

„Ceea ce m‑a ajutat să am parte de succes de‑a lungul vieţii a fosCeea ce m‑a ajutat să am parte de succes de‑a lungul vieţii a fost să nut să nu

iu arogant referitor la cunoașteriu arogant referitor la cunoaștere, ci să îmbrăţișez faptul că am e, ci să îmbrăţișez faptul că am slăbislăbi--

ciuni; că nu știu prea multe despre una, alta, și așa mai departe. Cu câtciuni; că nu știu prea multe despre una, alta, și așa mai departe. Cu cât

învînveţi mai meţi mai mult, cu ult, cu atât realizezi cât de puţin atât realizezi cât de puţin cunoști.cunoști.““

Asta este perfect adevărat! Și eu eram un exemplu în carne și oase.

M‑am lansat în scrierea acestei cărți crezând că știu ce fac. La urma urmei,

aveam în spate decenii de experiență. Dar în timpul demersului meu de pa‑

tru ani de a‑i întâlni pe cei mai buni investitori de pe pământ, am fost sme‑

rit în repetate rânduri de cât de multe nu știam. Și am descoperit că, spre

deosebire de comentatorii care pretind că dețin toate răspunsurile, cei mai

buni sunt în esență smeriți. La fel ca Ray Dalio, ei îți vor spune ce gândesc și

apoi vor recunoaște că este posibil să se înșele.
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„Bogățiile nu sunt un scop al vieții,

ci un instrument al acesteia.“

— HENRY WARD BEECHER

Pe măsură ce călătoria mea continua, am descoperit că misiunea mea evo‑
lua. La iecare oprire de pe traseu descopeream instrumente, oportunități

și produse pentru investiții disponibile persoanelor ultrabogate despre

care omul de rând nu aude niciodată. Și, în mod ironic, câteva dintre cele

mai bune au riscuri foarte mici, ori au un risc limitat cu ceea ce se numește

raport asimetric risc/recompensă —raport asimetric risc/recompensă — ceea ce înseamnă că investitorii obțin

un beneiciu potențial mare pentru o expunere foarte scăzută la pierderi. Și

pentru asta trăiesc „banii deștepți“.

A fost incitant pentru mine să alu despre aceste oportunități și să
proit de câteva dintre ele, pentru că, în această etapă a vieții mele, sunt su‑

icient de matur, suicient de norocos și cu o situație inanciară suicient de

bună încât să pot face aceste alegeri. Dar iii și iica mea nu pot, câțiva dintre

cei mai dragi prieteni ai mei nu pot și, cel mai important, sunt șanse mari

ca nici tu să nu poți (cu excepția cazului în care ai zeci de milioane puse

deoparte și citești asta doar pentru a ala unde își plasează Ray Dalio banii).

Așa că m‑am transformat dintr‑un simplu culegător pasiv de

informații din lumea investițiilor într‑un susținător pasionat pentru priete‑

nii și cititorii mei. Nu aveam de gând să‑ţi povestesc pur și simplu desNu aveam de gând să‑ţi povestesc pur și simplu des--

pre ceva ce au ocazia să facă oamenii bogaţi; voiam să deschid acestepre ceva ce au ocazia să facă oamenii bogaţi; voiam să deschid aceste

oportunităţi pentru toată lumea.oportunităţi pentru toată lumea. Așa că am căutat companii care s‑au

concentrat exclusiv pe cei ultrabogați și apoi am făcut eforturi să le con‑

ving să creeze noi oportunități de investire la orice nivel economic și la ori‑

ce categorie de vârstă. M‑am străduit să le scot în evidență serviciile și, în

câteva cazuri, m‑am implicat total și am devenit partenerul lor pentru a‑i

ajuta să creeze produse noi care îți vor i disponibile ție pentru prima dată.

Dar cel mai mare motiv de mândrie este că i‑am convins pe mulți dintre ei

să își pună la dispoziție serviciile pentru oamenii care nu sunt bogați —

gratuit! În paginile care urmează, vei ala despre o colaborare strategică

revoluționară între Stronghold Wealth Management și High Tower, a cin‑
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cea cea mai mare irmă de consultanță pentru investiții din Statele Unite,

care furnizează consiliere transparentă, neconlictuală celor ultrabogați.

Acum îți va furniza câteva dintre acele servicii extraordinare de planiicare

și ție, fără niciun cost, indiferent cât de mult ai la dispoziție pentru investiții.

Vei învăța cum să accesezi o platformă online gratuită care îți va permite
să‑ți pui la încercare brokerul și să vezi dacă într‑adevăr plătești prea mult

pentru o performanță slabă. Sper că acesta va i începutul unei schimbări

totale în lumea inanțelor personale, o adevărată egalizare a șanselor și

oportunităților pentru prima oară.

De ce Dumnezeu fac ei asta? În primul rând, este lucrul potrivit de

făcut. Oamenii trebuie să știe pentru ce plătesc în realitate. În al doilea rând,

ei știu că oamenii cu o grămadă de bani nu au pornit întotdeauna la drum cu

o grămadă de bani. Îți amintești care este secretul bogăției, nu? Fă mai mult
pentru ceilalți decât oricine altcineva. Și dacă HighTower face asta pentru

tine în această etapă a vieții tale, ei pariază că nu îi vei uita pe viitor. Vei de‑

veni un fan entuziasmat și un client loial pentru totdeauna.

Primești ajutorul de care ai nevoie astăzi fără niciun ban și HighTower

se alege cu un viitor client. Aceasta este sinergia inanciară. O oportunitate

de a crea situația reciproc avantajoasă atât de greu de surprins și care apare

atât de rar în lumea Wall Street‑ului.

„Bunătatea în cuvinte creează încredere.

Bunătatea în gândire creează profunzime.

Bunătatea în dăruire creează dragoste.“

— LAO‑TZU

Unul dintre cele mai mari daruri ale „stăpânirii jocului“ nu este doar ca‑

pacitatea de a putea să câștigi, ci să ai suicient ca să faci diferența pentru

ceilalți. Indiferent cât de diicilă ar putea să ie situația noastră, există întot‑

deauna persoane care suferă mai mult. Atunci când cineva creează bogăție

este privilegiul său și, cred eu, responsabilitatea sa să dăruiască la rândul

său celor care sunt abia la început de drum sau celor care au trecut prin

tragedii care i‑au îndepărtat de la calea cea bună. Așa cum îți voi împărtăși
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mai târziu, familia mea a fost beneiciara unui act simplu de bunătate atunci

când nu aveam efectiv nimic de mâncare și asta mi‑a schimbat întreaga per‑

spectivă asupra oamenilor și a vieții. Asta a contribuit la modelarea celui

care sunt astăzi.

Așa că timp de decenii m‑am străduit să dăruiesc la rândul meu,
hrănind mai bine de 2 milioane de oameni pe an prin Fundația Anthony

Robbins, iar în ultimii câțiva ani eu și soția mea am donat o sumă egală

contribuției oferite de fundație.

Astăzi sunt mândru să spun că un puști care la început nu avea de

mâncare pentru el ajută 4 milioane de oameni pe an să simtă că sunt îngrijiți

și hrăniți. În total, pe parcursul a 38 de ani am avut onoarea de a hrăni 42 de

milioane de oameni.

Vreau să utilizez această carte ca un mijloc prin care să te ajut pe tine
să dezvolți suicientă bogăție — izică și emoțională — pentru a deveni o

forță a binelui atât prin contribuțiile tale inanciare, cât și prin timpul tău.

Cu toate acestea, îți spun un lucru: dacă nu ai da 10 cenți dintr‑un dolar, nu

vei da nici un milion de dolari din 10. Acum este momentul să dăruiești! Am

început acest proces când nu aveam nimic. Dacă dai chiar și în momentele

în care crezi că ai foarte puțin, drept recompensă îți vei învăța creierul că

există mai mult decât suicient. Poți lăsa penuria în urmă și să mergi înain‑

te, spre o lume a abundenței.

Așa că mi‑ar plăcea să te ajut să pornești pe acest drum. Pe măsură ce

citești această carte, să știi că nu doar că te ajuți pe tine însuți să‑ți creezi

un nou viitor inanciar, ci ajuți acele 17 milioane de familii americane care

se confruntă cu foamea în iecare zi.14

Cum? Am hotărât să fac într‑un an mai mult decât am făcut în toată

viața mea. În numele cititorilor mei, la momentul publicării cărții de față, eu

donez 50 de milioane de porții de mâncare bărbaților, femeilor și copiilor

din această țară, care suferă din cauza lipsei unui cămin. Ai i surprins cine

sunt oamenii aceștia. Da, unii dintre ei au fost traumatizați de amintirile

serviciului militar din timpul războiului și alții suferă de handicapuri min‑

tale sau izice. Dar milioane dintre ei sunt oameni exact ca mine și ca tine

14 Feedingamerica.com ( N.a.N.a.)
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care au avut o viață normală, pe care apoi pierderea slujbei, o problemă de

sănătate sau pierderea unui membru al familiei i‑a împins dincolo de limită,

ajungând să nu‑și mai poată achita obligațiile inanciare. Majoritatea ameri‑

canilor sunt la doar câteva salarii pierdute distanță de insolvență. Așa că hai

să încercăm împreună să‑i ajutăm.
În timp ce scriam această carte, Congresul a tăiat 8,7 miliarde de

dolari din bugetul tichetelor sociale de masă. Am văzut cu ochii mei im‑

pactul devastator pe care l‑a avut asta asupra organizațiilor voluntare și

non‑proit active în lupta împotriva înfometării. Acesta este motivul pentru

care pun la dispoziție 50 de milioane de porții de mâncare și îmi folosesc

inluența pentru a obține fonduri egale, ca să putem furniza 100 de milioa‑

ne de porții de mâncare pentru a‑i hrăni pe cei înfometați. Ești bine‑venit să

ni te alături și să ajuți, dar să știi un lucru: întrucât ai cumpărat cartea, cea
pe care o ții în mână sau o citești de pe iPad‑ul tău, tu hrănești personal 50

de oameni. Speranța mea este ca până la inalul acestei cărți să ii inspirat

să faci la rândul tău o mică donație directă pe cont propriu. Ofer informații

în ultimul capitol despre cum te poți folosi de „mărunțișul cu care nu ai ce

face pentru a contribui la schimbarea lumii.“ Există atât de multe modalități

simple și plăcute prin care poți dărui și crea o moștenire de care să te poți

simți cu adevărat mândru.

Pffff, da știu că a fost un capitol încărcat, nu glumă! Știu că este mult, dar

sper că nu vi se pare și lung! Ţi‑am captivat atenția cu ceea ce este realmen‑

te posibil pentru viața ta? Îți poți imagina cum te vei simți ajungând de unde

ești astăzi acolo unde vrei să ii cu adevărat? Cum ar i ca experiența ta cu

banii să nu mai ie o sursă de stres, ci mai curând un sentiment de entuzi‑

asm și mândrie? Îți promit că sentimentele pe care le vei avea pe măsură

ce cucerești această zonă a vieții tale îți vor da un nou impuls, nu doar în

privința succesului inanciar, ci și în alte zone ale vieții tale care contează

încă și mai mult! Ești pregătit?

O ultimă observație, dacă ai citit până aici, vreau să te felicit pentru

că, din păcate, te ali printre primii 10% din oamenii care cumpără o carte

de non‑icțiune. Exact: statisticile arată că mai puțin de 10% dintre per‑
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soanele care cumpără o carte citesc mai departe de primul capitol. Nu e

o nebunie? Am scris cartea asta cu intenția să ie simplă, dar să‑ți ofere și

oportunitatea de a explora mai în profunzime — de a stăpâni jocul, de a te

înarma cu competențele pentru a‑ți stăpâni lumea inanciară odată pentru

totdeauna. Nu este menită a i „cărticica roșie a investițiilor“. Așa că vreau
să te invit acum, și să te provoc, să îți iei angajamentul să întreprinzi alături

de mine întreaga călătorie prin aceste pagini. Îți promit că recompensele pe

care le vei culege vor dura decenii întregi.

Așa că întoarce pagina și dă‑mi voie să‑ți ofer mai întâi o trecere ra‑

pidă în revistă a ceea ce va trebui să faci ca să ai un venit pe viață — un

cec de salariu care îți oferă viața pe care o ai (sau stilul de viață pe care ți‑l

dorești) fără să trebuiască să mai muncești vreodată. După ce realizezi asta,

vei munci numai dacă și pentru că vrei tu. Hai să punem mâna pe o schiță a
traseului din fața noastră și să descoperim cei 7 Pași Simpli spre Libertate

Financiară.



 

CAPITOLUL 1.2CAPITOLUL 1.2

Cei 7 Cei 7 pași simpli spre libertatepași simpli spre libertate
financiară: Creează un venitfinanciară: Creează un venit

pentru toată viațapentru toată viața

„O călătorie de o mie de mile începe cu un singur pas.“

— LAO‑TZU

Spune‑mi ceva: Ai trecut vreodată prin experiența, știi tu… experiența com‑

plet umilitoare de a juca un joc video contra unui copil? Cine câștigă întot‑

deauna? Copilul, desigur! Dar cum de reușește? Este mai deștept, mai rapid,

mai puternic?

Iată cum funcționează. Îți vizitezi nepoata sau nepotul și ea sau el îți

spune: „Vino să te joci cu mine, unchiule Tony!“

Tu protestezi imediat: „Nu, nu, nu știu jocul ăsta. Tu dă‑i drumul și

joacă‑te.“

Și ei spun: „Haide, e ușor! Îți arăt eu cum se joacă.“ După care împușcă

doi‑trei tipi răi care apar pe ecran. Tu reziști în continuare, așa că ei în‑

cep să insiste. „Hai! Hai! Te rog, te rog, te rog!“ Tu îl iubești pe puști sau pepuștoaică, așa că cedezi. Apoi, îți spune cuvintele simple care anunță că ți se

pregătește ceva. „Tu primul.“

Așa că te hotărăști să o faci! O să‑i arăți tu câte ceva copilului ăstu‑

ia. Și‑apoi? Pac! Pac! Pac! Pac! Pac! Pac!  Ești mort în 3,4 secunde. Împușcat în tâmplă.

Terminat.
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Apoi copilul pune mâna pe armă și dintr‑odată auzi pac pac‑pac‑pac‑pac‑pac‑pac‑pac‑pac‑pac! !  

Băieții răi cad din văzduh, trec valvârtej pe la iecare colț de stradă. Copilul le

anticipează iecare mișcare și îi lichidează — și, 45 de minute mai târziu, îți

vine iarăși rândul.

Acum ești cu capsa pusă și încă și mai hotărât. De data asta reziști
cinci secunde întregi. Și el joacă alte 45 de minute. Știi cum stă treaba.

Deci, de ce câștigă copiii mereu? Să ie pentru că au relexe mai bune?

Să ie pentru că sunt mai rapizi? Nu! Se întâmplă pentru că ei au mai juSe întâmplă pentru că ei au mai ju--

cat jocul înainte.cat jocul înainte.

Ei dețin deja unul dintre cele mai mari secrete ale bogăției și succesu‑

lui în viață: pot anticipa drumul din faţa lor.pot anticipa drumul din faţa lor.

Nu uita asta: anticiparea este puterea supremă.Nu uita asta: anticiparea este puterea supremă. Perdanții

reacționează; liderii anticipează. Și, în paginile care urmează, vei învăța
să anticipezi de la cei mai buni dintre cei mai buni: oameni de presti‑

giul lui Ray Dalio și Paul Tudor Jones și armata celorlalți 50 de lideri

financiari extraordinari care cunosc drumul ce te așteaptă. Ei se află aici

pentru a te ajuta să anticipezi problemele și provocările pe drumul spre

libertate financiară, astfel încât să nu ai de suferit pe parcurs. După c um

spune Ray Dalio, ai de‑a face cu o junglă plină de pericole care te pot

ucide financiar și ai nevoie de ghizi de încredere care să te ajute să o

traversezi. Cu ajutorul lor, noi vom elabora un plan care te va ajuta să

anticipezi dificultățile, să eviți stresul inutil și să ajungi la destinația ta

financiară finală și ideală.

Vreau să ofer rapid o imagine de ansamblu asupra direcției în care ne

îndreptăm și a felului în care este organizată această carte, astfel încât să o

poți utiliza cât mai bine. Dar înainte să facem asta, hai să im clari în legătu‑

ră cu adevăratul nostru scop. Această carte  Această carte este este dedicată dedicată unui unui rezultatrezultat

principal: să te aranjeze astfel încât să principal: să te aranjeze astfel încât să ai un venit pe viaţă fără să mai un venit pe viaţă fără să maiai

trebuiască să muncești vreodată. Libertate inanciară reală!trebuiască să muncești vreodată. Libertate inanciară reală! Și vestea

bună este că poate i obținută de oricine. Chiar dacă pornești cu datorii, în‑

glodat chiar — fără nicio exagerare — cu puțin timp, focalizare constantă și

aplicarea strategiilor adecvate, poți ajunge la siguranță inanciară sau chiar

independență în câțiva ani.
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Înainte să parcurgem pașii, hai să vedem de ce înainte era atât de sim‑

plu să ai siguranță inanciară. Ce s‑a schimbat? Și ce trebuie să facem noi? Să

începem cu o mică lecție de istorie.

„În tinerețe poți trăi fără bani, dar nu și la bătrânețe.“

— TENNESSEE WILLIAMS

Tot ce are legătură cu viața ta inanciară pare mult mai diicil în ziua

de azi, nu‑i așa? Sunt sigur că te‑ai întrebat de ce este atât de diicil să

economisești bani și să ieși la pensie confortabil. Noi am ajuns să tratăm

perioada pensiei ca pe un dat în societatea noastră; o etapă sacrosanctă a

vieții. Dar să nu uităm că pensia este un concept relativ nou. Ideea aceasta

a servit doar unei generații sau două — pentru cei mai mulți dintre noi,

părinții și bunicii noștri. Înainte de vremea lor, oamenii lucrau în general

până nu mai puteau.

Până mureau.

Îți mai amintești de la istorie? Când au fost inventate Asigurările So‑

ciale? Au fost create în mandatul lui Franklin Delano Roosevelt, în timpul

Marii Crize, atunci când nu exista nicio plasă socială de siguranță pentru bă‑

trâni și bolnavi. Și „bătrân“ era un concept diferit în acele timpuri. Speranța

medie de viață în Statele Unite era de 62 de ani. Atât! Și beneiciile pensiei

furnizate de Asigurările Sociale trebuiau să înceapă să ie plătite la vârsta

de 65 de ani, așa că se presupune că nu toată lumea avea să‑și primească

partea, sau cel puțin nu pentru multă vreme. În realitate, nici măcar Roose‑

velt nu a trăit suicient de mult pentru a‑și încasa beneiciile (nu că ar i avut

nevoie de ele). A murit la vârsta de 63 de ani.

Legea Asigurărilor Sociale a ușurat suferința a milioane de ame‑

ricani într‑o perioadă de criză, dar obiectivul ei nu fusese niciodată

acela de a deveni un înlocuitor al economiilor pentru perioada retra‑

gerii din activitate — doar un supliment pentru acoperirea celor mai

elementare nevoi. Și sistemul nu a fost elaborat pentru lumea în care

trăim astăzi.

Iată noua realitate:Iată noua realitate:
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Există șanse de 5Există șanse de 50% ca, în rândul cuplurilor căsătorite, cel puţin0% ca, în rândul cuplurilor căsătorite, cel puţin

unul dintre soţi să trăiască până la vârsta de 92 de ani și șanse de unul dintre soţi să trăiască până la vârsta de 92 de ani și șanse de 25%25%

ca unul dintre ei să trăiască până la 97ca unul dintre ei să trăiască până la 97..

Uau! Ne apropiem al naibii de repede de o speranță de viață de

100 de ani.
Și cu vieți mai lungi, ne așteptăm la perioade de pensie mai lungi —

mult mai lungi. Cu cincizeci de ani în urmă, perioada medie de pensie era de

12 ani. Astăzi ne așteptăm ca o persoană care se pensionează la vârsta de

65 de ani să trăiască până la 85 sau mai mult. Asta înseamnă peste 20 de ani

de pensie în plus. Și aceasta este media. Mulți vor trăi mai mult și vor avea

30 de ani de pensie în plus!

„Nu este realist să inanțezi o perioadă de pensie de

30 de ani cu 30 de ani de muncă. Nu te poți aștepta să pui de‑

oparte 10% din venitul tău și după aceea să inanțezi

o perioadă de pensie la fel de lungă.“

— JOHN SHOVEN, profesor de economie,

Universitatea Stanford

TuTu cât de mult te aștepți să trăiești? Toate progresele pe care le

vedem în tehnologia medicală ți‑ar putea adăuga ani la viață — poate
chiar decenii. De la tehnologia celulelor stem, la imprimarea 3‑D a orga‑

nelor, la regenerarea celulară,scena tehnologică este în plin avânt. Vei

auzi despre ele în capitolul 7.1, „Viitorul este mai luminos decât crezi“.

Asta este o binecuv ântare, dar ești pregătit pentru ea? Mulți dintre noi

nu sunt.

Un sondaj recent efectuat de Mass Mutual15 le‑a cerut celor din

generația Baby Boom să spună care este temerea lor numărul unu.

Care crezi că a fost aceasta? Moartea? Terorismul? Ciuma bubonică?

Nu, temerea numărul unu a celor din generația Baby Boom a fost că

își vor epuiza economiile înainte să moară.

(Apropo, moartea a ocupat un îndepărtat loc doi.)

15 Companie americană de asigurări ( N. red.N. red.)
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Generația Baby Boom are dreptul să ie speriată, la fel și generația Y.

Conform unui studiu Ernst and Young, 75% dintre americani se pot aștepta

să‑și vadă resursele epuizate înainte să moară. Și plasa de siguranță a Asi‑

gurărilor Sociale — dacă va supraviețui în generația următoare — nu va fur‑

niza de una singură un nivel de trai rezonabil. Suma medie actuală este de
1294 de dolari pe lună. Cât de mult crezi că îți va ajunge asta dacă locuiești

în New York, Los Angeles, Chicago sau Miami? Sau cât timp va funcționa

sistemul echivalent în țara ta dacă trăiești în Londra, Sydney, Roma, Tokyo,

Hong Kong sau New Delhi? Indiferent unde trăiești, dacă nu ai o altăIndiferent unde trăiești, dacă nu ai o altă

sursă de venit, ai putea ajunge cea mai bine îmbrăcată persoană caresursă de venit, ai putea ajunge cea mai bine îmbrăcată persoană care

întâmpină oamenii la întâmpină oamenii la magazinul Wamagazinul Wal‑Mart.l‑Mart.

Este evident că va trebui să ne extindem venitul din pensie mai mult decât
a fost vreodată cazul până acum — exact în toiul unei economii stagnante

într‑un moment în care mulți se zbat să recupereze terenul pierdut.

Cum am răspuns noi acestei crize în creștere? Mulți dintre noi con‑

siderăm problema atât de supărătoare și de copleșitoare, încât o ignorăm

pur și simplu, în speranța că va dispărea. Conform EBRI, Employee Beneit

Research Institute (Institutul de cercetare pentru beneiciile angajaților),

48% dintre americanii care lucrează nici măcar nu au calculat de cât de

mulți bani vor avea nevoie pentru a se pensiona. Mda, 48%! Este o cifră
șocantă: aproape jumătate dintre noi încă nu am făcut primii pași către pla‑

niicarea propriului viitor inanciar — și momentul reglării conturilor se

apropie.

Așadar, care este soluția? Începe cu Pasul 1: ia cea mai importantă

decizie inanciară din viața ta. Când vei termina această carte, nu doarCând vei termina această carte, nu doar

că vei avcă vei avea un plan ea un plan automat pentru economii și automat pentru economii și invinvestiţii, dar vei ști estiţii, dar vei ști dede

asemenea cum să creezi un venit fără să trebuiască să muncești.asemenea cum să creezi un venit fără să trebuiască să muncești.

Stai puțin! Asta sună prea frumos ca să ie adevărat, te gândești tu. Și

orice sună prea frumos ca să ie adevărat, probabil că nu este, corect?

Și totuși, sunt sigur că știi că există câteva excepții de la regulă.

Ce ai zice tu dacă ți‑aș spune că în ziua de astăzi există instrumente i‑

nanciare care îți vor da posibilitatea să câștigi bani când piețele cresc și
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să nu pierzi niciun sfanț atunci când scad? Cu douăzeci de ani în urmă,

investitorilor obișnuiți le‑ar i fost imposibil să‑și imagineze așa ceva.

Dar investitorii care utilizau aceste instrumente în 2008 nu au pierdut

niciun ban și nici măcar o noapte nedormită. Eu, unul, am genul acesta

de siguranță și libertate pentru familia mea. Este un sentiment uimitor
să știi că nu vei rămâne niciodată fără venit. Și eu vreau să mă asigur că și

tu vei avea parte de asta pentru tine și pentru familia ta. În această carte,

îți voi arăta cum să creezi un lux garantat de venit pentru toată durata

vieții.

Un salariu pe viață fără să mai ie vreodată nevoie să muncești.

Nu ar i grozav să‑ți deschizi corespondența la inele lunii și, în loc să

găsești un extras de cont cu soldul contului tău care speri că nu a scăzut, să

găsești un cec? Imaginează‑ți că asta s‑ar întâmpla în iecare lună. E vorba
de venit pe viață și există o modalitate de a‑l obține.

În secțiunea a 2‑a, îți vom arăta cum să îți consolidezi investițiile

într‑un depozit considerabi l de economii pentru zile negre — ceea ce eu

numesc o masă critică —masă critică — ce îți va oferi posibilitatea să câștigi bani chiar

și în timp ce dormi! Cu câteva strategii simple, vei putea să creezi un

lux de venit garantat, lucru care îți va da posibilitatea să îți construiești,

gestionezi și să te bucuri de „pensia“ ta personală în condițiile dictate de

tine.

Probabil că îți este greu să‑ți imaginezi că există o structură disponi‑

bilă astăzi care îți poate oferi:

• Protecție 100% a capitalului inițial, ceea ce înseamnă că nu îți poți

pierde investiția.

• Proiturile din contul tău sunt direct legate de valorile superioare ale

bursei de valori (spre exemplu, S&P 50016). Așa că dacă bursa de va‑

lori crește, tu participi la câștiguri. Dar dacă piața scade, tu nu pierzi!

• Ai de asemenea capacitatea de a‑ți converti soldul contului într‑un

venit garantat pe care nu îl vei epuiza în timpul vieții.

16 Indice bursier realizat de compania Standard & Poor’s, ce conține 500 de companii pu‑
blice importante (N. red.N. red.)
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Poți să te oprești din visare — a devenit realitate! Este una dintre

oportunitățile accesibile acum pentru investitorii ca tine. (Și vei ala despre

ea în capitolul 5.3.)

Ca să iu limpede, eu nu sugerez aici că vei dori, chiar și cu un venit

pe viață, să nu mai lucrezi când ajungi la vârsta de pensionare. Probabil că
vei dori să o faci. Conform studiilor, cu cât câștigi mai mulți bani, cu atât

sunt mai mari șansele să continui să lucrezi. Pe vremuri, obiectivul era să te

îmbogățești și să te retragi până la vârsta de 40 de ani. În prezent, obiecti‑

vul este să te îmbogățești și să muncești până ajungi la 90 de ani. Aproape

jumătate dintre toate persoanele care câștigă 750 000 de dolari pe an sau

mai mult spun că nu se vor pensiona niciodată sau, dacă o vor face, vârsta

cea mai timpurie la care se gândesc este cea de 70 de ani.

Ce zici de Rolling Stones și Mick Jagger, care are 71 de ani — care
susțin concerte și acum?

Sau gândește‑te la mogulii din afaceri ca Steve Wynn, care are 72 de ani.

Warren Buffett, 84.

Rupert Murdoch, 83.

Sumner Redstone, 91.

La anii lor, ei își conduceau în continuare afacerile și se descurcau de

minune. (Probabil că încă o fac.) Poate că o vei face și tu.

Dar ce se întâmplă dacă nu putem lucra sau nu mai vrem să lucrăm?

Doar asigurările sociale nu vor i cine știe ce amortizor pentru anii noștri de

pensie. Ţinând cont că 10 000 de oameni din generația Baby Boom împlinesc

65 de ani în iecare zi și că raportul dintre bătrâni și tineri devine din ce în

ce mai disproporționat, asigurările este posibil să nici nu mai existe mult, cel

puțin nu în forma în care le cunoaștem noi. În 1950 erau 16,5 muncitori care

cotizau la sistemul de Asigurări Sociale pentru a sprijini o singură persoană

care încasa beneiciile. Acum sunt 2,9 muncitori pentru iecare beneiciar.

Raportul acesta ți se sustenabil?

Într‑un articol intitulat „It’s a 401(k) World“ („Este o lume a planurilor

401(k)“), Thomas Friedman, editorialist  New York Times New York Timesși autor de bestsel‑

ler, a scris: „Dacă ești automotivat, uau, lumea aceasta este croită pentru tine.

Toate barierele au dispărut. Dar dacă nu ești automotivat, lumea aceasta va i
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o problemă deoarece pereții, tavanele și podelele care apărau oamenii dispar

și ele la rândul lor…Vor exista mai puține limite, dar în același timp mai puține

garanții. Contribuția ta speciică va deini mult mai mult beneiciile tale speci‑

ice. Nu va mai i suicient să faci doar act de prezență.“

În ceea ce privește pensiile acelea drăguțe pentru angajați pe care
se bazau părinții și bunicii noștri la vârsta încheierii serviciului, vor avea

și ele soarta ierarilor și operatorilor telefonici. Doar în jur de jumătateDoar în jur de jumătate

din forţa de muncă din sdin forţa de muncă din sectorul privectorul privat al Americii este acoperită de unat al Americii este acoperită de un

plan oarecare de pensie și majoritatea acestor planuri sunt acum deplan oarecare de pensie și majoritatea acestor planuri sunt acum de

tip tip fă‑l‑singurfă‑l‑singur, , asumă‑ţi‑toate‑riscurileasumă‑ţi‑toate‑riscurile..

Dacă ești un angajat municipal, statal sau federal, este posibil să bene‑

iciezi de o pensie garantată de guvern, dar cu iecare zi care trece sunt și mai

mulți cei care, la fel ca oamenii din Detroit sau San Bernardino, se întreabă
dacă banii aceia vor i acolo atunci când le va veni lor rândul să‑i încaseze.

Deci, care este planul tău pentru pensionare? Tu ai o pensie? Un

cont 401(k)? Un IRA17? În ziua de astăzi, în jur de 60 de milioane de ame‑

ricani participă la planuri 401(k), însumând peste 3,5 trilioane de dolari.

Dar acestea pot i o afacere proastă, chiar dezastruoasă pentru tine dacă te

ali într‑unul dintre planurile cu cotizații mari care domină piața. De aceea,

dacă ești într‑un plan 401(k), trebuie să citești capitolul 2.5, „Mitul 5: ‘Doar

un plan 401(k) te desparte de pensionare.’“ Ceea ce vei învăța și schimbări‑

le simple pe care le poți face ar putea să‑ți transforme viața — oferindu‑ți

liniște suletească și certitudinea de care ai nevoie astăzi — și ar putea să

facă diferența dintre pensionarea timpurie și incapacitatea de a te pensiona.

Moartea și taxele: singurele constanteMoartea și taxele: singurele constante

Fără să ie întrecut de piețele volatile (care se mișcă literalmente mai rapid de‑
cât viteza luminii), comisioanele exorbitante (și ascunse) și un sistem de pen‑

sii depășit, să nu uităm de bunul și vechiul nostru prieten, omul de la isc. Ah,

omul de la isc. El va lua până la 50% (sau mai mult!), mulțumesc frumos —

17 Cont individual de pensie, în engl. Individual Retirement Plan (N. red.N. red.)
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din tot ce câștigi. Dacă ai crezut că singura piedică în calea acumulării bogăției

o constituie comisioanele ascunse, ți‑a scăpat cel mai mare făptaș dintre toți.

Cunoaștem cu toții povara taxelor, într‑o măsură sau alta, dar puțini

își dau seama cât de mult ne știrbesc taxele din capacitatea noastră de a

atinge libertatea inanciară. Investitorii soisticați au știut dintotdeauna
asta: nu contează cât câștigi, contează cât păstrezi.

Cei mai mari investitori din lume înțeleg importanța eicienței iscale.

Mai exact, cât de distructive pot să ie taxele atunci când se acumulează de‑a

lungul timpului?

Hai să încercăm o metaforă: să zicem că ai un dolar și cumva tu îl poți

dubla în iecare an timp de 20 de ani. Cunoaștem cu toții. Se numește capi‑

talizare, nu‑i așa?

După primul an, ți‑ai dublat dolarul la 2 dolari.

Anul doi: 4 dolari.

Anul trei: 8 dolari.

Anul patru: 16 dolari.

Anul cinci: 32 dolari.

Dacă ar trebui să ghicești, la cât crezi că a ajuns dolarul tău după 20

de ani?

Nu trișa și nu trage cu ochiul mai departe în carte. Gândește‑te o clipă

și ghicește.

Prin magia capitalizării, în doar două decenii, dolarul tău se trans‑

formă în (bătăi de tobe, vă rog): 1 048 576 de dolari! Aceasta este puterea

incredibilă a capitalizării!

Ca investitori, noi vrem să exploatăm această putere. Dar, desigur,

jocul nu este atât de simplu. În lumea reală, Cezarul vrea să ie plătit pri‑

mul. Omul cu taxele își vrea partea, deci, care este impactul taxelor asu‑

pra aceluiași scenariu? Din nou, ghicește. Dacă ești suicient de norocos să

plătești doar 33% taxe pe an, la ce sumă crezi că a ajuns acum dolarul tău,

după taxe timp de 20 de ani?

Din nou, ia o pauză și ghicește pe bune.
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Ei bine, dacă cifra netaxată era de 1 048 576 de dolari... hmmm. Cu

taxe de 33%, asta ar da în jur de 750 000 de dolari sau chiar 500 000 de

dolari? Mai gândește‑te, prietene.

Acum, hai să ne uităm la rubrica următoare și să observăm puterea

incredibilă de scădere a dolarilor atunci când scoatem banii pentru taxe în
iecare an înainte de capitalizare — de dublarea contului tău. Presupunând

o rată anuală a taxelor de 33%, la inalul acelorași 20 de ani, suma netă pro‑

priu‑zisă cu care vei rămâne este de puțin peste 28 000 de dolari!

Exact, 28 000 de dolari! O diferenţă de peste 1 milion de doExact, 28 000 de dolari! O diferenţă de peste 1 milion de do--

lari — și asta nici măcar nu ia în calcul taxele statale!lari — și asta nici măcar nu ia în calcul taxele statale! În câteva state,

cum ar i California, New York și New Jersey, te poți aștepta ca totalul să ie

semniicativ mai mic.

DesigurDesigur, scenariul acesta al dubl, scenariul acesta al dublării și epuizării dolarului ării și epuizării dolarului se base ba--

zează pe proituri pe care nu le vei vedea niciodată în lumea reală —zează pe proituri pe care nu le vei vedea niciodată în lumea reală —

dar asta ilustrează ce se poate întâmpla atunci când neglijăm dar asta ilustrează ce se poate întâmpla atunci când neglijăm să luămsă luăm

în considerare impactul taxelor în în considerare impactul taxelor în planiicarea noastră inanciară.planiicarea noastră inanciară.

Dat iind felul în care merg lucrurile în Washington, crezi că taxele vor

i mai ridicate sau mai scăzute în anii următori?

(Nici măcar nu trebuie să răspunzi la asta!)

În secțiunea a 5‑a, îți voi oferi „informațiile din interior“ care până acum

le erau accesibile doar investitorilor soisticați sau indivizilor cu averi nete ex‑

trem de mari. Am să îți arăt ce fac deja cei mai inteligenți investitori — cum

să scoți taxele din ecuație, utilizând ceea ceNew York TimesNew York Times numește „secretul

inițiatului pentru cei bogați.“ Este o metodă aprobată de Fisc pentru a‑ți mul‑

tiplica banii fără grija impozitelor și nu trebuie să ii bogat sau faimos pentru

a proita de ea. Aceasta te‑ar putea ajuta efectiv să obții propria independență

inanciară cu 25%‑50% mai repede, în funcție de categoria iscală.

„Niciun om nu este liber dacă nu își este propriul stăpân.“

— EPICTET

Dar ie că avem sau nu un plan, viitorul se apropie cu rapiditate. Conform

Centrului pentru Studierea Pensionării, 53% dintre familiile americane



 

78 Banii. Stăpânește jocul

sunt „în pericol“ de a nu avea suicienți bani la pensie pentru a‑și menține

nivelul de trai. Asta înseamnă mai mult de jumătate! Și nu uita, mai bine de

o treime dintre angajați au mai puțin de 1000 de dolari economisiți pentru

perioada pensionării (fără să includem pensiile și prețul casei lor), în timp

ce 60% au mai puțin de 25 000 de dolari.
Cum este posibil? Nu putem arunca toată vina asupra economiei.

Criza economisirii a început cu mult înaintea crahului recent. În 2005,

rata personală de economisire era de 1,5% în Statele Unite. În 2013 era

de 2,2% (după ce ajunsese la un maxim de 5,5% la apogeul crizei). Ce

este în neregulă cu imaginea aceasta? Nu trăim izolați. Știm că trebuieȘtim că trebuie

să economisim mai mult să economisim mai mult și să investim. Așa că de ce nu și să investim. Așa că de ce nu o facem? Ceo facem? Ce

ne reţine?ne reţine?

Să începem prin a recunoaște că ființele umane nu acționează
întotdeauna rațional. Unii dintre noi cheltuim bani pe bilete la loterie

chiar dacă știm că șansele de a câștiga marele premiu Powerball sunt

de 1 la 175 de milioane și că este de 251 de ori mai probabil să fim

loviți de fulger. De fapt, iată o statistică ce te va lăsa cu gura căscată: ca

medie, într‑o gospodărie americană se cheltuiesc 1000 de dolari pe an

pe bilete la loterie. Acum, prima mea reacție când am auzit asta de la

prietenul meu Shlomo Benartzi, renumitul profesor de finanțe compor‑

tamentale de la UCLA, a fost: „Nu se poate!“ De fapt, am fost de curând

la un seminar și am întrebat publicul cât de mulți au cumpărat un bilet

la loterie. Dintr‑o încăpere cu 5000 de oameni, mai puțin de 50 au ri‑

dicat mâna. Dacă doar 50 de oameni din 5000 fac asta și media este de

1000 de dolari, atunci există o mulțime de oameni care cumpără mult mult  

mai mult. Apropo, recordul este deținut de Singapore, unde, în medie,

într‑o gospodărie se cheltuiesc 4000 de dolar i pe an. Ai idee cât ar putea

să valoreze pentru tine 1000, 2000, 3000, 4000 de dolari puși deoparte

și capitalizați de‑a lungul timpului? În capitolul următor vei descoperi

de cât de puțini bani este nevoie pentru a avea între o jumătate de milion

și un milion de dolari sau chiar mai mult la vremea pensionării, aproape

fără nicio gestionare.
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Așa că hai să revenim la economia comportamentală și să vedem dacă

nu putem găsi câteva mici trucuri care pot să facă diferența dintre sărăcie

și bogăție. Economiștii comportamentali încearcă să elucideze de ce facem

greșelile inanciare pe care le facem și cum să le corectăm fără să ne folosim

măcar atenția conștientă. Destul de tare, nu‑i așa?
Dan Ariely, un renumit profesor de economie comportamentală

de la Duke University , studiază felu l în care ne păcăleș te creierul nost ru

în mod regulat. Ființele umane au evoluat, ajungând să fie dependente

de văz, și o parte uriașă din creierul nostru este alocată vederii. Dar cât

de des ne înșală ochii noștri? Aruncă o privire la cele două mese de mai

jos.

Dacă te‑aș întreba care masă este mai lungă, cea îngustă din stânga

sau cea lată din dreapta, majoritatea oamenilor ar alege‑o în mod iresc pe

cea din stânga. Și dacă tu te‑ai număra printre ei, te‑ai înșela. Lungimile

celor două mese sunt identice (dă‑i drumul, măsoară‑le dacă nu mă crezi).

Ok, hai să încercăm din nou.
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Care dintre mese este mai lungă de data asta? Nu‑i așa că ai paria ori‑

cât că masa din stânga este în continuare mai lungă? Știi răspunsul și totuși

creierul tău continuă să te inducă în eroare. Cea din stânga arată în continu‑

are mai lungă. Ochii tăi nu s‑au pus de acord cu creierul tău. „Intuiția noas‑

tră ne păcălește în mod repetat, predictibil și constant“, a spus Ariely într‑oconferință TED18 memorabilă. „Și nu putem face aproape nimic în legătură

cu asta.“

Prin urmare, dacă facem astfel de greșeli când vine vorba despre vede‑

re, cu care, cel puțin teoretic, stăm bine, care sunt șansele că nu facem și mai

multe greșeli în sectoare în care nu suntem la fel de buni — luarea de deci‑

zii inanciare, spre exemplu. Indiferent dacă suntem sau nu convinși că luăm

decizii inanciare bune sau proaste, presupunem cănoi deţinem controlulnoi deţinem controlul

asupra deciziilor pe care le luămasupra deciziilor pe care le luăm. Știința sugerează că nu așa stau lucrurile.
Exact ca iluziile vizuale la care suntem vulnerabili, Ariely mi‑a spus

mai târziu într‑un interviu că el pune multe dintre erorile noastre decizi‑

18 O serie de conferințe globale susținute de o asociație americană non‑proit, Sapling
Foundation, cu accent pe tehnologie și design, dar și pe subiecte științiice, culturale și
academice (N. red.N. red.)
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onale pe seama „iluziilor cognitive“. Un exemplu grăitor: Dacă mâine te‑ai

duce la registrul auto ocal și ți‑ar i pusă întrebarea „Vrei să ii donator de

organe?“, ce crezi că ai spune? Unii dintre noi ar spune imediat dada și ne‑am

gândi că suntem persoane altruiste și nobile. Alții ar putea să ezite sau să se

împotrivească sau să ie descurajați de macabrul întrebării și să refuze. Sau
poate că vei amâna luarea deciziei spunând că ai nevoie de timp de gândire.

Indiferent de răspuns, vei presupune că decizia ta se bazează pe liberul‑ar‑

bitru. Ești un adult competent și capabil, caliicat să stabilească dacă să‑și

doneze sau nu organele pentru a salva o viață.

Dar iată problema: o bună parte din decizie depinde de locul în care

trăiești. Dacă ești în Germania, ai aproximativ o șansă din opt să îți donezi

organele — în jur de 12% din populație o face. Pe de altă parte, în Austria,

vecina Germaniei, 99% dintre oameni își donează organele. În Suedia, 89%
donează, dar în Danemarca procentul este de doar 4%. Ce se întâmplă? De

ce o asemenea discrepanță?

Ar putea i vorba de religie sau de teamă? Sau are o cauză culturală?

Se pare că niciunul dintre cele de mai sus nu este răspunsul. Discrepanța

uriașă dintre ratele de donație nu are absolut nimic de‑a face cu tine perso‑

nal sau cu moștenirea ta culturală. Are absolut totul de‑a face cu formularea

de pe ișa tipizată.

În țările cu rata cea mai mică de donatori, cum ar i Danemarca, exis‑

tă o căsuță care spune „Bifează aici dacă vrei să participi la programul de

donare de organe.“ În țările cu cele mai mari procente, cum ar i Suedia, pe

ișă scrie: „Bifează aici dacă nunu vrei să participi la programul de donare de

organe.“

Acesta este secretul! Nimănui nu‑i place să bifeze căsuțe! Nu este vor‑

ba că nu vrem să ne donăm organele. Gramul acela de inerție face toată

diferența din lume!

Dacă o problemă este prea copleșitoare, noi avem tendința să

înghețăm pur și simplu și să nu facem nimic. Sau facem ceea ce a fost hotă‑

rât pentru noi. Nu este vina noastră. Așa suntem făcuți. Problema donării

de organe nu este că oamenilor nu le pasă, ci că le pasă atât de mult. Decizia

este diicilă și complicată și mulți dintre noi nu știu ce să facă. „Și pentru că„Și pentru că
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nu avem habar ce să facem, rămânem pur și simplu cu orice s‑a hotănu avem habar ce să facem, rămânem pur și simplu cu orice s‑a hotă --

rât pentru noi“, spune Ariely.rât pentru noi“, spune Ariely.

Același sentiment de inerție, sau de a opta pentru ceea ce a fost ales

pentru noi, ne ajută să înțelegem de ce doar o treime dintre muncitorii

americani proită de planurile de pensii disponibile. Asta explică de ce atât
de puțini dintre noi am făcut un plan inanciar pentru viitorul nostru. Pare

complicat. Nu suntem siguri ce să facem, așa că amânăm luarea deciziei sau

nu facem absolut nimic.

Ariely mi‑a spus că atunci când este vorba de lumea izică, ne

înțelegem limitările și construim avându‑le în vedere. Utilizăm trepte, ram‑

pe și lifturi. „Dar, dintr‑un motiv oarecare, atunci când proiectăm lucruri ca

îngrijirea medicală, pensiile și bursele de valori, uităm cumva ideea că sun‑

tem limitați“, a spus el. „Eu cred că dacă ne‑am înțelege limitările cognitive
în același fel în care ne înțelegem limitările izice, chiar dacă acestea nu sunt

evidente în același fel, am putea să creăm o lume mai bună.“

Îți amintești ce a spus Ray Dalio despre intrarea în junglă, anume că

prima întrebare pe care și‑a pus‑o în sinea lui a fost: „Ce nu  „Ce nu ştiu eu?“ ştiu eu?“  Dacă

îți cunoști limitările, te poți adapta și poți reuși. Dacă nu le cunoști, vei avea

de suferit.

Obiectivul meu în cartea de față este să‑i trezesc pe oameni și să le

ofer cunoașterea și instrumentele pentru a lua imediat controlul asupra

vieții lor inanciare. Așa că am creat un plan care nu te va încurca pentru

că este prea complex sau prea greu sau pentru că îți consumă prea mult

timp. De ce? Pentru că, după cum am văzut la acele formulare de la registrul

auto, complexitatea este inamicul execuţiei.complexitatea este inamicul execuţiei. Acesta este motivul pentru

care am împărțit acest plan în 7 Pași Simpli și am creat o aplicație nouă

și puternică pentru smartphone, complet gratuită, care să te călăuzească

prin aceștia. O poți descărca chiar acum accesând www.tonyrobbins.com/

masterthegame. Îți poți înregistra progresul pe măsură ce îl faci și îți poți

celebra victoriile pe parcurs. Aplicația te va sprijini, îți va răspunde la în‑

trebări și chiar îți va da câte un imbold la nevoie, pentru că vei deveni en‑

tuziasmat și vei avea cele mai bune intenții și după aceea câteva distracții

sau un atac de inerție te vor abate de la țintă. Acest sistem automat este
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proiectat pentru a preveni asta. Și ghici ce? Și atunci când ai terminat, aiȘi atunci când ai terminat, ai

terminat. După ce planul tău eterminat. După ce planul tău este pregătit pentru a i utilizat, va trebuiste pregătit pentru a i utilizat, va trebui

să petreci doar în jur de o oră o dată sau de două ori pe an pentru asă petreci doar în jur de o oră o dată sau de două ori pe an pentru a

te asigura că menţii direcţia.te asigura că menţii direcţia. Așa că nu există nicio scuză să nu rămâi pe

drumul spre o viață întreagă de siguranță, independență și libertate inan‑
ciare — și să ai suicient timp pentru a te bucura de lucrurile care contează

cu adevărat pentru tine.

Am speranța că mintea îți freamătă deja. Știu că ți‑am oferit foarte

multe la care să te gândești până acum, dar sunt devotat creării unor pro‑

grese de durată în viața ta inanciară și vreau ca tu să‑ți faci o imagine clară

a drumului care ne așteaptă. Așa că hai să facem o plimbare rapidă prin cei

7 Pași Simpli spre Libertate Financiară.

Dacă aparții unei generații crescute cu bloguri și tweet‑uri, bănuiesc
că îți spui: „De ce nu pui tu pentru mine acești 7 Pași — și, dacă tot am amin‑

tit, întreaga carte! — într‑un paragraf sau chiar un infograic?“ Aș putea să

fac asta. Dar cunoaştereacunoaşterea informației nu este același lucru cu stăpânireastăpânirea ei și

cu mersul până la capăt. Informația fără execuție este sărăcie. Amintește‑ți:

ne înecăm în informație, dar suntem însetați de înțelepciune.

Așa că eu vreau să‑ți pregătesc mintea pentru etapele care urmează.

În felul acesta, tu vei i pregătit să realizezi acțiunile necesare care vor ga‑

ranta că drumul tău spre libertate inanciară este realizat.

Această carte este menită să te ajute să stăpânești un subiect care

îi chinuie pe cei mai mulți oameni pentru că nu și‑au făcut niciodată timp

să stăpânească elementele fundamentale care i‑ar elibera. Și să stăpânești

ceva înseamnă să ajungi în profunzimea lui. Oricine poate să citească ceva,

să țină minte și să aibă impresia că a învățat ceva.Dar adevărata stăpânireDar adevărata stăpânire

necesită trei niveluri.necesită trei niveluri.

Primul este Primul este înţelegerea cognitivînţelegerea cognitivă.ă. Este capacitatea ta de a înțelege

conceptul. Oricare dintre noi îl poate înțelege. Și mulți dintre noi avem deja

o înțelegere cognitivăcognitivă a investițiilor și inanțelor personale. Dar cu asta și

cu 3 dolari aproape că îți poți cumpăra o ceașcă de cafea la Starbucks! Ce

vreau să spun este că informația în sine nu este valoroasă. Ea este doar

primul pas.
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Începi să obţii valoare reală atunci când ajungi la cel de‑al doiÎncepi să obţii valoare reală atunci când ajungi la cel de‑al doi--

lea pas: stăpânirea emoţiilor.lea pas: stăpânirea emoţiilor.Asta se întâmplă când auzi ceva repetat de

suiciente ori și sunt stimulate suiciente emoții în interiorul tău — dorințe,

pofte, temeri, îngrijorări — încât devii conștient și capabil să utilizezi con‑

sistent ce ai învățat.
Dar etapa supremă este stăpânirea izicului.Dar etapa supremă este stăpânirea izicului. Asta înseamnă că nu

trebuie să te gândești la ceea ce faci, acțiunile tale sunt a doua ta natură. ȘiȘi

singurul fel de a o dobândi singurul fel de a o dobândi este prin repetiţie consecventăeste prin repetiţie consecventă.. Marele meu

profesor, Jim Rohn, m‑a învățat că repetiţia este mama  repetiţia este mama competenţei.competenţei.

Îți voi da un exemplu perfect care ilustrează cum nu m‑am ridicat

eu la înălțime în zona aceasta. După ce am împlinit douăzeci de ani, m‑am

hotărât că vreau să obțin o centură neagră în arte marțiale și am avut pri‑

vilegiul de a‑l întâlni pe marele maestru Jhoon Rhee, care mi‑a devenit un
prieten apropiat. El este omul care a adus Tae Kwon Do în această țară și

care i‑a antrenat atât pe Bruce Lee, cât și pe Muhammad Ali în această artă.

I‑am spus că vreau să‑mi câștig centura neagră în cel mai scurt timp din is‑

torie și eram dispus să fac orice era necesar din punct de vedere al practicii,

angajamentului și disciplinei pentru a depăși recordul. El a fost de acord să

mă însoțească pe drumul meu spre inalizarea instruirii. A fost ceva extrem

de dur! Adeseori încheiam un seminar și ajungeam la unu noaptea pentru

antrenamentul meu și apoi lucram cu maestrul timp de alte trei sau patru

ore. Trebuia să mă descurc cu cel mult trei sau patru ore de somn.

Într‑o noapte, după o perioadă deosebit de lungă de exersare a

aceleiași mișcări de cel puțin 300 de ori, m‑am întors în cele din urmă spre

învățătorul meu și l‑am întrebat: „Maestre, când putem să trecem la urmă‑

toarea mișcare?“ El m‑a privit cu severitate și a zis: „Oh, greierașule, asta

este mișcarea următoare. Faptul că nu poți face diferența între mișcarea pe

care o faci de data asta și cea pe care ai făcut‑o înainte dovedește că încă

ești un neoit. Distincțiile acelea ine sunt diferența dintre un maestru și un

amator. Și măiestria necesită tipul acesta de repetare. Tu trebuie să înveți

mai mult cu iecare repetare“, a zis el cu un zâmbet.

Înțelegi ce vreau să spun? Această carte nu a fost gândită să o răsfoiești

rapid într‑o după‑amiază.



 

85Tony Robbins

Pe măsură ce citești, vei observa că această carte nu seamănă cu ni‑

mic din ce ai mai întâlnit până acum, întrucât relectă stilul meu unic de

predare. Ţi se vor pune o mulțime de întrebări și vei întâlni și date factuale

și fraze pe care le‑ai mai citit înainte. Vor exista o mulțime de semne de ex‑

clamare! Asta nu este o greșeală de editare! Este o tehnică gândită să scoată
în evidență idei și să construiască o cunoaștere în mintea, corpul și spiri‑

tul uman, astfel încât acțiunea să devină automată. Acela este momentul în

care vei începe să vezi rezultate și să culegi recompensele pe care le dorești

și le meriți. Te simți capabil să răspunzi provocării?

Și nu uita: asta nu este doar o carte, este un plan general. Fiecare

secțiune este proiectată să te ajute să înțelegi unde te ali exact din punct de

vedere inanciar și să te ajute să micșorezi prăpastia dintre punctul în care

te ali acum și cel în care vrei efectiv să ii. Această lucrare este proiectată să
te pregătească, nu doar pentru astăzi, ci pentru tot restul vieții tale. Știu că

vei reveni în diferite etape pentru a duce lucrurile la nivelul următor.

Secțiunea 1: Bun venit în junglă:Secțiunea 1: Bun venit în junglă:
călătoria începe cu acest prim pascălătoria începe cu acest prim pas

Ca toți marii exploratori, vom începe prin a ne orienta în vederea călătoriei.

În capitolul 1.4 vei învăța mai multe despre psihologia bogăției, despre ce

ne reține pe loc și câteva soluții simple. Vei descoperi pentru ce investești

în realitate și vei descătușa puterea celor mai bune strategii inanciare

pentru a realiza progrese. După aceea, în capitolul următor, pornim la

drum. Aici vei face primul dintre cei 7 Pași Simpli și vei lua cea maivei face primul dintre cei 7 Pași Simpli și vei lua cea mai

importantă decizie inanciară a vieţii tale. Este obligatoriu să citeștiimportantă decizie inanciară a vieţii tale. Este obligatoriu să citești

acest capitol.acest capitol. Vei învăța cum, pornind chiar de la cea mai mică sumă de

bani combinată cu puterea miraculoasă a capitalizării, poți deveni absolut

independent inanciar fără să trebuiască vreodată să obții o avere ca venit

anual. Vei activa acest sistem hotărând un procent din venitul tău pe care

să‑l economisești și să‑l investești pentru capitalizarea dobânzii. Vei deve‑

ni nu doar un consumator în economie, ci și un proprietar — un investitor
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cu o miză în viitor. Vei învăța cum să îți construiești propria „mașinărie

automată de bani“, un sistem care va genera venit în timp ce dormi, venit

care să te țină o viață.

Secţiunea 2: Devino iniţiatul:Secţiunea 2: Devino iniţiatul:
descoperă rdescoperă regulile înainte să intri în egulile înainte să intri în jocjoc

Poate că ai auzit zicala asta veche: „Atunci când un om cu bani întâlnește

un om cu experiență, omul cu experiență rămâne cu banii, iar cel cu banii

rămâne cu experiența.“ Acum că ai decis să devii investitor, această secțiune

îți explică regulile vitale ale jocului, astfel încât să nu cazi pradă acelor jucă‑

tori care au toată experiența. Această hartă a drumului îți arată calea prin

jungla investițiilor despre care vorbea Ray Dalio, unde sectoarele cele mai

periculoase sunt însemnate cu X‑uri mari și roșii. Acestea sunt miturile de

marketing — câțiva oameni le numesc minciuni de investiții — care sunt

adeseori create special pentru a te despărți în mod sistematic de banii tăi.

Vei învăța de ce proiturile cu care își fac reclamă fondurile mutuale nu sunt

proiturile pe care le încasezi efectiv. Știu că sună nebunesc, dar comisionul

de 1% care în opinia ta reprezintă costul total pe care îl plătești este în re‑

alitate doar unul din cele peste zece comisioane potențiale și este posibil

ca fondul tău mutual obișnuit să înghită în timp 60% din potențialele tale

proituri! Nu uita, numai în această secțiune vei economisi cel puțin între

250 000 și 450 000 de dolari250 000 și 450 000 de dolari, care îți vor intra înapoi în buzunar fără să

obții vreun proit mai bun pe durata vieții tale de investitor! Și vei vedea că

această sumă este bine documentată — bazându‑se pe studii, nu pe părerea

mea sau pe calcule suspecte. Vom discuta înșelătoriile care pot face parte

din fonduri cu din fonduri cu alocare dinamică adaptate ciclului de viaţă al alocare dinamică adaptate ciclului de viaţă al investitinvestitorilor orilor  și

dindin  fondurile fără comision fondurile fără comision și te voi înarma cu o înțelegere reală a felului în

care să te protejezi pe tine însuți de irme care își croiesc adeseori produse‑

le și strategiile pentru proitul lorlor maxim — nu pentru al tău! Până la inalul

acestei secțiuni, vei i făcut cel de al doilea pas al tău și chiar dacă ai doar o

mică sumă de bani, o vei investi ca un inițiat.
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Secţiunea 3: Secţiunea 3: Care este preţul visurilor tale?Care este preţul visurilor tale?
fă jocul ușor de câştigatfă jocul ușor de câştigat

Vom explora împreună visurile tale inanciare și vom stabili câteva obiec‑

tive realiste care vor face ca jocul să poată i efectiv câștigat. Cei mai mulți

oameni nu au habar de cât de mulți bani vor avea nevoie pentru a obține

siguranță, independență și libertate inanciară. Sau cifrele uriașe pe care

le au în cap sunt atât de intimidante, încât ei nici măcar nu încep vreoda‑

tă un plan pentru a ajunge acolo. Dar în capitolul 3.1, tu îți vei da seama

ce vrei cu adevărat cu adevărat  și va i o experiență exaltantă — mai ales când îți dai

seama că visurile tale ar putea să ie mai aproape decât crezi. Tu nu doar

că vei visa, ci vei transforma acele visuri în realitate — un plan — în capi‑

tolul 3.2. Va i diferit pentru iecare dintre noi și avem software‑ul pentru

a‑l personaliza pentru tine. Poți să îl faci online sau pe aplicația ta, unde îl

poți păstra și îl poți sc himba de cât de multe ori vrei până când găsești un

plan realist și realizabil. Și dacă nu ajungi la visurile tale suicient de ra‑

pid, îți vom prezenta cinci feluri pentru a accelera demersul, în secțiunea

3. Până vei ajunge să faci Pasul 3, tu nu doar că vei ști cum să construiești

bogăție pentru viitoarea ta perioadă de pensie, ci vei ști și cum să te bu‑

curi de ea pe parcurs.

Secţiunea 4: Ia cea mai importantă decizieSecţiunea 4: Ia cea mai importantă decizie
de investiţii din viaţa tade investiţii din viaţa ta

Acum că gândești ca un inițiat, cunoști regulile jocului și ai învățat cum să

faci jocul ușor de câștigat, a venit vremea să iei cea mai importantă decizie

referitoare la investiții din viața ta: Unde îți plasezi banii și în ce proporții? Alocarea activelor  Alocarea activelor  este, conform iecărui câștigător al Premiului Nobel, ie‑

cărui manager de fond speculativ, iecărui investitor instituțional de vârf cu

care am vorbit, fără excepție, cheia investirii reușite — și, cu toate acestea,

practic 99% dintre americani știu prea puțin sau nimic despre ea. De ce?

Poate că pare prea complicat. Dar în capitolul 4.1 voi simpliica lucrurile și
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îți voi arăta de asemenea unde să găsești un expert care să te ajute online.

Alocarea adecvată a activelor înseamnă împărțirea a ceea ce investești în

tranșe care sunt sigure și îți oferă liniște suletească, versus tranșe care sunt

mai riscante, dar pot avea un potențial mai mare pentru dezvoltare. Este

lista supremă de tranșe! Și când vei încheia Pasul 4, tu vei ști nu doar cum
să deviidevii bogat, ci și cum să rămâirămâi bogat.

Secţiunea 5: Secţiunea 5: AvAvantaje fără dezavantaje:antaje fără dezavantaje:
creeazcreează un plan dă un plan de venituri pentru toată viaţae venituri pentru toată viaţa

La ce bun să investești dacă nu ai niciun ban de cheltuit? Majoritatea

oamenilor au fost atât de condiționați să se axeze să pună cât mai mulți

bani într‑un plan 401(k) sau să‑și dezvolte contul pentru perioada

de la pensie, încât uită că vor trebui să extragă treptat bani din acel

cont într‑o bună zi, pe post de venit. Și cum soldul contului fluctuează

(amintește‑ți, acesta nu merge doar în sus!), noi trebuie să ne creăm

și să ne protejăm planul pentru venituri. Îți amintești de 2008? Cum

te aperi de următorul crah? Cum creezi un portofoliu care să nu fie

zdrobit? De unde știi că nu vei ajunge să‑ti termini banii până la final,

situație care reprezintă temerea numărul unu pentru atât de mulți oa‑

meni? Este posibil să fii binecuvântat cu o viață lungă, dar s‑ar putea

ca asta să nu mai pară o binecuv ântare dacă rămâi fără bani. În această

secțiune vom oferi perspective specifice pentru unul dintre cele mai

bine păstrate secrete din comunitatea financiar ă și te vom ajuta să ela‑

borezi un plan cu un venit garantat pentru toată viața — un anumit flux

de venit care poate forma fundația pentru adevărata liniște sufletească

financiară. Vom explora modalităţi creative prin care poţi opri sauVom explora modalităţi creative prin care poţi opri sau

limita drastic pierderile —limita drastic pierderile — utilizând vehiculele pentru investiții pre‑

ferate de bănci, corporații mari și câțiva dintre cei mai bogați indivizi

din lume. Ce știu ei și nu știi tu? Este vorba despre felul în care poți avea

avantajele fără dezavantaje și în care te poți asigura că ceea ce câștigi tu

nu este devorat de taxe.
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Secţiunea 6: Investeşte asemenea celor mai bogaţiSecţiunea 6: Investeşte asemenea celor mai bogaţi
0,001%: manualul de 0,001%: manualul de strategii al miliardaruluistrategii al miliardarului

Vom auzi ce este bine și ce constituie o provocare privind starea econo‑

miei globale — cum am ajuns aici și ce ar putea să apară în continuare —

de la unii dintre cei mai clari și mai inluenți gânditori din lumea inanci‑

ară. După aceea îi vei întâlni pe maeștrii jocului: 12 dintre cele maiDupă aceea îi vei întâlni pe maeștrii jocului: 12 dintre cele mai

pitorești și mai strălucite minţi din inanţe — și pitorești și mai strălucite minţi din inanţe — și vei ala ce i‑a călăuzitvei ala ce i‑a călăuzit

prin iecare situaţie economică.prin iecare situaţie economică. Îl vom întreba pe Paul Tudor JonesPaul Tudor Jones cum

a realizat un proit lunar de 60% în 1987, prezicând crahul din Lunea Nea‑

gră, când piața ardea în jurul lui. Și cum, 21 de ani mai târziu, a reușit să

câștige aproape 30% atunci când piața a pierdut circa 50% și lumea părea

să se prăbușească din nou. În plus, vom arunca o privire la felul în care a evi‑

tat pierderile și a reușit să aibă 28 de ani proitabili la rând pe toate piețele

imaginabile, fără să piardă nici măcar zece cenți. Câțiva dintre oamenii pe

care îi vei întâlni în „Manualul de strategii al miliardarului“, pe care‑l propu‑

nem, cum ar i Charles SCharles Schwchwabab, Carl IcahnCarl Icahn, T. Boone PickensT. Boone Pickens, Ray DalioRay Dalio 

și Jack BogleJack Bogle, au trecut prin greutăți în tinerețe — nu s‑au născut în familii

bogate și prestigioase. Deci, cum au ajuns ei în vârf? Vom întreba ce înseam‑

nă banii pentru ei și vom trage cu ochiul la portofoliile lor actuale. Până vei

termina cu Pasul 6, vei ști cum investesc cei mai bogați 0,001%.

Secţiunea 7: Fă o pur şi Secţiunea 7: Fă o pur şi simplu,simplu,
bucură-te de ea şi împarte-obucură-te de ea şi împarte-o

Aici vom elabora un plan de acțiune pentru a te ajuta să duci o viață mai

bună, mai plină, mai bogată, mai mulțumită. și vom discuta despre ce testeai de făcut pentru a‑ți menține direcția. Îți garantez că te vom ului cu câteva

dintre noile tehnologii care îți taie respirația și care vor face până și viitorul

apropiatapropiat mai bun decât crezi. Asta este opusul a ceea ce cred majoritatea

oamenilor. Conform unui sondaj NBC‑Wall Street Journal Wall Street Journal , 76% dintre ame‑

ricani — un record absolut — cred că pe copiii lor îi așteaptă un trai mai
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greu decât cel dus de ei! Dar vei putea să arunci o privire de inițiat la ce ne

rezervă viitorul de la unele dintre cele mai strălucite minți ale vremurilor

noastre. Vom primi vești de la prietenii mei, Ray Kurzweil, acest Edison al

epocii noastre, și Peter Diamandis, creatorul fundației Premiului X, despre

tehnologii noi care apar online: imprimante 3‑D care îți vor transforma
computerul personal într‑o uzină, mașini care se conduc singure, exosche‑

lete care le oferă paraplegicilor posibilitatea de a merge din nou, membre

artiiciale create dintr‑o singură celulă — inovații care ne vor schimba dra‑

matic viețile în bine în viitorul foarte apropiat. Sper că asta te va inspira și

îți va arăta de asemenea că, indiferent dacă o dai în bară și nu ajungi să deții

controlul asupra situației tale inanciare, tot vei avea o calitate a vieții mai

bună. Și pentru cei care au resursele, voi vă uitați la un viitor cu posibilități

nelimitate.
Vom încheia cu un adevăr elementar, și anume că secretul vieții este

dăruirea: să împarți cu ceilalți nu îți oferă doar o calitate mai bună a vieții,

ci te ajută de asemenea să experimentezi mai profund bucuria. și vei ala

despre tehnologii noi care fac ca actul de a dărui să ie cât se poate de ușor

și de distractiv. Pe măsură ce îți hrănești mintea și îți clădești propria avere,

eu sper că te vei descurca suicient de bine pentru a‑i ajuta pe ceilalți. Și nu

uita, acum ești partenerul meu în demersul de a dărui. Și, în timp ce citești,

o persoană care suferă lipsuri este hrănită.

„Eu nu cred că oamenii caută sensul vieții la fel de mult

pe cât caută experiența de a se simți vii.“

— JOSEPH CAMPBELL

Eu am făcut acești 7 Pași Simpli spre Libertate Financiară cât mai

clari și mai simpli cu putință pentru tine. Acum depinde de tine să acționezi

și să mergi până la capăt cu iecare dintre cei șapte pași, pentru a duce trea‑

ba la bun sfârșit.

De ce ai nevoie pentru a o duce până la capăt? Ce funcționează cel mai

bine pentru tine? Hai să creăm un plan simplu împreună acum. Unii dintre

voi ați putea să stați jos și să citiți întreaga carte pe parcursul unui weekend
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lung — și dacă o faceți, sunteți la fel de țicniți și de obsedați ca mine, frați

sau surori pe acest drum! Dacă nu ai un weekend la dispoziție, gândește‑te

să citești un capitol pe zi sau o secțiune pe săptămână. Afundă‑te câte puțin

în lectură de iecare dată timp de câteva săptămâni și o vei termina. Orice

este necesar.
Aceasta este o călătorie pe viață, o călătorie care merită stăpânită la

perfecție! Dacă ești cu mine, să începem periplul!



 

CAPITOLUL 1.3CAPITOLUL 1.3

AccAccesează esează puterea:puterea:
Ia cea mai importantăIa cea mai importantă

decizie financiară din viaţa tadecizie financiară din viaţa ta

„Averea mea provine dintr‑o combinație de gene norocoase,

faptul că trăiesc în America și din capitalizarea dobânzii.“

— WARREN BUFFETT

Și acum hai să trecem la treabă. Este momentul să ne începem călătoria,

captând puterea care poate crea bogăție adevărată pentru oricine. Nu este

vreo schemă de îmbogățire rapidă și nici ce‑și închipuie majoritatea oame‑

nilor că îi va face liberi inanciar sau bogați. Cei mai mulți oameni caută să

„dea lovitura în stil mare“ — o moștenire inanciară neașteptată — și după

aceea își închipuie că vor i aranjați.

Dar hai s‑o recunoaștem, nu vom reuși să ne câștigăm bogăția  prin prin

muncă plătitămuncă plătită. Aceasta este o greșeală pe care o fac milioane de americani.

Credem că dacă muncim mai intens, mai inteligent, mai mult ne vom reali‑

za visurile inanciare, dar cecul nostru de salariu — indiferent cât este de

mare — nu reprezintă de unul singur răspunsul.

Acest adevăr fundamental mi‑a fost reamintit într‑o vizită recentă

la reputatul economist Burton Malkiel, autorul uneia dintre cărțile clasice

despre inanțe,  A  A Random Walk Random Walk Down Down WWall all StreetStreet (O plimbare relaxată peO plimbare relaxată pe

Wall Street Wall Street ). Am fost să‑l văd pe Malkiel în biroul său de la Universitatea
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Princeton, întrucât nu îi admiram doar palmaresul, ci și stilul său direct. În

cărțile și interviurile sale, el pare o persoană cinstită — iar ziua în care l‑am

întâlnit eu nu a reprezentat vreo excepție. Am vrut să‑i alu opiniile despre

câteva dintre capcanele care îi așteaptă pe oameni în toate etapele vieții lor

de investitori. La urma urmei, acesta era tipul care a contribuit la crearea
și dezvoltarea conceptului de fonduri de indici — o modalitate prin care

investitorul de rând să se adapteze la piețe sau să le imite; o modalitate prin

care oricine, chiar și cu o sumă mică de bani, să poată deține o parte din

întreaga bursă de valori și să aibă o diversitate reală a portofoliului în loc

să ie blocat cu capacitatea de a câștiga doar un număr mic de acțiuni la una

sau două companii. Astăzi, această categorie de investiții se ridică la peste

7 trilioane de dolari în active! Dintre toate persoanele pe care plănuisem să

le intervievez pentru această carte, el era unul dintre cei mai bine caliicați
să mă ajute să trec de confuzia și limbajul dublu al Wall Street‑ului și să

evaluez peisajul nostru investițional actual.

Care este cel mai mare pas greșit pe care îl facem din start cei mai

mulți dintre noi? Malkiel nici măcar nu a ezitat atunci când l‑am întrebat. A

spus că majoritatea investitorilor nu reușesc să proite integral de puterea

incredibilă a capitalizării dobânzii — puterea multiplicativă a dezvoltării

înmulțite cu dezvoltarea.

Capitalizarea dobânzii este un instrument atât de puternic, încâtCapitalizarea dobânzii este un instrument atât de puternic, încât

 Alb Albert ert EinEinstestein in a a numinumit‑o t‑o câncândvdva a cea cea mai mai impoimportartantă ntă ininvevenţie nţie din din ististorioriaa

omenirii.omenirii. Dar dacă este atât de minunată, m‑am întrebat eu, de ce proită de

ea atât de putini dintre noi? Pentru a ilustra puterea exponențială a capitali‑

zării dobânzii, Malkiel mi‑a împărtășit povestea a doi frați gemeni, William și

James, cu strategii de investiții care nici că puteau i mai diferite. El oferă exem‑

plul acesta într‑una dintre cărțile sale, așa că eram familiarizat cu el, dar a fost

o experiență incredibilă să‑l aud vorbindlivelive despre el — cam cum ar i să‑l

asculți pe Bruce Springsteen, la 81 de ani, cântând o versiune acustică a me‑

lodiei Born to RunBorn to Run în livingul său. Povestea presupune că William și James au

împlinit de curând 65 de ani — vârsta tradițională pentru pensionare. William

are un avans față de fratele său, deschizând un cont pentru perioada de pensie

la vârsta de 20 de ani și investind 4000 de dolari anual pentru următorii 20 de
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ani. La 40 de ani, el a încetat să mai inanțeze contul, dar a lăsat banii să creas‑

că într‑un mediu lipsit de comisioane la o rată de 10% în iecare an.

James nu a început să economisească pentru pensie până la venera‑

bila vârstă de 40 de ani, exact când fratele său William a încetat să își mai

depună contribuțiile. La fel ca fratele său, James a investit 4000 de dolari
anual, cu un proit similar de 10%, fără taxe, dar el a continuat până a ajuns

la 65 de ani — 25 de ani în total.

Pe scurt, William, cel care a început devreme, a investit un totalPe scurt, William, cel care a început devreme, a investit un total

de 80 000 de dolari (4000 de dolari pe an x 20 de ani la 10%), în vrede 80 000 de dolari (4000 de dolari pe an x 20 de ani la 10%), în vre --

me ce James, cel care înlorit mai târziu, a investit 100 000 de dolarime ce James, cel care înlorit mai târziu, a investit 100 000 de dolari

(4000 de dolari pe an x 25 de ani la 10%).(4000 de dolari pe an x 25 de ani la 10%).

Deci, care dintre frați avea mai mulți bani în cont la vârsta pensionării?

Știam unde vrea Malkiel să ajungă cu asta, dar a spus povestea cu atâ‑
ta bucurie și pasiune, de parcă ar i spus‑o pentru întâia oară. Desigur, răs‑

punsul erafratele care începuse mai devreme și investise cei mai puţinifratele care începuse mai devreme și investise cei mai puţini

banibani. Cu cât avea el mai mult în cont? Fiți atenți la asta:cu 600% mai mult! cu 600% mai mult! 

Acum, fă un pas înapoi pentru o clipă și plasează aceste numere în

context. Dacă ești un membru al generației Y, X sau chiar al generației Baby

Boom, ii foarte atent la mesajul acesta — și înțelege că îți este adresat ție,

indiferent unde te ali în cronologia ta personală. Dacă ai 35 de ani și înțelegi

brusc puterea capitalizării dobânzii, îți vei dori să i început asta la 25 de

ani. Dacă ai 45, îți vei dori să i avut 35. Dacă ai 60 sau 70 de ani, te vei gândi

la grămada de bani pe care ai i putut să o clădești și să o economisești dacă

ai i început lucrul la asta pe când aveai 50 sau 60 de ani. Și tot așa.

În exemplul lui Malkiel, William, fratele care a început de timpuWilliam, fratele care a început de timpu--

riu și care a încetat să mai economisească înainte ca fratele său să iriu și care a încetat să mai economisească înainte ca fratele său să i

început măcarînceput măcar, este cel care s‑a ales , este cel care s‑a ales cu aproape 2,5 milioane de cu aproape 2,5 milioane de dolari.dolari.

IarIar James, care a economisit tot timpul până la vârsta de 65 de ani, aJames, care a economisit tot timpul până la vârsta de 65 de ani, a

fost cel care avea mai puţin de 400 000 de dolari. Este o diferenţă defost cel care avea mai puţin de 400 000 de dolari. Este o diferenţă de

peste 2 milioane de dolari!peste 2 milioane de dolari! Toate acestea pentru că William a putut să

acceseze puterea extraordinară a capitalizării dobânzii cu 20 de ani mai

mult, lucru care i‑a conferit un avantaj imbatabil — echipându‑l cu cecurile

destinate hranei familiei pentru tot restul vieții sale.
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„Omul din vârful muntelui nu a picat acolo.“

— VINCE LOMBARDI

Nu ești convins că dobânda cap italizată este singura modalitate sigură de
a transforma, în timp, sămânţa ta de banisămânţa ta de bani  în recolta colosală de siguranţărecolta colosală de siguranţă

 inanc inanciarăiară de care vei avea nevoie pentru a‑ți satisface viitoarele nevoi?

Malkiel a împărtășit o altă poveste preferată pentru a‑și clariica punctul

de vedere — și aceasta vine din cărțile noastre de istorie. În 1790, când a

murit Benjamin Franklin, el a lăsat în jur de 1000 de dolari iecăruia din‑

tre orașele Boston și Philadelphia. Moștenirea sa a venit la pachet cu câ‑

teva condiții: mai exact, banii trebuiau să ie investiți și nu puteau i atinși

timp de 100 de ani. Î n momentul acela, iecare oraș putea să retragă până
la 500 000 de dolari pentru proiecte desemnate de lucrări publice. Orice

sume de bani rămase în cont nu puteau să ie atinse timp de încă 100 de

ani. În cele din urmă, la 200 d e ani după moartea lui Franklin, o perioadăo perioadă

de timp care a văzut acţiunile crescând cu o rată compusă medie dede timp care a văzut acţiunile crescând cu o rată compusă medie de

8%,8%, iecare oraș urma să primească soldul — care în 1990 se ridica laîn 1990 se ridica la

aproximativ 6,5 milioane de dolariaproximativ 6,5 milioane de dolari . Imaginează‑ți că 1000 de dolari se

transformă în 6,5 milioane de dolari, fără niciun ban adăugat pe p arcursul

tuturor acelor ani.
Cum au crescut? Prin puterea capitalizării!

Da, 200 de ani înseamnă vreme îndelungată — dar o rată a rentabilității

de 3000 % poate să merite așteptarea.

Exemplele lui Malkiel ne arată ceea ce știm deja că este adevărat în

suletul nostru: că pentru cei mai mulți dintre noi, venitul nostru câștigatvenitul nostru câștigat

prin muncă nu va crea niciodată o punte între punctul în care ne alămprin muncă nu va crea niciodată o punte între punctul în care ne alăm

și cel în care vrem să ajungem.și cel în care vrem să ajungem. Pentru că venitul câștigat prin muncă nu

se poate compara niciodată cu puterea capitalizării.

„Banii sunt mai buni decât sărăcia,

chiar dacă doar din motive inanciare.“

— WOODY ALLEN
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Încă mai crezi că poți parcurge drumul spre libertate inanciară prin

câștigurile din muncă? Hai să aruncăm o privire rapidă pentru a vedea cum

a funcționat asta în cazul unora dintre cei mai bine plătiți oameni din lume:

În baseball, lansatorul legendar Curt Schilling a câștigat peste 100 de

milioane de dolari într‑o carieră incredibilă care a inclus nu unul, ci două
campionate World Series pentru Boston Red Sox. Dar apoi și‑a vărsat eco‑

nomiile într‑o irmă nou‑îniințată de jocuri video care a dat faliment — și

care l‑a tras pe Schilling în prăpastie după ea. „Nu am crezut niciodată că

aș putea i înfrânt“, a declarat Schilling pentru canalul ESPN. „Am pierdut.“

Acum are datorii de 50 de milioane de dolari.

Kim Basinger era una dintre cele mai căutate actrițe din generația sa,

incendiind marele ecran cu roluri de neuitat în ilme ca 9 ½ Weeks (Nouă9 ½ Weeks (Nouă

săptămâni şi jumătate)săptămâni şi jumătate), BatmanBatman și L.A. Conidential L.A. Conidential  care i‑a adus un Oscar
pentru cea mai bună actriță într‑un rol secundar. La apogeul popularității

sale de vedetă de prim rang, ea câștiga peste 10 milioane de dolari pe ilm —

suicient cât să cheltuiască 20 de milioane de dolari pentru a cumpăra un

oraș întreg în Georgia.

Basinger a sfârșit falită.

Marvie Gaye, Willie Nelson, M.C. Hammer, Meat Loaf — ei au vândut

milioane de albume și au umplut stadioane cu fanii lor înfocați. Francis Ford

Coppola? El a umplut săli de cinema ca regizor al NaşuluiNaşului, unul dintre cele

mai mari ilme americane, care — cel puțin pentru un timp — a deținut

recordul absolut de încasări în Box Ofice cu vânzări de bilete de 129 de

milioane de dolari brut.

Toți au ajuns până aproape de faliment — Coppola de trei ori!

Până și Michael Jackson, „Regele muzicii pop“, despre care se spune

că ar i semnat un contract de înregistrări în valoare de aproape 1 miliard

de dolari și a vândut peste 750 de milioane de discuri, a ajuns în pragul fali‑

mentului în 2007 când nu a putut să achite un împrumut de 25 de milioane

de dolari pentru ferma Neverland. Jackson  Jackson a a cheltuit cheltuit banii banii de de parcă parcă nu nu aveauaveau

să se mai termine niciodată — până când să se mai termine niciodată — până când s‑au terminat în cele din urmă.s‑au terminat în cele din urmă. Doi

ani mai târziu, la moartea sa, se aude că ar i avut datorii de peste 300 de

milioane de dolari.
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Crezi că vreunul dintre aceste ultra‑megastaruri și‑a închipuit că va

veni o zi când banii vor înceta să curgă? Crezi că s‑au  gândit  gândit  măcar să se

pregătească pentru o asemenea zi?

 Ai  Ai obserobservat vat vreovreodată dată că că indiindifereferent nt cât cât de de mult mult câșticâștigi, gi, găsegăsești ști oo

cale prin care să cheltuiești tot?cale prin care să cheltuiești tot?Prin aceste exemple vezi limpede că noi
doi nu suntem singurii. Cu toții părem să reușim cumva să trăim pe măsura

câștigurilor noastre — și câțiva dintre noi, mă tem, găsim un mod de a trăi

dincolodincolo de posibilitățile noastre. Vedem asta îndeosebi la starurile care cu‑

nosc cel mai mare declin — ca boxerii care devin mai bogați decât își imagina‑

seră vreodată și apoi sunt doborâți la pământ cu o bufnitură. Privește doar la

cariera luctuantă a fostului  fostului campion de categorie grea Mike Tyson, carecampion de categorie grea Mike Tyson, care

a făcut mai mulţi bani la vremea sa decât orice alt boxer din istorie —a făcut mai mulţi bani la vremea sa decât orice alt boxer din istorie —

aproape o jumătate de miliard de dolari — și aproape o jumătate de miliard de dolari — și apoi a ajuns falit.apoi a ajuns falit.
Dar campionul mondial la cinci categorii de greutate Floyd „Money“

Mayweather Jr. este pe cale să doboare recordul sumelor câștigate de Iron

Mike. Asemenea lui Tyson, Mayweather a pornit dintr‑un mediu foarte să‑

rac, luptând tot drumul până în vârf. În 2013, el a câștigat un premiu ga‑

rantat de 41,5 milioane de dolari pentru meciul său cu Saúl „Canelo“ Álva‑

rez — o sumă record care a urcat la peste 80 de milioane de dolari datorită

totalurilor din pay‑per‑view19. Și asta a fost doar pentru o singură luptă!

Înaintea acestei zile cu plăți uriașe, el era deja fruntaș în topul „Fortunate

50“ din revista Sports Illustrated Sports Illustrated , care clasează cei mai bogați sportivi din

Statele Unite. Personal, îl iubesc pe Mayweather. Este un sportiv extraordi‑

nar de talentat — cu o etică a muncii pe care puțini o au în zilele noastre. El

este de asemenea incredibil de generos cu prietenii săi. Sunt foarte multe

de apreciat la omul acesta! Dar Mayweather a luptat și înainte ca să ajungă

în fruntea acestei liste, doar pentru a‑și pierde averea aruncând cu banii

și făcând investiții proaste. Se spune că ar cheltui atât de nechibzuit, încât

se știe că poartă după el un rucsac plin cu 1 milion de dolari cash — pen‑

tru eventualitatea în care are nevoie să facă o donație urgentă către Louis

Vuitton.

19 Serviciu care le permite abonaților să urmărească ilme la cerere sau evenimente în di‑
rect, precum concerte, spectacole sau evenimente sportive (N. red.N. red.)
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La fel ca mulți dintre cei care au succes, campionul are o minte foar‑

te ascuțită și eu nutresc speranța că astăzi urmează practici de investiții

mai bune, dar conform unei autorități similare în sfera banilor, și anume

50 Cent, fostul partener de afaceri al lui Mayweather, campionul nu are ni‑

ciun alt venit în afară de meciuri. Rapperul a rezumat strategia inanciară
a boxerului cât se poate de clar: „Boxează, încasează banii, îi cheltuiește,

boxează. Boxează, încasează banii, îi cheltuiește, boxează.“

Ţi se pare o strategie ridicolă? Din păcate, cu toții ne putem rapor‑

ta la asta într‑o anumită măsură. Munceşte, încasează banii, cheltuieşte‑i,Munceşte, încasează banii, cheltuieşte‑i,

munceşte —munceşte — este stilul american!

„Înainte să vorbești, ascultă. Înainte să scrii, gândește.

Înainte să cheltuiești, câștigă. Înainte să investești, cercetează.

Înainte să critici, așteaptă. Înainte să te rogi, iartă.

Înainte să renunți, încearcă. Înainte să te pensionezi,

economisește. Înainte să mori, dăruiește.“

— WILLIAM A. WARD

Iată întrebarea de 41,5 milioane de dolari: Dacă acești indivizi nu au putut

să clădească ceva pe fundația talentelor și binecuvântărilor lor și nu şi‑aunu şi‑au

 putut câştiga prin muncă dru putut câştiga prin muncă drumul spre libertate inanciarămul spre libertate inanciară, cum poți tutu să te

aștepți să câștigi prin muncă?

Nu poți.

Dar ce poți face tu este să realizezi o schimbare simplă de strategie și

să îmbrățișezi o mentalitate complet nouă. Tu trebuie să aduci sub control

și să exploatezi puterea exponențială a capitalizării. Aceasta îți va schimba

viața! Tu trebuie să treci de la a munci pur și simplu pentru bani la oTu trebuie să treci de la a munci pur și simplu pentru bani la o

lume unde banii muncesc pentru tine.lume unde banii muncesc pentru tine.

Este timpul să nu mai stai pe tușă și să intri în joc — pentru că, în cele

din urmă, noi trebuie să devenim cu toții investitori dacă vrem să im liberi

din punct de vedere inanciar.

Tu ești deja un trader inanciar. Este posibil ca tu să nu vezi luTu ești deja un trader inanciar. Este posibil ca tu să nu vezi lu--

crurile chiar așa, dar dacă muncești pentru a‑ţi câștiga traiul, atuncicrurile chiar așa, dar dacă muncești pentru a‑ţi câștiga traiul, atunci
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îţi dai timpul la schimb pentru bani. Sincer, acesta este chiar cel maiîţi dai timpul la schimb pentru bani. Sincer, acesta este chiar cel mai

prost schimb pe care îl poţi face. De ce? Poţi oricând să primești maiprost schimb pe care îl poţi face. De ce? Poţi oricând să primești mai

mulţi bani, dar timp nu mai poţi primi.mulţi bani, dar timp nu mai poţi primi.

Nu vreau să sune ca una dintre reclamele acelea lacrimogene la Mas‑

terCard, dar știm cu toții că viața este alcătuită din momente neprețuite.
Momente pe care le vei rata dacă îți dai timpul la schimb pentru bani.

Desigur, din când în când, nu se poate să nu pierdem un recital de

dans sau o seară de întâlnire atunci când ne cheamă datoria, dar amintirile

noastre prețioase nu se ală tot timpul la dispoziția noastră.

Dacă ratezi prea multe dintre ele este posibil să începi să te întrebi la

urma urmei pentru ce muncești de fapt.

Bancomatul supremBancomatul suprem

Deci, unde te duci dacă ai nevoie de bani și nu ești un campion mondial la

box, cu un rucsac plin cu bancnote mari? De ce tip de bancomat ai nevoie

pentru a încheia tranzacția aceeaaceea?

În acest moment, pariez că principala „mașină de bani“ din viața ta

ești tutu. Este posibil să ai câteva investiții, dar hai să zicem că nu le‑ai creat

cu gândul la venit. Dacă încetezi să lucrezi, mașina se oprește, luxul de bani

se oprește, venitul tău încetează — în esență, lumea ta inanciară se oprește

brusc. Este un joc cu sumă zero, însemnând că primești înapoi doar ce ai

investit.

Privește în felul următor: tu ești un alt fel de bancomat — numai în ca‑

zul tău, acronimul ATM (Automated Banking Machine) ar putea să‑ți amin‑

tească de schimbul acela jalnic „timp contra bani“. Tu ai devenit oMașinăMașină

a Anti‑Timpuluia Anti‑Timpului2020. Este posibil să sune ca o chestie de science‑iction, dar

pentru mulți dintre voi este realitatea. Ai conigurat lucrurile astfel încât

să dai ceea ce preţuieşti preţuieşti cel mai mult (timpul) la schimb pentru ceea ce îți

trebuietrebuie cel mai mult (venitul) — și dacă te recunoști în această descriere,

crede‑mă, tu te alegi cu partea proastă a afacerii.

20 În engleză Anti Time Machine, ce formează acronimul ATM (N. red.N. red.)
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Ne‑am lămurit? Dacă încetezi să mai lucrezi, încetezi să mai faciDacă încetezi să mai lucrezi, încetezi să mai faci

bani.bani. Așa că hai să te scoatem pe tinetine din ecuație și să căutăm o aborda‑

re alternativă. Hai să construim o mașină de bani care să‑ţi ia locul —construim o mașină de bani care să‑ţi ia locul —

și hai să o programăm astfel încât să producă bani în timp ce dormi.hai să o programăm astfel încât să producă bani în timp ce dormi.  

Gândește‑te la ea ca la o a doua afacere, fără angajați, fără state de plată și
fără cheltuieli generale. Singurul său „inventar“ sunt banii pe care îi plasezi

în ea. Singurul său produs? Un lux de venit pentru toată viaţa, care nuUn lux de venit pentru toată viaţa, care nu

va seca niciodată —va seca niciodată — chiar dacă trăiești până la 100 de ani. Misiunea sa? Să

îți ofere o viață de libertate inanciară pentru tine și pentru familia ta — sau

pentru viitoarea ta familie, dacă nu ai încă una.

Sună destul de grozav, nu‑i așa? Dacă pui în funcțiune această maşinămaşină

metaforicămetaforică și o întreții adecvat, aceasta va adăposti puterea a o mie de ge‑

neratoare. Va funcționa non‑stop, 365 de zile pe an, cu o zi în plus în anii
bisecți — și chiar și pe 4 iulie.

Aruncă o privire pe graicul care o însoțește și îți vei face o idee mai

bună despre cum funcționează.

După cum poți vedea, „mașina“ nu poate începe să lucreze până când

tu nu iei cea mai importantă decizie inanciară a vieţii tale. Decizia?cea mai importantă decizie inanciară a vieţii tale. Decizia?

Ce procent din cecul tău de salariu vrei să păstrezi. Cât de mult te veiCe procent din cecul tău de salariu vrei să păstrezi. Cât de mult te vei

plăti pe tine însuţi —plăti pe tine însuţi — din suma brutădin suma brută, înainte să cheltuiești măcar un, înainte să cheltuiești măcar un

dolar pentru costurile traiului tău cotidian?dolar pentru costurile traiului tău cotidian? Cât de mult din cecul tău

de salariu poți (sau, mai important, vrei) să păstrezi neatinsneatins, indiferent ce

altceva se petrece în viața ta? Chiar vreau să te gândești la Chiar vreau să te gândești la această cifră,această cifră,

deoarece restul vieţii tale va i determinat de decizia ta de a deoarece restul vieţii tale va i determinat de decizia ta de a păstra unpăstra un

procent din venitul tău astăzi cu scopul de a avea mereu bani pentruprocent din venitul tău astăzi cu scopul de a avea mereu bani pentru

tine pe viitor.tine pe viitor. Scopul adevărat aici este să ai posibilitatea de a coborî de

pe linia de asamblare 9‒17 și de a păși pe drumul libertății inanciare. Ca

să pornești pe acel drum trebuie să iei această decizie simplă și să începi

să accesezi puterea inegalabilă a capitalizării. Și chestia grozavă la decizia

aceasta este că tutu ești cel care să o ia. TuTu! Nimeni altcineva!

„Nu‑mi permit să‑mi irosesc timpul făcând bani.“

—JEAN LOUIS AGASSIZ
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Hai să petrecem puțin timp explorând această idee, pentru că banii

pe care îi vei pune deoparte pentru economii vor deveni nucleul întregu‑

lui tău plan inanciar. Nici măcar să nu te gândești la ei ca la economii! Eu

îi numesc Fondul pentru Libertate,Fondul pentru Libertate, pentru că asta îți va cumpăra acest

fond, acum și pe viitor. Înțelege, acești bani reprezintă doar o parte din ceea
ce câștigi tu. Sunt pentru tine și familia ta. Economisește un procent ix la

iecare salariu și apoi investește‑l inteligent, și în timp vei începe să duci o

viață în care banii tăi muncesc pentru tine în loc să muncești tu pentru ei. Și

nu trebuie să aștepți ca procesul să înceapă să dea rezultate bune.

Ai putea spune: „Dar Tony, de unde să fac rost de banii pe care să‑i

economisesc? Eu cheltuiesc deja toți banii pe care‑i am.“ Vom discuta des‑

pre o tehnică simplă și totuși extraordinară pentru a putea economisi fără

bătăi de cap. Dar, între timp, dă‑mi voie să‑ți amintesc de prietena mea An‑
gela, cea care și‑a dat seama că ar putea să conducă o mașină nouă cu jumă‑

tate din banii pe care îi cheltuia pentru vechea ei mașină. Ei bine, ghici ce a

MAŞINA DE BANIMAŞINA DE BANI

Economiseşte un procent din câștiguri

Economiseşte un procent din câștiguri

MASĂ
CRITICĂ

MASĂ
CRITICĂ

VENIT PEVENIT PE

VIAŢĂVIAŢĂ
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făcut cu 50% din banii pe care îi plătea? Ea i‑a plasat în Fondul său pentru

Libertate — investiția ei pe viață. Când am început, ea credea că nu poate să

economisească niciun ban; imediat după aceea, ea economisea 10%. Apoi,

chiar a adăugat un procent suplimentar de 8% din economiile ei de la costul

mașinii pentru obiective pe termen scurt! Dar nu se atinge niciodată de cei
10% din venitul ei care sunt puși deoparte pentru viitorul ei!

În cele din urmă, nu contează cât de mulți bani câștigi. Așa cum am

văzut, dacă nu pui deoparte un procent din ei, îi poți pierde pe toți. Dar aici

nu îi vei pune pur și simplu deoparte, îndesându‑i la saltea. Îi vei acumula

într‑un mediu despre care ai certitudinea că este sigur, dar le oferă totuși

ocazia să se înmulțească. Îi vei investi — și, dacă urmezi Principiile Puterii

Banilor tratate în aceste pagini, îi vei vedea multiplicându‑se până la un fel

de punct critic, de unde pot să înceapă să genereze suicient ca dobândă
pentru a furniza venitul de care ai nevoie pentru tot restul vieții tale.

„Aș vrea să depun niște bani.“
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Se poate să‑i i auzit pe unii consultanți inanciari numind grămada

aceasta de bani fonduri pentru zile negre. Sunt fonduri pentru zile negre,

dar eu le numesc mașina ta de bani pentru că, dacă vei continua să o ali‑

mentezi și să o gestionezi cu grijă, va crește până la o masă critică: o gră‑

madă sigură, garantată de active investite într‑un mediu protejat de riscuri,
eicient sub aspectul impozitării, care produce suicienți bani pentru a face

față cheltuielilor tale de zi cu zi, nevoilor tale urgente pentru zilele negre de

la bătrânețe, cu cheltuielile din perioada pensiei.

Sună complicat? În realitate este destul de simplu. Iată cum îți poți

imagina asta cu ușurință: imaginează‑ți o cutie pe care o vei umple cu eco‑

nomiile tale investite. Vei depune bani în ea la iecare chenzină — un pro‑

centaj prestabilit pe care tutu îl determini. Oricare ar i cifra, tu trebuie săOricare ar i cifra, tu trebuie să

o respecţi. În vremuri bune și‑n vremuri grele. Indiferent ce se întâmo respecţi. În vremuri bune și‑n vremuri grele. Indiferent ce se întâm--

plă. De ce? Pentru că legile capitalizării pedepsesc chiar și o singurăplă. De ce? Pentru că legile capitalizării pedepsesc chiar și o singură

contribuţie ratată.contribuţie ratată. Nu te gândi la asta în termeni de ce îți permiți să pui

deoparte — asta este o cale sigură de a te înșela singur. Și nu te pune singur

într‑o postură din care să îți poți suspenda (sau chiar ataca) economiile

dacă venitul tău vine cu țârâita în unele luni și ești strâmtorat cu banii.

Ce procentaj funcţionează pentru tine? De 10%? Sau de 15%?Ce procentaj funcţionează pentru tine? De 10%? Sau de 15%?

PoatPoate de 20e de 20%? Nu există niciun răspuns corect aici — %? Nu există niciun răspuns corect aici — doar răspunsuldoar răspunsul

tăutău. Ce îţi spune instinctul? Dar inima?. Ce îţi spune instinctul? Dar inima?

Dacă vrei să găsești îndrumare în acest sens, experții spun că ar tre‑

bui să plănuiești să economisești un minimum de 10% din venitul tău, deși

în economia actuală mulți sunt de acord că 15% este o cifră mult mai bună,

mai ales dacă ești trecut de 40 de ani (Vei ala de ce în secțiunea a 3‑a!)

„Își poate aminti cineva când vremurile nu erau grele

și banii nu erau puțini?“

— RALPH WALDO EMERSON

Deja e posibil să spui în sinea ta: „Toate astea sună grozav în teorie, Tony,

dar mie și așa nu‑mi ajung banii! Ţin socoteala iecărui bănuț.“ Și nu ai i

singurul. Majoritatea oamenilor nu cred că își permit să economisească.
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Dar sincer, nu ne permitem să nu economisim. Crede‑mă, iecare dintre noi

poate găsi banii aceia în plus dacă trebuie efectiv efectiv  să îi avem chiar acum pen‑

tru o urgență reală! Problema constă în a găsi bani pentru eurileeurile noastre

viitoare, pentru că eurile noastre viitoare pur și simplu nu par reale. Tocmai

din acest motiv ne este încă greu să economisim chiar și atunci când știm
că economisirea poate să facă diferența dintre o pensie confortabilă la noi

acasă sau să murim fără niciun ban, cu un mic sprijin inanciar din partea

guvernului.

Am alat deja că economiștii comportamentali au studiat felul în care

ne păcălim singuri în privința banilor și mai târziu în acest capitol îți voi

împărtăși câteva dintre modalitățile prin care ne putem păcăli pe noi înșine

să facem ce trebuie în mod automat! Dar iată cheia succesului: trebuie săDar iată cheia succesului: trebuie să

faci din economisire un automatism.faci din economisire un automatism. După cum mi‑a spus Burton Malkiel
în timpul întâlnirii noastre: „Cel mai bun fel de a economisi este să nici nu

apuci să vezi banii.“ Este adevărat. Din moment ce nici măcar nu vezi banii

aceia intrând, vei i surprins cât de multe moduri vei găsi de a‑ți ajusta chel‑

tuielile.

În câteva clipe îți voi prezenta câteva modalități grozave și ușoare

pentru a‑ți automatiza economisirea astfel încât banii să ie redirecționați

înainte să ajungă măcar la portofelul sau în contul tău. Dar mai întâi, hai să

ne uităm la câteva exemple reale de persoane care trăiesc de la un cec de

salariu la altul și care au reușit să economisească și să clădească o avere

reală atunci când sorții le erau potrivnici.

FurFurnizând nizând milioanemilioane

Theodore Johnson, al cărui prim job a fost la nou‑îniințatul United Parcel

Service21 în 1924, a muncit din greu și a avansat pe scara ierarhică a compa‑
niei. El nu a câștigat niciodată mai mult de 14 000 de dolari pe an, darEl nu a câștigat niciodată mai mult de 14 000 de dolari pe an, dar

iată formula magică: a pus deoparte 20% din iecare cec de salariu peiată formula magică: a pus deoparte 20% din iecare cec de salariu pe

care l‑a primit și iecare bonus de Crăciun și i‑a investit în acţiuni alecare l‑a primit și iecare bonus de Crăciun și i‑a investit în acţiuni ale

21 În engleză Anti‑Time Machine, ce formează acronimul ATM (N. red.N. red.)
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companiei.companiei. El avea o cifră în minte, un procent din venit pe care considera

că trebuie să‑l economisească pentru familia sa — așa cum vei face și tu

până la inalul acestui capitol — și și‑a luat acest angajament.

Prin divizarea acțiunilor la noi emisiuni și răbdarea de rigoare, până

să împlinească 90 de ani, Theodore Johnson a văzut în cele din urmăTheodore Johnson a văzut în cele din urmă
valoarvaloarea acţiunilor sale UPS urcând la peste 7ea acţiunilor sale UPS urcând la peste 70 de milioane de 0 de milioane de dolari.dolari.

Incredibil, nu crezi? Și partea cea mai incredibilă este că el nu era

un sportiv talentat ca Mike Tyson sau un regizor strălucit ca Francis Ford

Coppola — nici măcar un director corporatist. El conducea departamentul

de personal. Dar a înțeles puterea capitalizării la o vârstă atât de timpurie,

încât a avut un impact profund în viața sa — și, așa cum s‑a dovedit, în

viețile nenumărator altor persoane. El avea o familie de întreținut și cheltu‑

ieli lunare de achitat dar, pentru Theodore Johnson, nicio factură din cutia
sa poștală nu era mai importantă decât promisiunea viitorului său. El a co‑

tizat tot timpul în primul rând la propriul Fond pentru Libertate.

La sfârșitul vieții sale, Johnson a putut să facă câteva lucruri frumoase

și semniicative cu toți acei bani. El a donat peste 36 de milioane de dolari

unor cauze educaționale diverse, inclusiv 3,6 milioane de dolari sub formă

de burse pentru două școli destinate celor cu deiciențe de auz, întrucât și el

avea, la rândul lui, probleme de auz încă din anii ’40. A îniințat, de asemenea,

și un fond pentru burse universitare de studiu la UPS pentru copiii angajaților.

Ai auzit povestea lui Oseola McCarty din Hattiesburg, Mississippi — o fe‑

meie care a muncit din greu cu o educație de doar șase clase, care s‑a spetit

timp de 75 de ani spălând și călcând haine? Ea a dus un trai simplu și a avut

întotdeauna grijă să pună deoparte un procent din ce câștiga. „Le‑am pus la

casa de economii“, și‑a explicat ea ilosoia de investiții. „Nu am scos nimic

de acolo. Doar am depus. S‑au acumulat pur și simplu.“

Și chiar că s‑au acumulat, nu glumă! La vârsta de 87 de ani, McLa vârsta de 87 de ani, Mc --

Carty a apărut laCarty a apărut la  știri știrile le naționaționalenale când a donat 150 000 de dolari când a donat 150 000 de dolari

Universităţii Southern Mississippi pentru îniinţarea unui fond desUniversităţii Southern Mississippi pentru îniinţarea unui fond des --

tinat burselor de studiu.tinat burselor de studiu. Această femeie nu a avut prezența scenică

puternică a lui Kim Basinger sau talentul muzical distinctiv al unui Willie
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Nelson, dar a muncit din greu și a știut suicient de mult pentru ca banii ei să

muncească și ei din greu.

„Vreau să ajut copilul cuiva să meargă la facultate“, a spus ea — și,

grație strădaniilor sale, a reușit ce și‑a propus. Ba chiar i‑a rămas puțin pen‑

tru un mic obiect de lux: un aer condiționat pentru casa ei.
La capătul opus al spectrului, vedem exemplul entuziasmant al lui Sir

John Templeton, unul dintre modelele mele personale de comportament și

unul dintre cei mai mari investitori din toate timpurile. Am avut privilegiul

de a‑l întâlni pe John și de a‑l intervieva de câteva ori de‑a lungul anilor și

am inclus ultimul nostru interviu în „Manualul Miliardarului“. Iată pe scurt

contextul. El nu a fost „Sir John“ de la bun început. El a început în condiții

modeste în Tennessee. John a fost nevoit să abandoneze facultatea pen‑

tru că nu își permitea taxa de școlarizare dar, chiar și în tinerețe, își dădea
seama de puterea incrementală a capitalizării economiilor. El s‑a angajatEl s‑a angajat

să pună deoparte 50% din ceea ce câştigasă pună deoparte 50% din ceea ce câştiga, iar apoi și‑a luat economiile și

le‑a pus la treabă în stil mare. A studiat istoria și a observat un tipar clar.

„Tony, găsești chilipirurile în punctul de pesimism maxim“,„Tony, găsești chilipirurile în punctul de pesimism maxim“,mi‑a spus

el. „Nu există nimic — nimic —nimic — care să facă prețul unei acțiuni să coboare cu

excepția presiunii vânzării.“ Gândește‑te la asta. Când lucrurile merg bine

într‑o economie, este posibil să primești mai multe oferte pentru casa ta și

vei aștepta cel mai mare preț. În piețele în urcare, investitorilor le este greu

să facă o afacere bună. De ce? Când lucrurile merg bine, tine de natura uma‑

nă să creadă că ele vor continua să meargă bine pentru totdeauna! Dar când

se produce o prăbușire, oamenii caută să se refugieze. Își vor vinde casele,

acțiunile, companiile pe nimica toată. Mergând contra curentului, John, un

om care a început practic de la zero, a devenit multimiliardar.

Cum a făcut‑o? În 1939, exact când Germania invada Polonia, arun‑

când Europa în Al Doilea Război Mondial și paralizând lumea de teamă și

disperare, el a încropit 10 000 de dolari pentru a investi la bursa din New

York. A cumpărat 100 de acțiuni de la iecare companie care tranzacționa

sub 1 dolar, incluzându‑le pe cele considerate în pragul falimentului. Dar el

știa ceea ce uită atât de mulți oameni: că bezna nu durează o veșnicie. Iarna

inanciară este doar un anotimp și este urmată de primăvară.
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În 1945, după încheierea celui de‑Al Doilea Război Mondial, econo‑

mia SUA a crescut vertiginos și acțiunile lui Templeton au explodat într‑un

portofoliu de mai multe miliarde de dolari! Noi am văzut același gen deNoi am văzut același gen de

creștere producându‑se atunci când, după pragul minim din martiecreștere producându‑se atunci când, după pragul minim din martie

2009, piaţa a cunoscut o creștere de peste 142% până la inele lui2009, piaţa a cunoscut o creștere de peste 142% până la inele lui
2013. Dar m2013. Dar majoritatea oamenilor au ratat‑o. De ce? Atunci când lucruajoritatea oamenilor au ratat‑o. De ce? Atunci când lucru--

rile o iau la vale, noi credem că ele o iau la vale pentru totdeauna —rile o iau la vale, noi credem că ele o iau la vale pentru totdeauna —

pesimismul preia comanda.pesimismul preia comanda. Îți voi arăta în capitolul 4.4, „Sincronizarea

este cheia?“, un sistem care te poate ajuta să‑ți menții calmul și să continui

să investești atunci când tot restul lumii se teme. În aceste perioade scurte

și volatile devin cu adevărat accesibile proiturile astronomice.

Am mers cu aceste idei la Platinum Partners, un grup exclusivist de

minți de elită pe care l‑am fondat pentru a‑mi sprijini fundația și le‑am
împărtășit o parte din potențialele oportunități din fața lor. Să luămSă luăm

exemplul Las Vegas Sands Corp, listată pe Bursa din New York. Peexemplul Las Vegas Sands Corp, listată pe Bursa din New York. Pe

9 martie 2009, preţul acţiunilor sale a scăzut la 2,28 de dolari pe9 martie 2009, preţul acţiunilor sale a scăzut la 2,28 de dolari pe

acţiune. Și astăzi este de 67,41 acţiune. Și astăzi este de 67,41 de dolari — o rentabilitate de 300de dolari — o rentabilitate de 300 0%0%

pentru banii tăi!pentru banii tăi!

 Aceasta  Aceasta este este puterea puterea de de a a învăţa învăţa să să investeinvesteşti şti atunci atunci când când tot tot restulrestul

lumii se teme.lumii se teme.

Deci ce putem să învățăm de la Sir John Templeton? Este uluitor ce

pot să facă cercetarea, credința și acțiunea dacă nu permiți temerilor ce‑

lor din jur să te paralizeze. Aceasta este o lecție bună de ținut minte dacă,

în timp ce citești aceste pagini, traversăm o altă perioadă diicilă inanciar.

Istoria ne dovedește că acele „vremuri înspăimântătoare, de declin“ sunt

momentele pentru cele mai mari oportunități de investiții și de câștig.

El știa că dacă reușea să pună deoparte jumătate din câștigurile

lui mici, s‑ar poziționa acolo unde ar putea să proite complet de orice

oportunități de a investi. Dar, chiar mai important, el a devenit unul din‑

tre ilantropii de vârf ai lumii și, după ce și‑a luat cetățenia britanică, pen‑

tru eforturile sale, regina Angliei l‑a făcut cavaler. Chiar și după ce a murit,

moștenirea generozității sale continuă: în iecare an Fundația John Temple‑

ton donează mai mulți bani în granturi „pentru a promova progresul uman



 

108 Banii. Stăpânește jocul

prin descoperiri exemplare“ — în jur de 70 de milioane de dolari — decât

acordă Comisia Premiului Nobel într‑un deceniu.

Și care este marea lecție din povestea lui Theodore Johnson? Nu tre‑

buie să ii un geniu inanciar pentru a i liber inanciar.

Lecția din viața Oseolei McCarty? Până și cineva care muncește cu ziua
poate să strângă suicienți bănuți pentru a face o diferență semniicativă.

Lecția acestor trei investitori înțelepți? Luându‑ţi un angajamentLuându‑ţi un angajament

faţă de un cod simplu, faţă de un cod simplu, dar stabil pentru a economisi, dar stabil pentru a economisi, reducându‑ţi vereducându‑ţi ve--

nitul în iecare perioadă de plată șinitul în iecare perioadă de plată și plătindu‑te mai întâ plătindu‑te mai întâi pe tine însuți i pe tine însuți ,,

este posibil să accesezi puterea capitalizării economiilor și să o lași seste posibil să accesezi puterea capitalizării economiilor și să o lași săă

te poarte pe culmi inimaginabile.te poarte pe culmi inimaginabile.

„Cel mai diicil este să iei decizia de a acționa,

restul se rezumă la simplă tenacitate.“

— AMELIA EARHART

Prin urmare, cât de mult te vei angaja să pui deoparte? Pentru Theo‑

dore Johnson, cifra a fost de 20%. Pentru John Templeton, de 50%. Pentru

Oseola McCarty, era pur și simplu un caz de prudenţă cu  prudenţă cu baniibanii: să depună

acei bănuți într‑un cont purtător de dobândă și să‑i lase să se înmulțească.

Dar tu? Ai o cifră în minte? Grozav! A venit vremea să te decizi, să‑ți
iei un angajament. A v A venit vrenit vremea să emea să faci primul faci primul dintre dintre cei 7 cei 7 Pași Pași SimpliSimpli

spre Libertatea ta Financiară! Cea mai importantă decizie inanciarăspre Libertatea ta Financiară! Cea mai importantă decizie inanciară

din viaţa ta trebuie luată chiar acum! din viaţa ta trebuie luată chiar acum! Este momentul să decizi să Este momentul să decizi să deviidevii

un investitorun investitor, nu doar un cons, nu doar un consumatorumator. Pentru a face asta. Pentru a face asta, trebuie pu, trebuie pur șir și

simplu să hotărăști ce procent din venitul tău va i pus deoparte pensimplu să hotărăști ce procent din venitul tău va i pus deoparte pen--

tru tine și familia tru tine și familia ta și pentru nimeni ta și pentru nimeni altcinevaltcineva.a.

Îți repet, acești bani sunt pentru tine. Pentru familia ta. Pentru vii‑

torul tău. Nu ajung la magazinul Gap sau Kate Spade. Nu sunt cheltuiți la

vreun restaurant de lux sau pentru o mașină nouă care să o înlocuiască pe

cea care are doar 80 000 km pe kilometraj. Încearcă să nu te gândești la

ei din prisma cumpărăturilor pe care nu le faci astăzi. Concentrează‑te în

schimb pe proiturile pe care le vei culege mâine. În loc să ieși în oraș la cină
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cu prietenii — cu un cost de, să zicem, 50 de dolari — de ce să nu comanzi

câteva pizze și beri și să împărțiți costul între voi? Înlocuiește un mod plă‑

cut de a‑ți petrece timpul cu un altul, economisește în jur de 40 de dolari

pentru iecare ieșire și vei ieși în câștig.

Ce spui tu acolo? Patruzeci de dolari nu par cine știe ce?Patruzeci de dolari nu par cine știe ce? Ei bine,
ai dreptate cu asta, dar fă chestia asta o dată pe săptămână și pune‑ți eco‑

nomiile la treabă și îți poți reduce orizontul temporal pentru pensionare cu

ani întregi. FFă calculele: nu doar că ă calculele: nu doar că economisești 40 de economisești 40 de dolari pe săptădolari pe săptă--

mână, dar această mică schimbare a felului în care cheltuiești te facemână, dar această mică schimbare a felului în care cheltuiești te face

să economisești 2000 de dolari pe an —să economisești 2000 de dolari pe an — și, cu ce știi acum, acei 2000 deacei 2000 de

dolari te pot ajuta dolari te pot ajuta să exploatezi puterea capitalizării și te pot ajuta ssă exploatezi puterea capitalizării și te pot ajuta săă

obţii câștiguri mari de‑a lungul timpului. Cât de mari? Ce zici de 500obţii câștiguri mari de‑a lungul timpului. Cât de mari? Ce zici de 500

000 de dolari? Exact: o jumătate de milion de dolari! Cum?000 de dolari? Exact: o jumătate de milion de dolari! Cum? Dacă ai i
avut parte de consilierii lui Benjamin Franklin, ei ți‑ar i spus să îți bagi

banii în piață și, dacă generezi, la rândul tău, o dobândă capitalizată de 8%

timp de 40 de ani, economiile acelea săptămânale de 40 de dolari (2080 de

dolari pe an) îți vor aduce 581 944 de dolari! Mai mult decât suicient pen‑

tru a comanda o pizza în plus — cu de toate!

Începi să vezi felul în care puterea capitalizării poate să funcționeze

pentru tine, chiar și cu câteva acțiuni mici și consistente? Dar dacă ai găsiDar dacă ai găsi

niște economisiri mai agresivniște economisiri mai agresive de 40 e de 40 de dolari pe de dolari pe săptămână? Chiar șisăptămână? Chiar și

100 de dolari ar putea să însemne o diferenţă de 1 milion în momen100 de dolari ar putea să însemne o diferenţă de 1 milion în momen--

tul în care ai avea cea mai mare nevoie de ei!tul în care ai avea cea mai mare nevoie de ei!

Nu uita, nu poți să începi să accesezi puterea extraordinară a capi‑

talizării până nu te angajezi față de această parte extrem de importantă a

economisirii. La urma urmei, nu poți deveni un investitor până nu ai ceva de

investit! Este elementar: temelia pentru crearea bogăției, diferența dintre a

i cineva care câștigă un salariu și un investitor începe cu a pune deoparte

o porțiune din venitul tău pe care o blochezi automat și o păstrezi pentru

tine și familia ta.

Deci, cât va i? 10%? 12%? 15%? 20%?

Găsește pragul potrivit pentru tine și încercuiește‑l.

Subliniază‑l.
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Dă clic pe el.

Angajează‑te față de el.

Fă‑l să devină realitate.

Și transformă‑l într‑un automatism!

Cum îl transformi într‑un automatism? Poţi începe prin a desCum îl transformi într‑un automatism? Poţi începe prin a des--
cărca aplicaţia noastră gratuită de pe www.cărca aplicaţia noastră gratuită de pe www.Tonyrobbins.com/masTonyrobbins.com/mas--

terthegame.terthegame. Este un fel grozav de a‑ți începe călătoria prin instalarea unor

mementouri automate care să‑ți surprindă angajamentele și care să se asi‑

gure că îți implementezi noul plan! Dacă nu ai făcut‑o încă, fă‑o acum! Te va

călăuzi prin următorii pași ușori:

• Dacă primești un cec de salariu în mod regulat, vei putea cel mai pro‑

babil să creezi un plan automat cu un telefon la departamentul de
resurse umane, instruind personalul să trimită un anumit procentaj

din cecul tău de salariu — pe care îl alegi tu și numai tu — direct în

contul tău de pensie.

• Dacă ți se reține deja un procent din plată care intră în contul tău

401(k), poți să crești suma până la procentul ales de tine. (Iar în urmă‑

toarele secțiuni ale cărții de față îți voi arăta cum să te asiguri că planul

tău de pensie este conigurat astfel încât să poți „câștiga“ acest joc, să

te asiguri că nu plătești comisioane ascunse și banii tăi sunt liberi să se

înmulțească într‑un mediu capitalizat — în mod ideal, cu impozitare

amânată sau fără niciun impozit, pentru o creștere maximă.)

• Te‑ai ocupat de asta? Excelent!

• Dar dacă lucrezi singur sau deții propria afacere sau lucrezi pe bază

de comision? Nicio problemă. Creează pur și simplu un transfer auto‑

mat din contul tău curent.

Dar dacă nu ai un cont de pensie — un cont în care să‑ți plasezi eco‑

nomiile alocate? Simplu: oprește‑te în clipa asta, intră online și deschide un

cont de economii sau de pensie la o bancă sau o instituție inanciară. Poți

să veriici următorul link ce oferă o mulțime de opțiuni care să te ajute să

identiici soluția potrivită pentru tine (www.tdameritrade.com sau www.
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schwab.com)22, sau poți găsi una pe aplicația noastră. Sau dacă simți că nu

te descurci cu tehnologia și cauți să‑ți suleci mânecile și să treci la treabă

într‑un fel practic, pur și simplu ieși din casă și fă‑i o vizită bancherului tău.

Când ar i un moment bun să te apuci de asta? Ac Acumum ar i un moment bun?

Dă‑i drumul, eu aștept…

„Dacă nu vrei să muncești, trebuie să muncești pentru a

câștiga suicienți bani încât să nu trebuiască să muncești.“

— OGDEN NASH

Grozav, ai revenit. Te‑ai ocupat de treabă. Felicitări! Tu tocmai ai luatceacea

mai importantă decizie inanciară din viaţa ta —mai importantă decizie inanciară din viaţa ta — primul dintre cei 7

Pași Simpli spre Libertate Financiară. Acum ai pornit la drum să‑ți trans‑
formi visurile în realitate.

În paginile care urmează, îți voi împărtăși câteva dintre cele mai si‑

gure și mai certe strategii pentru a‑ți multiplica banii — într‑o manieră

avantajoasă din punct de vedere al impozitelor! Dar, pentru moment, hai

să consolidăm această parte elementară a economiilor, deoarece viitoruldeoarece viitorul

tău inanciar ţine de capacitatea ta de a economisi sistematic.tău inanciar ţine de capacitatea ta de a economisi sistematic. Cei mai

mulți dintre voi probabil că știți asta, într‑o măsură sau alta. Dar dacă o știți

și tot  nu faceți nimic în legătură cu asta — ei bine, atunci pur și simplu nu
o știți. Contrar înţelepciunii populare, cunoașterea nu înseamnă puContrar înţelepciunii populare, cunoașterea nu înseamnă pu--

tere — înseamnătere — înseamnă potențială potențială putere. Cunoașterea nu înseamnă măies putere. Cunoașterea nu înseamnă măies--

trie.trie. ExecuțiaExecuția înseamnă măiestrie.  înseamnă măiestrie. Execuţia bate oricând cunoașterea.Execuţia bate oricând cunoașterea.

„Detest să pierd chiar mai mult decât vreau să câștig“,

— BRAD PITT în rolul lui Billy Beane, manager general

al echipei Oakland A în Moneyball (Arta de a Moneyball (Arta de a învinge)învinge)

Dar dacă, după tot ceea ce tocmai ai învățat, nu ai făcut încă acel prim pas

ca să pui deoparte un procent din câștigurile tale pentru a le economisi cu

22 Pentru informații privind pensiile private din România accesați www.asfromania.ro  

(N. red.N. red.)
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dobândă compusă? Există ceva care te reține? Ce se petrece cu adevărat?

Este posibil ca tu să nu economisești sistematic bani pentru că vezi asta ca

pe un sacriiciu — o pierdere — nu ca pe un dar pentru tine însuți astăzi

și în viitor? În căutarea mea de răspunsuri, m‑am întâlnit cu Shlomo Be‑

nartzi de la Anderson School of Management la UCLA. El mi‑a spus, „Tony,
problema este că oamenii au senzația că viitorul nu e real. Așa că e greu

să economisești pentru viitor.“ Benartzi și colegul său, laureatul Premiului

Nobel Richard Thaler de la Universitatea din Chicago, au venit cu o soluție

uimitoare numită Save More Tomorrow (SMarT)23 cu o premisă simplă,

dar puternică: dacă este prea greu să economisești mai mulți bani acum —

așteaptă pur și simplu până la următoarea ta mărire de salariu.

Cum le‑a venit ideea? Prima dată, mi‑a zis Shlomo, ei au trebuit să

se ocupe de problema gratiicării imediate, sau ceea ce oamenii de știință
numesc „predilecţia pentru prezent.“„predilecţia pentru prezent.“ El mi‑a oferit un exemplu: când a

întrebat un grup de studenți dacă vor ca gustare ie o banană, ie puțină

ciocolată la următoarea lor întâlnire, peste două săptămâni, 75% dintre ei

au spus că vor o banană. Dar două săptămâni mai târziu, confruntați din

nou cu alegerea, 80% au ales ciocolata! „Autoc„Autocontrolul pe viitor nu ontrolul pe viitor nu este oeste o

problemă“,problemă“, a spus Shlomo. Același lucru este valabil și pentru economisire,

mi‑a spus el. „Noi știm că ar trebui să economisim. Știm că o vom face anul

viitor. Dar astăzi mergem și cheltuim.“

Ca specie, noi nu doar că suntem programați să alegem astăzi în de‑

trimentul zilei de mâine, ci detestăm de asemenea să simțim că am putea

pierde ceva. Pentru a ilustra ideea, Shlomo mi‑a vorbit despre un studiu în

care niște maimuțe — rudele noastre nu chiar atât de îndepărtate — au pri‑

mit un măr, în vreme ce oamenii de știință le măsurau reacțiile iziologice.

Încântare maximă! Apoi, un alt grup de maimuțe a primit câte două mere. Și

acestea au manifestat o încântare maximă. După care, oamenii de știință au

schimbat ceva: maimuțelor care primiseră două mere le‑a fost luat unul. Le

rămânea în continuare câte un măr, dar ce crezi că s‑a întâmplat? Ai ghicit.

Au fost furioase la culme! (Științiic vorbind.) Crezi că se întâmplă la fel și

cu oamenii? De fapt, cât de des se întâmplă asta cu omul de rând? Uităm ce

23 În traducere „Economisește mai mult mâine“ (N. red.N. red.)
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avem deja, nu‑i așa? Să ții minte acest studiu pentru capitolul următor, când

îți voi spune povestea miliardarului Adolf Merckle. Vei avea o revelație.

Concluzia este că dacă Concluzia este că dacă avavem impresia că em impresia că pierdem ceva, ne ferim;pierdem ceva, ne ferim;

nu acţionăm.nu acţionăm. Acesta este motivul pentru care atât de mulți oameni nu eco‑

nomisesc și nu investesc. Economisirea sună de parcă ai renunța la ceva,
de parcă pierzi ceva astăzi. Dar nu este adevărat. Înseamnă să‑ți dăruiești

ție însuți astăzi un dar al liniștii suletești, al certitudinii, al averii mari din

viitorul tău.

Deci, cum au evitat Benartzi și Thaler aceste provocări?Deci, cum au evitat Benartzi și Thaler aceste provocări? Ei

au descoperit un sistem simplu de a face din economisire un proces

ușor. Se aliniază cu natura noastră. Așa cum a spus Shlomo într‑una din

conferințele TED, Economisește Mai Mult Mâine îi invită pe angajați să

economisească mai mult poate anul viitor — cândva în viitor, când ne
putem imagina pe noi înșine mâncând banane, făcând mai mult volunta‑

riat în cadrul comunității, făcând mai mult sport și făcând toate lucrurile

adecvate de pe planetă.“

Iată cum funcționează: tu ești de acord să economisești automat o

mică parte din salariul tău — 10%, 5% sau chiar o sumă mai mică, de 3%.

(Acesta este un număr atât de mic, încât nici măcar nu vei sesiza diferența!)

Apoi îți iei angajamentul să economisești mai mult pe viitor — dar numai

atunci când primești o creștere salarială. Cu iecare creștere salarială, pro‑

centul economisit va deveni automat puțin mai mare, dar nu vei percepe

asta ca pe o pierdere, pentru că nu i‑ai avut de la bun început!

Benartzi și Thaler au testat prima dată planul Benartzi și Thaler au testat prima dată planul Economisește MaiEconomisește Mai

Mult Mâine cu 20 de ani în urmă, la o companie din Vestul Mijlociu,Mult Mâine cu 20 de ani în urmă, la o companie din Vestul Mijlociu,

unde lucrătorii au spus că nu‑și permiteau să mai stoarcă vreun banunde lucrătorii au spus că nu‑și permiteau să mai stoarcă vreun ban

din cecurile lor de salariu. Dar cercetătorii i‑au convins să îl lase pedin cecurile lor de salariu. Dar cercetătorii i‑au convins să îl lase pe

angajatorul lor să devieze automat 3% din salariile lor într‑un cont deangajatorul lor să devieze automat 3% din salariile lor într‑un cont de

pensie, urmând să mai adauge 3% în pensie, urmând să mai adauge 3% în plus de iecare dată când primeauplus de iecare dată când primeau

o mărire de salariu. Rezultatele au fost o mărire de salariu. Rezultatele au fost uluitoare! După doar cinci aniuluitoare! După doar cinci ani

și trei măriri salariale, acei angajaţi care credeau că nu își permit săși trei măriri salariale, acei angajaţi care credeau că nu își permit să

economisească puneau deoparte un procent enorm de economisească puneau deoparte un procent enorm de aproape 14%!aproape 14%!

Și 65% dintre ei economiseau în medie 19% din salariu.Și 65% dintre ei economiseau în medie 19% din salariu.
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Când ajungi la 19%, te apropii de genul de numere care l‑au făcut

pe Theodore Johnson, omul de la UPS, incredibil de bogat. Nu este diicil și

funcționează. S‑a conirmat în repetate rânduri.

Dă‑mi voie să‑ți arăt graicul pe care îl utilizează Shlomo pentru a

ilustra impactul pe care îl va avea iecare creștere a economiilor asupra sti‑
lului de viață al angajaților.

La 3% ai imaginea unei perechi de adidași — pentru că asta este tot

ceea ce îți vei putea permite dacă economisești doar 3%! La 4% ai o bicicle‑

tă. Acesta urcă până la 14%, unde ai o mașină de lux și mesajul clar că viața

e grozavă! Asta da diferență!

În prezent, 60% dintre companiile mari oferă planuri ca Economisește

Mai Mult Mâine. Interesează‑te dacă și compania ta o face și, dacă nu, arată

această carte la departamentul de resurse umane și vezi dacă poți să deter‑

mini implementarea unuia.

Bineînțeles, tot va trebui să îți „câștigi“ efectiv creșterea de salariu —

nu sunt șanse mari ca șeful tău să ți‑o ofere doar pentru că l‑ai rugat po‑

liticos. Dar, după ce o faci, ești liber să repartizezi toată mărirea sau doar

o porțiune din aceasta, în funcție de circumstanțele tale. În unele cazuri,

dacă lucrezi pentru o irmă care contribuie în contrapartidă, angajatorul

tău te va ajuta să‑ți dublezi contribuția — și, curând, vei porni pe drumul cel

bun. Mai mult, mai jos găsești un link spre un calculator Economisește MaiEconomisește Mai

Mult MâineMult Mâine care îți va da posibilitatea să vezi impactul asupra viitorului
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tău inanciar: www.nytimes.com/interactive/2010/03/24/your‑money/

one‑pct‑more‑calculator.html.

Dacă angajatorul tău nu oferă planul, poți crea unul cu America’s Best

401k și cu multe alte sisteme 401(k). Poți începe cu 5% (deși eu te‑aș încu‑

raja să nu începi cu mai puțin de 10%, dacă vrei să ie minim fezabil) care
merg automat în Fondul tău pentru Libertate și apoi să te angajezi la 3% în

plus de iecare dată când capeți o mărire. Intră online sau dă un telefon și se

va întâmpla pentru tine. Ai putea să faci asta astăzi și să îți stabilești viitorul

în cel mai ușor mod posibil. Nu ai nicio scuză să nu o faci! Poți chiar acce‑

sa aplicația noastră, unde am pre‑redactat un e‑mail pe care îl poți trimite

șefului tău sau șefului de la Resurse Umane pentru a pune chiar acum acest

proces la treabă, în slujba ta. Nu‑i așa că e ușor? Fă‑o chiar chiar  acum!

Dar dacă ești freelancer?Dar dacă ești freelancer? Dacă ești proprietarul propriei afaceri și
ai impresia că este necesar să bagi iecare bănuț în ea? Crede‑mă, vei găsi o

cale. Dacă ar exista o taxă nouă care tocmai a apărut și ar trebui să plătești

cu 10% mai mult sau chiar cu 15% mai mult statului? Ai detesta situația!

Ai protesta zgomotos! Dar ai găsi tu o cale să o achiți. Așa că gândește‑te la

acest procentaj ca la o taxă pe care „ai ocazia să o plătești“— pentru că banii

nu ajung la Unchiul Sam24, ci la familia ta și la eul tău viitor! Sau gândește‑te

la tine însuți ca la un vânzător care trebuie să ie plătit primul. Dacă trebuie

făcut, o vei face. Dar în cazul acesta, este un lucru pe care îl pui deoparte

și pe care îl puteți păstra tu și familia ta pentru totdeauna, nu‑i așa? Și nu

uita, vrei să faci din asta un automatism. Acesta  Acesta este secretul: este secretul: câștigă maicâștigă mai

mult, cheltuiește mai puţin și fă din asta un automatism.mult, cheltuiește mai puţin și fă din asta un automatism.

Asemeni unor litere de foc pe cerAsemeni unor litere de foc pe cer

În tinerețe, am dat peste cartea clasică din 1926 a lui George Samuel Clason,
The Richest Man in Babylon (Cel mai bogat om din Babilon)The Richest Man in Babylon (Cel mai bogat om din Babilon) 25  25  care oferea

24 O personiicare comună a guvernului american și a Statelor Unite în general, care a apă‑
rut în timpul Războiului din 1812. Unchiul Sam reprezintă o manifestare a emoțiilor
patriotice americane (N. red.N. red.)

25 Volum apărut în 2004, sub acest titlu, la editura Amaltea (N. red.N. red.)
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recomandări inanciare practice spuse prin parabole antice. O recomand

tuturor. De‑a lungul anilor, un pasaj mi‑a rămas în minte:„«O parte din„«O parte din

tot ce câștig îmi rămâne mie și o pot păstra.»tot ce câștig îmi rămâne mie și o pot păstra.» Spune această airmație

dimineața imediat ce te trezești. Spune‑o la amiază. Spune‑o noaptea. Spu‑

ne‑o în iecare oră a iecărei zile. Spune‑ți‑o în sinea ta până ce cuvintele ies
în evidență ca niște litere de foc pe întinderea cerului. Impresionează‑te pe

tine însuți cu ideea. Umple‑te pe tine însuți cu gândul. Apoi ia acea fracțiune

care ți se pare înțeleaptă. Să nu ie mai puțin de o zecime și pune‑o deopar‑

te. Dacă este necesar, pune‑ți în ordine celelalte cheltuieli pentru a face asta.

Dar întâi pune acea cotă deoparte.“

„Nimeni nu și‑ar i amintit de Bunul Samaritean dacă

ar i avut doar intenții bune. Dar el a avut și bani.“

— MARGARET THATCHER

Întâi pune acea cotă deoparte, prietene. Și apoi dă‑i curs! dă‑i curs!  Nu contează care

este suma, doar să începi. La modul ideal, nu ar trebui să ie mai puțin de

10%. Dar pe măsură ce trece timpul, fă ca suma aceea să însemne ceva.

Următorul pasUrmătorul pas

Acum că ai creat un plan automat de investiții — propriul Fond pentru Li‑

bertate, noua ta mașină de bani — este posibil să existe două întrebări care

ard în mintea ta: Prima, unde plasez eu banii aceștia? Și a doua, de cât de

mult voi avea nevoie pentru a obține securitatea sau libertatea inanciară?

Vom răspunde clar la aceste două întrebări. Și răspunsurile vor veni de la

cei mai buni campioni inanciari ai lumii.

Dar mai întâi noi trebuie să înțelegem pentru ce investești tu, de fapt.

Ce se ală în spatele dorinței tale personale de libertate inanciară? Și ce

înseamnă cu adevărat bogăția pentru tine pentru tine? Ce urmărești tu, de fapt? Așa că

hai să luăm o scurtă pauză — doar câteva pagini — pentru a vedea cum vei

stăpâni banii.



 

CAPITOLUL 1.4CAPITOLUL 1.4

Stăpânirea banilor:Stăpânirea banilor:

Este momentul să răzbațiEste momentul să răzbați

„Recunoștința este marca suletelor nobile.“
— ESOP

Banii sunt unul dintre modurile în care ne putem transforma visurile în

realitatea pe care o trăim. Fără bani suicienți, sau trăind într‑o lipsă acută

de bani, viața poate i mizerabilă. Dar atunci când ai bani în buzunar, devin

toate în mod automat mai bune? Cred că știm cu toții răspunsul.

Banii nu pot schimba ceea ce suntem. Ei nu fac decât să ne ampliice

adevărata natură. Dacă ești un om rău și egoist, ai mai multe resurse cu care

să ii rău și egoist. Dacă ești o persoană recunoscătoare și iubitoare, ai mai

mult să apreciezi și să dăruiești.

Ia o pauză și gândește‑te în urmă la crahul inanciar din 2008. Tri‑

lioane de dolari în acțiuni și valori imobiliare s‑au evaporat pur și simplu.

Milioane de locuri de muncă au fost pierdute într‑o perioadă de câteva luni.

Tu de ce ai avut parte? Pe tine cum te‑a afectat? Cum ți‑a afectat familia? Darprietenii? Câțiva dintre noi au reacționat cu teamă, unii cu furie, unii cu re‑

semnare, alții cu hotărâre. Toate aceste răspunsuri nu vorbeau despre bani,

ci despre noi. Aceste evenimente au aruncat o lumină asupra însemnătății

reale a banilor pentru noi. Ce putere le oferim noi. Dacă le dăm voie banilor

să ne controleze sau dacă noi preluăm controlul asupra lor.
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Banii sau viaţaBanii sau viaţa

Unul dintre cele mai puternice exemple pe care le știu din perioada aceea

este al unui domn pe nume Adolf Merckle. În 2007, el era al 94‑lea cel mai

bogat om din lume și cel mai bogat om din Germania, cu o avere de 12 mi‑
liarde de dolari. Deținea cea mai mare companie farmaceutică din Europa

și apoi și‑a extins imperiul în industrie și în construcții. Era mândru de ce

realizase. Era, de asemenea, și un soi de speculator.

În 2008, el a hotărât să facă un pariu la bursă. Era atât de sigur că

Volkswagen avea să sufere un declin, încât a hotărât să parieze pe scăderea

prețului acțiunilor companiei. A existat o singură problemă: Porsche a făcut

o propunere de achiziționare a Volkswagen și prețul acțiunilor a început

să urce, nu să scadă. Practic peste noapte, Merckle a pierdut aproape trei

sferturi dintr‑un miliard de dolari doar în acel pariu.

Pentru a înrăutăți situația, el avea nevoie disperată de niște bani cu

care să achite un împrumut uriaș. Dar în 2008 băncile nu împrumutau bani

nimănui, nici ție, nici mie, nici miliardarilor — nici măcar altor bănci.

Așa că ce a făcut Merckle? A căutat o nouă inanțare? Și‑a redus chel‑

tuielile? A vândut câteva companii în pierdere? Nu. Când și‑a dat seama că

a pierdut un total de 3 miliarde de dolari și că nu mai era cel mai bogat om

din Germania, că a înșelat așteptările familiei sale, el a scris un bilet de adio

și s‑a aruncat în fața unui tren în viteză.

Exact. El s‑a sinucis.

 Printr‑o ironie tragică, familia lui a descoperit la doar câteva zile

după aceea că împrumuturile pe care le solicitase fuseseră aprobate și com‑

paniile sale erau salvate.

A murit Adolf Merckle din cauza banilor? Sau a murit din cauza a ceea

ce însemnauînsemnau banii pentru el? Pentru Merckle, banii erau o identitate. Erau o

sursă de importanță. Pierderea statutului său de cel mai bogat om din Ger‑

mania a fost prea grea pentru a i îndurată și s‑a simțit ca un ratat — chiar

dacă îi mai rămăseseră 9 miliarde de dolari în buzunar.

„Ce risipă!“ Ce risipă!“  ai putea gândi tu. Dar se poate să ne vină cam prea ușor

să‑l judecăm pe acest om. De câte ori nu ne‑am atașat noi într‑o măsură sau
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alta identitatea — sau perspectivele noastre de viitor — de bani? Probabil

că de mai multe ori decât ne‑ar plăcea să recunoaștem.

Miliardarul care vrea să moară falitMiliardarul care vrea să moară falit

Pe de altă parte, există persoane ca Chuck Feeney, un irlandez‑american din

Elizabeth, New Jersey, și miliardar prin forțe proprii. Ai încercat vreodată să

treci prin vreun aeroport, oriunde în lume, și te‑ai trezit ademenit într‑o în‑

căpere plină cu sticle strălucitoare de băutură și de parfum și cu alte obiecte

de lux scutite de taxe? Duty Free Shopping (Bunuri Scutite de Taxe). Aceasta

a fost ideea lui Chuck Feeney. El a început de la zero în 1960 și a ajuns la un

imperiu comercial în valoare de 7,5 miliarde de dolari.

La un moment dat, Feeney a apărut, la fel ca Merckle, în topul ForbesForbes 

pentru cei mai bogați oameni din lume. Dar Feeney era atât de modest, încât

nu ai i știut‑o niciodată. În cea mai mare parte a vieții sale, el nu a deținut

o mașină sau o casă. A zburat cu avionul la clasa economică și a purtat un

ceas din plastic. La fel ca Merckle, contul său din bancă era în scădere —

chiar acum, în cel de‑al nouălea deceniu de viață, lui Feeney i‑a mai rămas

puțin peste 1 milion de dolari pe numele său. Dar marea diferență între el și

Merckle este că, în loc să încerce să se agațe de absolut iecare bănuț, Chuck

Feeney și‑a donat toți banii.

Acesta este un tip care, în ultimii 30 de ani, și‑a făcut o misiune din a

folosi acest vehicul numit bani pentru a schimba vieți pretutindeni. Filan‑

tropia sa ajunge în întreaga lume, de la ajutorul pentru crearea păcii în Ir‑

landa de Nord, la lupta împotriva SIDA în Africa de Sud, la educarea copiilor

în Chicago.

Cel mai uimitor lucru referitor la Feeney este că el a făcut totul anonim.

Feeney nu a vrut niciun fel de recunoaștere. De fapt, doar de curând s‑a auzit că

el este omul din spatele tuturor acestor proiecte incredibile. Și încă acționează!

Chuck Feeney spune că obiectivul său este să‑și golească de tot contul.

Evident, banii au însemnat lucruri foarte diferite pentru Adolf Merckle

și Chuck Feeney. Ce înseamnă banii pentru tineîn realitateîn realitate? Tu folosești
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banii sau ei te folosesc pe tine? Așa cum am spus de la început: dacă nu

stăpânești tu banii, într‑o măsură sau alta te vor stăpâni ei pe tine.

Obiectivul suprem: să dăruieşti la rândul tăuObiectivul suprem: să dăruieşti la rândul tău

Mie banii mi‑au fost tot timpul inaccesibili în copilărie. Erau întotdeauna

o sursă de stres pentru că nu erau niciodată suicienți. Îmi amintesc că a

trebuit să bat la ușa vecinului să cer de mâncare pentru fratele meu, pentru

sora mea și pentru mine.

Apoi, cu ocazia unei Zile a Recunoștinței, când aveam 11 ani, s‑a în‑

tâmplat un lucru care mi‑a schimbat viața pentru totdeauna. Ca de obicei,

nu era nimic de mâncare în casă și părinții mei se certau. Apoi am auzit pe

cineva bătând la ușa din față. Am deschis‑o puțin și am văzut un om stând

pe trepte cu sacoșe de cumpărături pline cu suicientă mâncare pentru o

cină mare de Ziua Recunoștinței. Nu‑mi venea să cred.

Tatăl meu spunea mereu că nimănui nu‑i pasă de alții. Dar dintr‑oda‑

tă, o persoană pe care nu o cunoșteam și care nu cerea nimic în schimb avea

grijă de noi. Asta m‑a făcut să mă gândesc „Înseamnă că străinilor le pasă?“,

și am hotărât că dacă străinilor le pasă de mine și de familia mea, și mie îmi

pasă de ei! „Ce voi face eu?“ Mi‑am promis mie însumi atunci că, într‑o bună

zi voi găsi cumva o cale să dăruiesc la rândul meu și să fac bine altora. Așa

că, pe când aveam 17 ani, mi‑am economist banii din nopțile în care lucram

ca om de serviciu și, de Ziua Recunoștinței, am hrănit două familii. A fost

una dintre cele mai emoționante experiențe din viața mea. Mi‑am simțit

suletul înălțat să văd fețe care trec de la disperare la bucurie. Sincer, a fost

un dar pentru mine în aceeași măsură în care a fost pentru ei. Nu am spus

nimănui ce am făcut, dar anul următor am hrănit patru familii. Apoi opt.

Nu făceam asta pentru recunoaștere dar, după ce am ajuns la opt, m‑am

gândit: „Doamne, aș avea nevoie de puțin ajutor.“ Așa că am recrutat câțiva

prieteni și s‑au implicat și ei. Și treaba asta a tot crescut. Astăzi fundația

mea hrănește 2 milioane de oameni anual, în 36 de țări, prin ceea ce noi

numim International Basket Brigades (Brigăzile Internaționale de Coșuri).
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Aș i cunoscut oare bucuria de a dărui dacă nu ar i fost Ziua aceea groaznică

a Recunoștinței de când aveam 11 ani? Cine știe? Unii ar numi asta noroc

sau soartă sau întâmplare fericită. Eu văd mâna lui Dumnezeu; îi spun har.

Iată ce știu: am învățat bucuria de a dărui și nu a avut nimic de‑a face cu

banii. Banii sunt doar un mijloc prin care încercăm să ne satisfacem nevoile,
și nu doar nevoile inanciare. Mare parte din viața noastră este ghidată de

credințele pe care le dezvoltăm de‑a lungul timpului; povestea pe care o cre‑

ăm în legătură cu rostul vieții, cum ar trebui să im, ce ar trebui să facem sau

să dăruim, în cele din urmă ce ne va face fericiți sau împliniți. Fiecare avem

o „fericire“ diferită. Unii oameni descoperă fericirea oferind plăcere altora,

în vreme ce alții descoperă fericirea în putere și dominație. Alții își deinesc

fericirea drept un miliard de dolari. Alții cred că drumul spre fericire și o viață

cu sens apar din apropierea de Dumnezeu și renunțarea la tot ceea ce este
material. Alții gândesc că ideea supremă de fericire este libertatea.

Oricare ar i emoţia pe care o Oricare ar i emoţia pe care o cauţi, oricare este mijlocul pe carecauţi, oricare este mijlocul pe care

îl urmărești — să clădești o afacere, să te căsătorești, să întemeiezi oîl urmărești — să clădești o afacere, să te căsătorești, să întemeiezi o

familie, să călătorești prin lume familie, să călătorești prin lume — oricare crezi că este nirvana ta, am— oricare crezi că este nirvana ta, am

descoperit că este o tentativă a creierului tău de a îndeplini una saudescoperit că este o tentativă a creierului tău de a îndeplini una sau

mai multe dintre cele mai multe dintre cele șase nevoi umane.șase nevoi umane.

Aceste șase nevoi elementare ne pun în mișcare. Ele animă tot com‑

portamentul uman și sunt universale. Ele sunt forța din spatele lucrurilor

nebunești pe care le fac (ceilalți) oameni și din spatele lucrurilor mari pe

care le facem noi. Noi avem cu toții aceleași șase nevoi, dar felul în care

apreciem aceste nevoi și ordinea în care facem asta determină direcția

vieții noastre.

De ce sunt cele șase nevoi umane atât de importante de înțeles? Ei

bine, dacă ai de gând să clădești o avere, trebuie să știi ce cauți de fapt —

pentru ce o clădești? Cauți bogăție pentru a te simți în siguranță, la adăpost?

Vânezi bogăția pentru a te simți special și unic? Sau cauți să ai un sentiment

al contribuției — vrei să faci lucruri pentru ceilalți într‑un fel în care nu ai

putut niciodată înainte? Sau poate toate cele de mai sus?

Dacă apreciezi certitudinea drept cea mai importantă nevoie din

viața ta, te vei deplasa într‑o direcție foarte diferită, vei acționa diferit în
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relații, în afaceri și în inanțe decât dacă dragostea ar i nevoia ta numărul

unu. Dacă săpăm mai adânc pentru a descoperi ce urmărești în realitate, nu

sunt nici pe departe banii. Ceea ce cauţi în realitate este ceea ce crezi căCeea ce cauţi în realitate este ceea ce crezi că

îţi vor oferi banii.îţi vor oferi banii. În ultimă instanță, este vorba despre un set de emoții. Și

dedesubtul acelor emoții se ală nevoile.

Nevoia 1: Nevoia 1: Siguranță/confSiguranță/confortort

Prima nevoie umană este nevoia de Siguranţă.Prima nevoie umană este nevoia de Siguranţă.Este nevoia noastră de

a simți că deținem controlul și de a ști ce urmează să se întâmple pentru a

ne simți siguri. Este nevoia de confort elementar, nevoia de a evita durerea

și stresul și de asemenea de a crea plăcere. Asta are sens? Nevoia noas‑

tră de siguranță este un mecanism de supraviețuire. Ea inluențează cât

de mult risc suntem dispuși să ne asumăm în viață — în joburile noastre,

în investițiile noastre și în relațiile noastre. Cu cât este mai mare nevoiaCu cât este mai mare nevoia

de siguranţă, cu atât mai redus va i riscul pe care vei i dispus să ţi‑lde siguranţă, cu atât mai redus va i riscul pe care vei i dispus să ţi‑l

asumi sau să‑l înduri emoţional.asumi sau să‑l înduri emoţional. Apropo, aici își are srcinea adevărata ta

„toleranță față de risc“.

Dar dacă ești complet sigur tot timpul? Dacă ai ști ce se va întâmDacă ai ști ce se va întâm--

pla, când se va întâmpla, cum se va întâmpla.pla, când se va întâmpla, cum se va întâmpla. Ai ști ce ar urma să spună

oamenii înainte să o facă. Atunci cum te‑ai simți? La început te‑ai simți ex‑

traordinar, dar în cele din urmă cum crezi că te‑ai simți? Plictisit de moarte!

Nevoia 2: Nesiguranță/varietateNevoia 2: Nesiguranță/varietate

Așa că Dumnezeu, în ininita Sa înțelepciune, ne‑a dăruit o a doua nevoie

omenească, și anume NesiguranţaNesiguranţa. Avem nevoie de varietate. Avem nevoie

de surpriză.

Dă‑mi voie să‑ți pun o întrebare: Îți plac surprizele?

Dacă ai răspuns cu „da“, te amăgești singur!Îţi plac surprizele peÎţi plac surprizele pe

care le vrei. Pe cele pe care nu le vrei, le numești probleme!care le vrei. Pe cele pe care nu le vrei, le numești probleme! Dar ai în
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continuare nevoie de ele pentru a‑ți forma ceva mușchi în viață. Nu îți poți

dezvolta mușchii — sau tăria de caracter — dacă nu ai ceva împotriva căru‑

ia să‑ți mobilizezi forțele.

Nevoia 3: ÎnsemnătateNevoia 3: Însemnătate

Cea de‑a treia este ÎnsemnătateaÎnsemnătatea , nevoia umană de bază care l‑a animat

pe Adolf Merckle. Cu toții avem nevoie să ne simțim importanți, speci‑

ali, unici sau doriți. Deci, cum obțin unii dintre noi însemnătate? O poți

obține câștigând miliarde de dolari sau adunând diplome academice —

făcându‑te remarcat cu ajutorul diplomelor de master sau cu un doctorat.

Poți să îți creezi o comunitate enormă de fani pe Twitter. Sau poți parti‑

cipa la emisiunea The Bachelor The Bachelor  (Burlacul)(Burlacul)  sau deveni una dintre urmă‑

toarele Real Housewives of Orange County (Neveste adevărate din OrangeReal Housewives of Orange County (Neveste adevărate din Orange

County)County)26. Alții o câștigă făcându‑și tatuaje și piercinguri pe tot corpul și în

locuri de care nu vrem să știm. Poți căpăta însemnătate având probleme

mai multe sau mai mari decât oricine altcineva. „ Crezi că soţul tău e unCrezi că soţul tău e un

nemernic? Ia‑l pe al meu pentru o zi!“ nemernic? Ia‑l pe al meu pentru o zi!“  Desigur, o poți căpăta de asemenea

iind mai spiritual (sau pretinzând că ești). Din păcate, una dintre cele mai

rapide modalități de a dobândi însemnătate — care nu costă niciun ban

și nu necesită niciun pic de educație — este prin violență. Dacă cineva îți

pune o armă la tâmplă, devine cel mai important lucru din viața ta în clipa

aceea, nu‑i așa?

Cheltuirea unei sume mari de bani te poate face să te simți important

și același lucru îl poate face și cheltuirea unor sume foarte mici. Cunoaștem

cu toții oameni care se laudă constant în legătură cu chilipirurile lor sau care

se simt speciali pentru că își încălzesc casele cu bălegar de vacă și cu lumina

soarelui. Unii oameni foarte bogați capătă însemnătate ascunzându‑și ave‑

rea. La fel ca răposatul Sam Walton, fondatorul Wal‑Mart și, pentru o vreme,

cel mai bogat om din America, care mergea prin Bentonville, Arkansas, la

26 Reality show american ce prezintă viața cotidiană a cinci femei care locuiesc în Orange
County, California (N. red.N. red.)
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volanul bătrânei sale furgonete papuc, demonstrând că nu are nevoie de

un Bentley — dar, desigur, avea propria lotă de avioane pregătite de zbor.

Însemnătatea este de asemenea o sursă de bani — așa și‑a făcut ave‑

rea bunul meu prieten Steve Wynn. Omul care a transformat Las Vegasul în

ceea ce este astăzi știe că oamenii vor plăti pentru orice, atâta timp cât con‑
sideră că acel ceva e „cel mai bun“ — orice îi face să se simtă speciali, unici

sau importanți; orice îi face să se diferențieze de marea majoritate. El oferă

cele mai exclusiviste și mai luxoase experiențe imaginabile în cazinourile și

hotelurile sale — sunt realmente magniice și inegalabile în lume. El deține

un club de noapte numit XS (cum altfel?) care este cel mai la modă loc din

Las Vegas. Chiar și în nopțile din cursul săptămânii, are o coadă lungă de

așteptare la ușă. Odată intrat, ai privilegiul de a cumpăra o sticlă obișnuită

de șampanie cu 700 de dolari sau dacă vrei să crești miza și să le arăți tu‑
turor că ești un jucător greu, poți să cheltuiești 10 000 de dolari pentru un

„cocktail Ono“ special, având la bază un coniac dintr‑o recoltă rară și suc

proaspăt de portocale, cocktail care vine însoțit de un colier din aur alb.

Hei, și vine la masa ta cu artiicii, ca să știe toată lumea că ești important (și

dus cu pluta).

Nevoia 4: Iubire şi conexiuneNevoia 4: Iubire şi conexiune

Cea de‑a patra nevoie elementară este Iubirea și Conexiunea. Iubirea este

oxigenul vieții; este ceea ce ne dorim cu toții și lucrul de care avem cea mai

mare nevoie. Când iubim complet, ne simțim vii, dar atunci când pierdem

iubirea, durerea este atât de mare, încât cei mai mulți oameni se mulțumesc

cu conexiunea, irimiturile iubirii. Poți dobândi sentimentul acela de cone‑

xiune sau de iubire prin intimitate, prietenie, rugăciune sau prin plimbări în

natură. Dacă nimic altceva nu funcționează, îți poți lua un câine.

Aceste patru necesități sunt ceea ce eu numesc nevoile personalității.

Găsim cu toții feluri de a le satisface: ie muncind mai intens, ie găsind o

problemă mai mare, ie creând povesti pentru a le raționaliza. Ultimele

două sunt nevoile spiritului. Acestea sunt mai rare — pe acestea nu le sati‑
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sface toată lumea. Atunci când aceste nevoi sunt satisfăcute, ne simțim cu

adevărat împliniți.

Nevoia 5: Nevoia 5: DezvoltarDezvoltareaea

Numărul cinci este Dezvoltarea.Dezvoltarea. Ce faci dacă nu te dezvolți? Mori. Dacă o

relație nu se dezvoltă, dacă o afacere nu se dezvoltă, dacă tutu nu te dezvolți,

nu contează cât de mulți bani ai în bancă, cât de mulți prieteni ai, cât de

mulți oameni te iubesc — nu vei avea experiența împlinirii autentice. Și eu

cred că motivul pentru care ne dezvoltăm este acela de a avea un lucru de

preț pe care să‑l dăruim.

Nevoia 6: ContribuțiaNevoia 6: Contribuția

Asta deoarece cea de‑a șasea nevoie este Contribuţia.Contribuţia. Oricât de siropos ar

putea să pară, secretul vieţii este dăruirea.secretul vieţii este dăruirea. Viața nu înseamnă eueu, ci noinoi.

Gândește‑te la asta: Care este primul lucru pe care îl faci când primești vești

bune sau entuziasmante? Suni o persoană pe care o iubești și îi împărtășești

asta. Când împărtășești, se ampliică tot ceea ce simți.

Viața este în realitate despre crearea de însemnătate. Și însemnătatea

nu provine din ceea ce primești, ci din ceea ce dăruiești. La urma urmei,

ceea ce obții nu te va face niciodată fericit pe termen lung. Dar persoana

care devii și lucrurile cu care contribui te vor face.

Acum, din moment ce aceasta este o carte despre banii tăi, gândește‑te

la felul în care banii pot împlini aceste șase nevoi umane. Pot banii să ne

ofere certitudine? Sigur că da. Varietate? Bifat. Este evident că ne pot face

să ne simțim importanți sau inluenți. Dar cum rămâne cu conexiunea și

iubirea? În cuvintele nemuritoare ale celor de la Beatles, banii nu pot cum‑

păra iubirea. Dar îți pot cumpăra cățelul acela! Și, din păcate, îți pot oferi

un sentiment fals al conexiunii deoarece atrag relații, deși nu întotdeauna

pe cele mai satisfăcătoare. Cum rămâne cu dezvoltarea? Banii pot alimenta
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dezvoltarea în afaceri și în învățare. Și cu cât ai mai mulți bani, cu atât poți

contribui mai mult inanciar.

Dar iată ce cred eu, de fapt: Dacă tu valorizezi Însemnătatea deasu‑

pra tuturor celorlalte nevoi, banii te vor lăsa întotdeauna gol, dacă nu vin

dintr‑o contribuție pe care ai adus‑o tu. Și dacă ai căuta însemnătate din
partea banilor, ai avea de plătit un preț mare. Cauți numere mari, dar este

improbabil să găsești o mare împlinire.

Însemnătatea supremă în viață nu provine din ceva extern, ci din ceva

intern. Vine dintr‑un sentiment de respect pentru noi înșine, un lucru pe

care nu îl putem obține niciodată de la altcineva. Oamenii îți pot spune că

ești frumos, deștept, inteligent, cel mai bun sau îți pot spune că ești cea

mai oribilă iință umană de pe pământ — dar contează ceea ce gândești tutu 

despre tine însuți. Dacă tu crezi sau nu crezi că înăuntrul tău continui să
te dezvolți și să te împingi pe tine însuți să faci și să dai mai mult decât era

comod sau chiar decât credeai că este cu putință.

Nu există nimic mai important decât să te dezvolți și să dăruiești. Așa

că deși banii sunt un vehicul extraordinar de a ne satisface multe dintre

cele șase nevoi, nu reprezintă unicul vehicul. Atunci când urmărești banii,

nu uita de ce îi urmărești. Tu încerci să satisfaci câteva dorințe emoționale

și psihologice. Dedesubtul acelor emoții se ală nevoile care trebuie satisfă‑

cute pentru ca viața ta să ie extraordinară.

Când astronauții au plecat să pășească pe lună, imaginează‑ți călăto‑

ria în care au pornit. Din copilărie, când visau că într‑o bună zi vor zbura

în spațiul cosmic, la ziua în care Buzz Aldrin și Neil Armstrong au pășit pe

lună, privind înapoi la priveliștea extraordinară a planetei Pământ pe care

noi toți am văzut‑o doar în fotograii. Ei au fost primele iințe umane care au

făcut asta în toată istoria speciei — cât de incredibil de semniicativ.

Ce s‑a întâmplat mai departe? Parade cu confetti. Au dat mâna cu

președintele. Erau eroi. Și după aceea? Ce faci după ce ai pășit pe Lună și ai

doar 39 de ani? Dacă ai studiat istoria astronauților sau le‑ai citit biograi‑

ile, știi că mulți dintre ei au devenit extrem de deprimați. De ce? Deoarece

singurul fel în care puteau găsi aventura era să călătorească până la Lună. Ei

au uitat cum să găsească aventura dintr‑un simplu zâmbet.
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Nu am de gând să îți mai țin predici, dar am vrut să proit de ocazia

aceasta pentru a‑ți spune că deși este momentul să îți stăpânești banii, nu

aștepta să te stăpânești pe tine însuți. Cel mai rapid mod de a simţi coCel mai rapid mod de a simţi co--

nexiunea, o aproximare pentru cât de semniicativă este viaţa ta, unnexiunea, o aproximare pentru cât de semniicativă este viaţa ta, un

sentiment puternic al certitudinii și varietăţii și de a te așeza pe tinesentiment puternic al certitudinii și varietăţii și de a te așeza pe tine
însuţi într‑o situaţie în care poţi dărui șînsuţi într‑o situaţie în care poţi dărui și altora, este de a găsi în iecarei altora, este de a găsi în iecare

zi o modalitate prin care să apreciezi mai mult și să aștepţi mai puţin.zi o modalitate prin care să apreciezi mai mult și să aștepţi mai puţin.

Cea mai bogată persoană de pe Pământ este cea care apreciază.

L‑am intervievat pe John Templeton pentru prima dată pe când aveam

33 de ani. Nu uita, el era multimiliardarul care a început de la zero și și‑a

făcut toții banii atunci când restul lumii trăia cu teamă, în cele mai grele pe‑

rioade din istorie: al Doilea Război Mondial, Japonia de după război și la i‑

nele anilor 1980 și începutul anilor 1990, atunci când inlația masivă a lovit
porțiuni din America de Sud. Când alții erau temători, el a mers și a investit.

L‑am întrebat: „Care este secretul bogăţiei?“ Iar el a răspuns: „Tony, îl„Care este secretul bogăţiei?“ Iar el a răspuns: „Tony, îl

știi, și îl știi bine. Tu îi înveţi pe toţi secretul. Este recunoștinţa.“știi, și îl știi bine. Tu îi înveţi pe toţi secretul. Este recunoștinţa.“ Când

ești recunoscător, nu există nicio teamă; când ești recunoscător, nu există

mânie. Sir John a fost una dintre cele mai fericite și împlinite iințe uma‑

ne pe care le‑am cunoscut vreodată. Chiar dacă a murit în 2008, după toți

acești ani el continuă să‑i inspire pe alții.

Dacă vrei să ii bogat, începe plin de bogăție. Pentru ce poți i recunos‑

cător astăzi? Cui îi poți i recunoscător astăzi? Se poate să ii recunoscător

chiar și pentru câteva dintre problemele și durerea pe care le‑ai înfruntat

în viața ta? Dar dacă ai accepta noua convingere că totul se petrece în viață

cu un motiv și cu un rost și că îți este de folos? Dar dacă ai crede în adâncul

inimii tale că viața nu ți se întâmplă, ci se întâmplă pentru tine? Că iecare

pas făcut te ajută să te întărești pentru a putea deveni mai mult, pentru a te

bucura mai mult și a dărui mai mult. Dacă vei începe din acel punct, banii nu

vor i sursa plăcerii sau durerii tale. Obținerea banilor va i doar o călătorie

distractivă pentru perfecționarea ta și averea va i un mijloc grozav prin

care să realizezi ce contează cel mai mult în viață.

Dar atâta timp cât banii sunt o parte așa de importantă în viața noas‑

tră, hai să revenim imediat pe drumul banilor. Pe cât de pasionant a fost
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capitolul acesta, nu toate persoanele pe care le vei întâlni pe drumul tău

inanciar vor opera de pe poziția binevoitoare a Dezvoltării și Contribuției!

Urmează să intri într‑o lume plină de oameni și de organizații care vor că‑

uta mult prea frecvent să proite de lipsa ta de experiență și de înțelegere.

Așa că vreau să te pregătesc pentru ce te așteaptă. Înainte să discutămÎnainte să discutăm
unde să îţi plasezi banii și ce anume să cauţi, trebuie să îţi arăt de ceunde să îţi plasezi banii și ce anume să cauţi, trebuie să îţi arăt de ce

să tesă te ferești  ferești ..

Există un motiv pentru care majoritatea investitorilor nu fac bani

de‑a lungul timpului. Eu vreau să te echipez cu acea cunoaștere care te va

proteja și, în același timp, îți va da posibilitatea să maximizezi creșterea

investițiilor tale,astfel încât să astfel încât să poţi obţine adevărata Libertate Financipoţi obţine adevărata Libertate Financi--

ară mai repede decât îţi închipui.ară mai repede decât îţi închipui. Liniștea suletească pe care o meriți va

i în curând a ta. Întoarce pagina…
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CAPITOLUL 2.0CAPITOLUL 2.0

Eliberează-te:Eliberează-te:

Spulberă cele 9 mituri financiareSpulberă cele 9 mituri financiare

„Nu uita de regula de aur: cel care deține aurul face regulile.“
— AUTOR NECUNOSCUT

„Trebuie să înveți regulile jocului și apoi trebuie să

joci mai bine decât toți ceilalți.“

— ALBERT EINSTEIN

Știu că vrei să treci direct la treabă și să ali unde să‑ți plasezi banii pentru

a dobândi libertatea inanciară. Și eu vreau să începem și să îți arăt! Eu mă

luminez complet când văd pe cineva că „se prinde“ și ajunge să înțeleagă și

să accepte că jocul poate i realmente câștigat. Dar nu este suicient doar să

îți economisești banii, să obții o rentabilitate grozavă și să îți reduci riscul.

Trebuie să înțelegi că există o mulțime de oameni care încearcă să‑ți ia o

parte din avere. Sistemul este plin de subterfugii — pe care le‑aș numiSistemul este plin de subterfugii — pe care le‑aș numi

mine de uscat — care îţi pot arunca în aer viitorul inanciar.mine de uscat — care îţi pot arunca în aer viitorul inanciar. Așa că în

secțiunea aceasta vom parcurge 9 Mituri — ai putea să le numești minciu‑ni — care ți‑au fost prezentate într‑o lumină pozitivă de‑a lungul anilor. Și,

dacă nu ești conștient de ele — dacă nu le recunoști când apar — ele îți vor

distruge în mod sistematic viitorul inanciar.

În această următoare secțiune începe cartea de față să‑ți aducă pro‑

it! De fapt, dacă ai salariul american mediu de 55 000 de dolari pe an și în
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prezent economisești 10% din venit și îți investești banii respectivi de‑a

lungul timpului, tu vei economisi 250 000 de dolari de‑a lungul perioadei

tale ca investitor prin doar o parte din ceea ce vei învăța în această secțiune.

Asta înseamnă cinci ani din stilul tău actual de viață, cu venitul tău actual,

fără să ie necesar să lucrezi o singură zi! Și asta este demonstrat statistic,
nu este o cifră pe care o scot din burtă. În cazul în care câștigi doar 30 000

de dolari pe an și economisești 5% din venit în iecare an, tot vei economisi

150 000 de dolari pe parcursul perioadei tale de investiții. Este echivalen‑

tul unei jumătăți de deceniu pentru venitul tău actual fără să trebuiască

să muncești. Dacă te ali în categoria care câștigă peste 100 000 de dolari,

această secțiune ar putea să îți aducă între 500 000 de dolari și 1 milion

de dolari înapoi în buzunar de‑a lungul vieții tale. Pare o promisiune mare,

nu‑i așa? Voi lăsa cifrele să vorbească în paginile care urmează.
Este o secțiune scurtă, așa că ii atent, pentru că ar i bine să acționezi

imediat. Spulberând aceste mituri, vei putea să „oprești hemoragia“ imediat

în zone în care nici nu știai că e nevoie să o faci. Cunoașterea acestor 9 Mi‑

turi te va proteja și va garanta că ajungi la nivelul de libertate inanciară față

de care ești angajat cu adevărat. Să începem!

Bun venit în junglăBun venit în junglă

Indiferent că ești un investitor cu vechime sau doar începi să te vezi ca pe

un investitor, jungla pe care a descris‑o Ray Dalio în culori atât de vii ascun‑

de aceleași pericole pentru noi toți. Dar în cea mai Dar în cea mai mare parte, pericolulmare parte, pericolul

constă în faptul că ceea ce nu constă în faptul că ceea ce nu cunoști îţicunoști îţi poate poate face rău. face rău.

OfertaOferta

Vreau să‑ți imaginezi că te abordează cineva cu următoarea oportunitate

de investiție: persoana respectivă vrea ca tu să aduci 100% din capital și să

îți asumi 100% din risc și, dacă se fac bani, el vrea ca 60% sau mai mult din
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câștig să ajungă la el sub formă de onorarii. A, și apropo, dacă se pierd bani,

tu îi pierzi și el își primește plata!

Te bagi?

Sunt sigur că nu ai nevoie de niciun pic de timp de gândire. E la min‑

tea cocoșului. Răspunsul tău instinctiv trebuie să ie: „Nu fac asta sub nicio
formă. Ce absurd!“ Singura problemă este că dacă ești la fel ca 90% dintre

investitorii americani, ai investit într‑un fond mutual tipic și, îți vine sau nu

să crezi, aceștia sunt termenii cu care ai fost deja de acord.

Exact, există 13 trilioane de dolari în fonduri mutuale gestionate ac‑

tiv27 cu 265 de milioane de deținători de conturi în jurul lumii.

Cum Dumnezeu reușești să convingi 92 de milioane de americani să

participe într‑o strategie în care renunță de bunăvoie la 60% sau la mai

mult din beneiciul potențial al investiției lor pe viață fără niciun câștig ga‑
rantat? Pentru a rezolva misterul acesta, am discutat cu Jack Bogle, în vârstă

de 85 de ani, maestrul investițiilor, fondatorul Vanguard, ai cărui 64 de ani

pe Wall Street i‑au adus caliicarea unică de a arunca lumină asupra acestui

fenomen inanciar. Răspunsul lui?

„Marketingul!“

„Tony, e simplu. Majoritatea oamenilor nu fac calculele, iar comisioa‑

nele sunt ascunse. Gândește‑te așa: dacă ai face o investiție unică de 10 000

de dolari la vârsta de 20 de ani și, presupunând o creștere anuală de 7%

de‑a lungul timpului, ai avea 574 464 de dolari574 464 de dolari până ai ajunge aproape de

vârsta mea [optzeci de ani]. Dar Dar , dacă ai plăti 2,5% în comisioane totale de

administrare și alte cheltuieli, soldul inal al contului tău ar i de doar 140140

274 de 274 de dolari pentru aceeași dolari pentru aceeași perioadă.perioadă.““

„Hai să vedem dacă am înțeles asta bine: tu ai furnizat tot capitalul,

tu ți‑ai asumat toate riscurile, ai putut să păstrezi 140 274 de dolari, dar

ai renunțat la 439 190 de dolari pentru un manager activ? Ei iau 77% din

beneiciul tău potențial? Pentru ce?“

„Exact.“

27 Conform website‑ului Investopedia: „Managerii activi se bazează pe cercetări analitice,
prognoze și pe propria judecată și experiență în luarea de decizii de investire despre
ce titluri de valoare să cumpere, să păstreze și să vândă. Opusul gestionării active este
numit gestionare pasivă, cunoscută mai bine sub numele de «indexare».“ (N.a.N.a.)
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Principiul 1 al Principiul 1 al Puterii BanilorPuterii Banilor. Nu intra în joc . Nu intra în joc dacă nu cunoști dacă nu cunoști toatetoate

regulile!regulile!Milioanelor de investitori din întreaga lume le este prezentat siste‑

matic într‑o lumină favorabilă un set de mituri — minciuni despre investiții —

care le călăuzesc luarea de decizii. Această „înțelepciune convențională“ este

adeseori gândită să te țină în întuneric. Când vine vorba de banii tăi, lucrurile
pe care nu le știi îți pot — și probabil îți vor — face rău. Ignoranța nu este o bi‑

necuvântare. Ignoranța înseamnă durere, ignoranța înseamnă luptă, ignoranța

înseamnă să îți dai averea cuiva care nu a muncit pentru a o dobândi.

Un experiment ratatUn experiment ratat

Nu doar fondurile mutuale cu costuri ridicate reprezintă problema. Exem‑

plul de mai sus este doar o privire aruncată sub văluri la un sistem gândit

să te despartă de banii tăi.

Fără excepție, iecare dintre experții pe care i‑am intervievat pentru

această carte (de la managerii fondurilor speculative de vârf la laureați ai

Premiului Nobel) sunt de acord că jocul s‑a schimbat. Părinții noștri nu au

avut parte nici de o fracțiune din complexitatea și pericolele cu care ne con‑

fruntăm astăzi. De ce? Ei aveau o pensie — un venit garantat pe viață! Ei

aveau certiicate de depozit care plăteau procente moderate, dar rezonabi‑

le — nu cei 0,22% pe care i‑ai obține la momentul la care scriu aceste rân‑

duri, care nici măcar nu vor ține pasul cu inlația. Și câțiva aveau privilegiul

de a plasa mici investiții în acțiunile unor companii mari și robuste care

plăteau dividende constante.

Vremurile acelea s‑au dus.

Noul sistem, care s‑a pus efectiv în mișcare la începutul anilor ’80

odată cu introducerea contului 401(k), este un experiment care a fost de‑

rulat pentru cea mai mare parte a celei mai numeroase generații din istoria

SUA: generația Baby Boom. Cum merge experimentul acesta?

„Acest sistem de pensii pe cont propriu“, a declarant Teresa Ghilar‑

ducci, un expert cu recunoaștere națională în siguranța pensionării la The

New School for Social Research (Noua Școală pentru Cercetare Socială) și un
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critic vocal al sistemului așa cum îl știm noi, „a eșuat deoarece se așteaptă ca

indivizi fără expertiză în investiții să obțină aceleași rezultate ca investitorii

și administratorii de fonduri profesioniști. La ce rezultate te‑ai aștepta dacă

ți s‑ar cere să‑ți scoți singur dinții sau să îți faci singur instalația electrică?“

Ce s‑a schimbat? Noi am dat pensiile noastre la schimb pentru un
sistem intenționat complex și adeseori foarte periculos, încărcat de comi‑

sioane ascunse, care ne‑a oferit „libertatea de a alege“. Și, cumva, în timp

ce muncești din răsputeri, asigurând traiul familiei tale, menținându‑te în

formă și îngrijindu‑te de relațiile importante din viața ta, se presupune că

ar trebui să devii un profesionist al investițiilor? Se presupune că ar trebui

să poți naviga prin labirintul de produse, servicii și risc nesfârșit pentru

banii tăi câștigați prin muncă? Este aproape imposibil. Acesta este motivul

pentru care majoritatea oamenilor își cedează banii unui profesionist,“ ade‑
seori un broker. Un broker care lucrează prin deiniție pentru o companie

care nunu este obligată prin lege să lucreze pentru cel mai bun interes al tău

(mai multe despre acest concept derutant în Mitul 4). Un broker care este

plătit pentru a dirija banii tăi spre produsele care ar putea să aducă cel mai

mare proit pentru el și/ sau irma lui.

Acum, dați‑mi voie să iu clar: aceasta nunu este încă o carte în care cri‑

ticăm Wall Street‑ul. Multe dintre instituțiile inanciare mari au făcut pi‑

onierat pentru câteva produse extraordinare pe care le vom explora și le

vom promova în această carte. Și, în cea mai mare parte, celor din industria

serviciilor inanciare le pasă foarte mult de clienții lor și în majoritatea ca‑

zurilor fac ce cred ei că este mai bine. Din păcate, mulți nu înțeleg în aceeași

măsură felul în care „banca“ face proituri indiferent dacă clientul câștigă

sau nu. Ei fac tot ce pot să facă mai bine pentru clienții lor cu cunoașterea

(instruirea) și instrumentele (produsele) care le‑au fost puse la dispoziție.

Dar sistemul nu este conigurat pentru ca brokerul tău să aibă opţiuniDar sistemul nu este conigurat pentru ca brokerul tău să aibă opţiuni

nelimitate și o autonomie completă pentru a găsi ce este cel mai binenelimitate și o autonomie completă pentru a găsi ce este cel mai bine

pentru tine. Și asta se poate dovedi costisitor.pentru tine. Și asta se poate dovedi costisitor.

Cedarea unei porțiuni disproporționate din potențialele tale beneicii

pentru comisioane este doar una dintre capcanele pe care trebuie să le eviți

dacă ai de gând să câștigi jocul. Și iată cele mai bune vești de până acum:
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Jocul încă poate fi câştigatJocul încă poate fi câştigat

De fapt, nu numai că poate i câștigat — este al naibii de palpitant! Da, există

diicultăți majore și încă și mai multe capcane pe care trebuie să le eviți, dar

gândește‑te cât de departe am ajuns. Astăzi, cu clic al unui buton și cu cos‑
turi minime poți investi practic în orice vrei și oriunde vrei în lume. „Este

mai ușor ca niciodată să te descurci destul de bine“, a declarant James Cloo‑

nan într‑un articol recent din Wall Street Journal Wall Street Journal . Cloonan este fondatorul

organizației non‑proit America Association of Individual Investors. „Tre‑

buie doar să iei decizia de a face ceea ce trebuie.“

La naiba, cu doar 35 de ani în urmă „trebuia să petreci ore întregi într‑o

bibliotecă publică sau să scrii unei companii doar pentru a vedea declarațiile

iscale ale acesteia. Costurile cu brokerajul și comisioanele fondurilor mutuale

erau fantastice; impozitele te jefuiau“, a scris Jason Zweig în articolul său din

Wall Street Journal,Wall Street Journal, „Even When Stocks Make You Nervous, Count Your Bles‑

sings“ (Chiar și când acțiunile îți provoacă neliniște, numără‑ți binecuvântările).

Lăsând la o parte traderii high‑frequency, tehnologia a făcut ca lu‑

mea investițiilor să ie un spațiu mult mai eicient pentru noi toți. Și asta se

potrivește perfect cu generația Y, care nu ar accepta nimic mai puțin. „Pen‑

tru noi, totul se reduce la comoditate!“ a exclamat Emily, asistenta mea per‑

sonală, care este o membră tipică a generației Y. „Nu există nicio toleranță

pentru lent sau ineicient. Noi chiar vrem ca totul să ie accesibil prin apă‑

sarea unui buton. Noi comandăm totul de pe Amazon; o apăsare de tastă și

s‑a făcut. Pot urmări un ilm pe Netlix. Pot să înscriu o mașină online. Pot

să cumpăr acțiuni online. Îmi pot face prezentarea online. Azi‑dimineață

mi‑am fotograiat cecul și a intrat în contul meu până la șase — nici măcar

nu a fost nevoie să mă schimb de pijamale.“

Banca are avantajulBanca are avantajul

Steve Wynn, mogulul miliardar al jocurilor de noroc pe seama căruia este

pusă transformarea Las Vegasului în capitala mondială a distracțiilor, este
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unul dintre cei mai dragi prieteni ai mei. Cazinourile pe care le‑a construit el

sunt considerate a i printre cele mai magniice terenuri de joacă din lume.

Trecând prin toate, el și‑a obținut averea dintr‑un adevăr simplu: banca are

avantajul. Dar el nu are în niciun caz o victorie garantată! În orice noapte,

un jucător de talie mare poate să scoată milioane din buzunarul lui Steve.
Și ei pot să plece, de asemenea, dacă „banca“ nu îi captivează complet. Pe

de altă parte, toate companiile de fonduri mutuale au manipulat situația în

avantajul lor. Ele sunt cazinoul suprem. Ele te‑au luat prizonier, tu nu pleci

nicăieri și au veniturile garantate indiferent dacă tu câștigi sau nu.

De două ori țepuitDe două ori țepuit

După 2008, când bursa de valori din SUA a pierdut peste 37%, lumea inan‑

ciară s‑a schimbat complet pentru majoritatea americanilor. Chiar și cinci

ani mai târziu, un sondaj al Prudential Financial a arătat că 44% dintre in‑

vestitorii americani încă spun că nu și‑ar mai plasa vreodată banii în bursa

de valori, în vreme ce 58% spun că și‑au pierdut încrederea în piață. Dar

cunoscătorii sunt încă în joc. De ce? Pentru că ei știu mai bine. Ei știu felul

„corect“ în care să joace jocul. Ei știu că astăzi există instrumente și strategii

puternice care nu au existat nicicând înainte. Uite asta:

Astăzi poți utiliza un instrument, emis și garantat de una dintre cele

mai mari bănci din lume care îți va oferi o protecție de 100% a capitalului

inițial, garantată de balanța sa contabilă, și îți va da posibilitateava da posibilitatea să participi

cu 75% până la 90 % din creșterea pieței (S&P 500) fără a i limitat de un

plafon! Asta nu este o greșeală de tipar. Tu poți participa la un procent de

până la 90% din creștere, dar dacă piața se prăbușește, tu tot îți primești

înapoi 100% din bani! Sună prea bine ca să ie adevărat? Și dacă un produs

de felul acestuia ar i existat, ai i auzit deja de el, nu‑i așa? Greșit. Motivul?

În trecut, pentru a auzi măcar a auzi măcar  despre asta, trebuia să te ali între primii 1%

din cei mai bogați 1%. Acestea nu sunt soluții „retail“, care să stea la raft.

Acestea sunt create la comandă pentru cei care au suicienți bani pentru a

proita.
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Acesta este doar un exemplu despre cum, în calitate de cunoscător,

vei cunoaște în curând noile reguli ale felului în care să faci avere cu un risc

minim.

„Riscul vine din necunoașterea a ceea ce faci.“
— WARREN BUFFETT

Drumul mai puțin bătutDrumul mai puțin bătut

Călătoria din fața noastră este una care solicită participarea ta completă.

Vom escalada împreună acest munte numit Libertate Financiară. Este Eve‑

restul tău personal. Nu va i ușor și va necesita pregătire. Nu urci pe Everest

fără a avea o înțelegere foarte clară a pericolelor care te așteaptă. Câteva

sunt știute și câteva te pot lua prin surprindere ca o furtună violentă. Așa

că înainte să punem piciorul pe munte, trebuie să înțelegem cu totul ce se

găsește pe drumul din fața noastră. Un pas greșit poate face diferența între

a te întreba cum vei plăti ipoteca de luna viitoare și o viață abundentă, des‑

CUCEREȘTE MUNTELE CUCEREȘTE MUNTELE LIBERTLIBERTĂȚIIĂȚII

    F  a
   z  a

   a
  c   u

   m
   u    l    ă   r

    i    i
F    

a   
z   
a   

 d    
e   

-  c   
u   

m   
u   

l    ă    
r   i    i    

Timp



 

139Tony Robbins

povărată de stresul inanciar. Nu putem cere cuiva să facă ascensiunea în

locul nostru, dar nici nu o putem face singuri. Avem nevoie de un ghid care

ia decizii din prisma celor mai bune interese ale noastre.

Vârful de munteVârful de munte

Conceptul central al investițiilor de succes este simplu: mărește‑ți economi‑

ile până într‑un punct în care dobânda din investițiile tale va genera suici‑

ent venit pentru a susține stilul tău de viață fără să trebuiască să muncești.

În cele din urmă ajungi la un „punct de cotitură“ în care economiile tale ating

o masă critică. Asta înseamnă doar că tu nu mai trebuie să muncești — cu

excepția cazului în care alegi să o faci — pentru că dobânda și creșterea care

sunt generate de contul tău îți oferă venitul de care ai nevoie pentru traiul

tău. Acesta este vârful de munte spre care escaladăm. Vestea grozavă este

că dacă devii un inițiat, în ziua de astăzi există soluții și strategii noi și unice

care îți vor accelera ascensiunea și care chiar te vor împiedica să aluneci

înapoi. Dar înainte să explorăm soluțiile acestea în profunzime, hai să ne

schițăm călătoria cu mai multă claritate.

Există două faze ale jocului tău de investire:Există două faze ale jocului tău de investire: faza de  faza de acumulareacumulare,,

în care economisești bani pentru mulîn care economisești bani pentru multiplicare, șitiplicare, și decumulareadecumularea, pe par, pe par--

cursul căreia retragi venit.cursul căreia retragi venit. Călătoria spre vârful muntelui va reprezenta

faza noastră de acumulare, cu scopul de a atinge vârful sau masa critică.

Obiectivul este acela de a rămâne în vârful muntelui cât de mult putem. Să

admirăm priveliștile și să respirăm aerul proaspăt al libertății și realizării.

Vor exista numeroase piedici, obstacole și, dacă nu ești atent, chiar min‑

ciuni, care te vor împiedica să atingi vârful. Pentru a ne asigura cele mai

bune șanse de succes, vom scoate la lumină toate acestea în paginile care

urmează.

Și când vom intra în actul doi al vieții noastre, când este momentul

să ne bucurăm de ceea ce am obținut, vom avea libertatea de a lucra numai

dacă vrem. În etapa aceasta vom schia în jos pe munte și ne vom simți bine.

Petrecând timp cu cei pe care îi iubim, creând o moștenire a noastră și fă‑
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când o diferență. Pe parcursul acestei faze vom elimina teama numărul unu

a generației Baby Boom: teama de a‑ti vedea banii terminându‑se în timpul

vieții tale. Această a doua fază este rareori discutată de industria gestionării

activelor, care este în schimb concentrată pe păstrarea banilor.

„Nu este vorba despre a avea vreo sumă arbitrară de bani în cont în
vreo zi speciică“, a exclamat dr. Jeffrey Brown, profesor de inanțe la Uni‑

versitatea din Illinois și consultant pentru Trezoreria SUA și pentru Banca

Mondială. „Cred că o mulțime de oameni vor ajunge la vârsta de pensionare

și se vor trezi brusc și își vor da seama «Știi ceva? Eu am făcut o treabă des‑

tul de bună. Am toți banii aceștia aici, dar nu știu cât de mult voi trăi și nu

știu care vor i randamentele investițiilor mele și nu știu cât va i inlația. Ce

să fac?»“

După ce am citit unul dintre articolele sale recente din ForbesForbes, l‑am
sunat pe dr. Brown pentru a vedea dacă ar i dispus să ne întâlnim și să

îmi împărtășească soluții speciice pentru investitorii de toate formele și

dimensiunile. (Vom discuta cu dr. Brown despre cum să creăm venituri

pe viață și chiar despre cum să le scutim de impozite în interviul său din

secțiunea a 5‑a, „Beneiciul fără dezavantaje: Creează un plan de venituri

pentru toată viața.“) Și cine ar i mai bun pentru a sublinia soluția decât per‑

soana care nu doar că este un expert academic de top, ci a fost de asemenea

și una dintre cele șapte persoane numite de președintele Statelor Unite în

Consiliul Consultativ al Asigurărilor Sociale.

Rupe lanțurileRupe lanțurile

După spusele lDupă spusele lui David Swensen, unul dintre invui David Swensen, unul dintre investitorii instituţionaliestitorii instituţionali

cu cel mai mare succes, nu poţi i călăuzit de înţelepciuneacu cel mai mare succes, nu poţi i călăuzit de înţelepciunea

convenţională.convenţională. Hai să spulberăm primele cele mai importante nouă mituri

inanciare care induc în eroare masele și, mai important, să descoperim no‑

ile reguli ale banilor, adevărurile care te vor elibera inanciar.

Să începem cu cel mai mare mit dintre toate…



 

CAPITOLUL 2.1CAPITOLUL 2.1

Mitul 1: Minciuna de 13 trilioaneMitul 1: Minciuna de 13 trilioane
de dolari: „Investeşte cu noi,de dolari: „Investeşte cu noi,

noi vom învinge piaţa!“noi vom învinge piaţa!“

„Obiectivul“ ne‑specialistului nu ar trebui să ie acela

de a alege câștigători — nici el și nici «ajutoarele» sale nu pot

să facă asta — ci ar trebui să ie mai degrabă să dețină

un eșantion reprezentativ de acțiuni care per ansamblu

trebuie să crească. Un fond de indici S&P 500 cu

costuri reduse va atinge acest obiectiv.

 — WARREN BUFFETT, scrisoare adresată

acționarilor în 2013

„Când privești rezultatele de după reținerea comisioanelor și

a taxelor, pe perioade de timp rezonabil de lungi, nu ai practic

nicio șansă să ajungi să învingi fondul de indici“28.

 — DAVID SWENSEN, autorulUnconventioUnconventional nal SuccessSuccess

(Succes neconvenţional Succes neconvenţional ) și manager al bunurilor deținute de

Universitatea Yale, în valoare de peste 23.9 miliarde de dolari

28 Acest tip de fond funcționează prin replicarea (exactă sau aproximativă) a structurii
unui indice bursier. Scopul principal al unui fond de indici este de a simpliica investițiile
clienților în indici bursieri — astfel, clientul cumpără un singur produs (fondul de tip
indice) si nu este nevoit de cumpere toate acțiunile (sau produsele inanciare) care alcă‑
tuiesc indicele. (N. red.N. red.)
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Entertainment financiarEntertainment financiar

În zilele noastre, când dai pe postul de știri inanciare, poți observa că aces‑

tea sunt mai puțin „știri“ și mai mult senzaționalism. Personalitățile TV dez‑

bat cu înfocare. Cei care aleg acțiuni își anunță țipând cele mai tari alegeri
ale zilei în timp ce efectele sonore ce denotă câștiguri se revarsă din boxele

audio în sufrageria noastră. Reporterii ilmează „direct de la fața locului“,

direct din tranșeele încăperii în care se derulează tranzacțiile. Sistemul,

inanțat de cei care își fac reclamă, alimentează sentimentul că s‑ar putea

să ratăm o oportunitate! Măcar de‑am avea și noi un pont „ierbinte“! Ce

bine ar i dacă am ști care va i următorul fond mutual care merită cumpă‑

rat, care va deveni cu siguranță cometa de „5 stele“. (Fondurile mutuale sunt

notate cu stele de la 1 la 5 de autoritatea de evaluare Morning‑star.)

Urmărirea proitului este o afacere de amploare. Jane Bryant Quinn,

autoare pe domeniul inanțelor personale, s‑a referit odată la această

agitație senzaționalistă, numind‑o „pornograie inanciară“. Ne ademenesc

către pagini lucioase în care posterul cu fotomodel de la mijlocul revistei

este înlocuit cu evaluări de 5 stele și promisiuni de plimbări relaxate pe

plajă și pescuit pe doc împreună cu nepoții noștri. Ideea principală este

că advertiserii se luptă să obțină controlul asupra banilor noștri. Războiul

pentru activele tale continuă!

Deci, unde îți plasezi efectiv efectiv  banii? În cine poţi poţi avea încredere? Cine te

va apăra și îți va oferi cel mai bun proit la investițiile tale?

Acestea sunt întrebările imediate care îți vor veni cu siguranță în

minte acum că ți‑ai luat angajamentul de a deveni investitor — acum că

ți‑ai luat angajamentul că vei pune la ciorap un procent din venitul tău. Prin

urmare, unde își plasează majoritatea oamenilor banii pe termen lung? De

obicei, la bursa de valori.

Și bursa de valori a fost într‑adevăr cea mai bună investiție pe termen

lung pe parcursul ultimilor 100 de ani. Așa cum a subliniat Steve Forbes

la unul din evenimentele mele inanciare din Sun Valley, Idaho, în 2014, „1

milion de dolari investiți în acțiuni în 1935 valorează 2,4 miliarde de dolari

în ziua de azi (dacă te‑ai ținut tare de ea).“
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Dar atunci când deschizi un IRA29 (cont individual de pensie) sau par‑

ticipi într‑un plan 401(k) la locul de muncă, vei i abordat de un vânzător

vesel (sau un proces de vânzări) care îți va spune să‑ți plasezi banii într‑un

fond mutual. Și ce accepți mai exact atunci când ești de acord cu un fond

mutual gestionat activ? Tu îți dai acordul managerului fondului sperând că
abilitățile sale de selecționare a acțiunilor vor i mai bune decât ale tale. O

presupunere complet irească, din moment ce avem vieți groaznic de ocu‑

pate și metoda noastră de selecționare a acțiunilor ar i un adevărat joc de

darts!

Așa că ne lăsăm banii pe mâinile managerului unui fond mutual , , de

„cinci stele“, care încearcă „în mod activ“ să învingă piața alegând acțiunile

mai bine decât alții. Dar puține irme vor discuta despre minciuna de 13

trilioane de dolari, așa cum este ea numită deseori. (Și anume cât de mulți
bani se găsesc în fondurile mutuale.) Ești pregătit pentru asta?

Un procent incredibil de 96% dintre fondurile mutuale gestioUn procent incredibil de 96% dintre fondurile mutuale gestio--

nate activnate activ nu reușesc să depășească media piețeinu reușesc să depășească media pieței de‑a lungul unei peride‑a lungul unei peri--

oade susţinute de timp!oade susţinute de timp!

Așa că să im clari. Când spunem „să depășească media pieței“ ca în‑

treg, ne referim în general la un indice al acțiunilor. Ce este un indice, întrebi

tu? Unii dintre voi ar putea să știe, dar nu vreau să risc să las pe cineva ne‑

lămurit, așa că hai să aruncăm puțină lumină. Un indice este pur și simplu

un coș sau o listă cu acțiunile unor companii. S&P 500 este un index. Este

o listă cu companiile de top (după capitalizarea de piață) din Statele Unite,

așa cum au fost alese de Standard&Poor’s30. Companii precum Apple, Exxon

și Amazon alcătuiesc lista. În iecare zi, ei măsoară felul în care au evoluat

toate acțiunile celor 500 de companii, ca agregat, și când te uiți seara pe

postul de știri, auzi dacă piața (toate acțiunile de pe listă în mod colectiv) a

crescut sau a scăzut.

Așa că, în loc să cumperi toate acțiunile companiilor individual sau

să încerci să alegi următorul campion, poți diversiica, deținând o parte

din acțiunile tuturor celor 500 de companii, investind într‑un fond de in‑

29 Individual Retirement Account (cont individual de pensii) (N. red.N. red.)

30 Companie americană de rating ale cărei baze au fost puse în anul 1860 (N. red.N. red.)
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dici cu costuri mici care urmărește sau imită indicele. O singură investiție

îți asigură o parte din tăria „capitalismului american“. Într‑un fel, tu

accepți ca adevărat faptul că de‑a lungul ultimilor 100 de ani, companiile

din eșalonul superior au dat constant dovadă de o rezistență ieșită din

comun. Chiar și în perioade de c riză, de recesiune și în timpul războaielor
mondiale, ele au continuat să găsească modalități să adauge valoare, să se

dezvolte și să aibă venituri în creștere. Și dacă o companie nu reușește să

se mențină la înălțime, este îndepărtată de pe listă și înlocuită cu un alt

performer de top.

Ideea este că, investind într‑un indice, nu trebuie să plătești un spe‑

cialist să încerce să aleagă companiile din indice la care ar trebui să deții

acțiuni. Asta s‑a făcut efectiv pentru tine pentru că Standard&Poor’s a selec‑

tat deja top 500. Apropo, există un număr de indici diferiți. Mulți dintre noi
au auzit de indicele Dow Jones, spre exemplu, și vom explora alții în curând.

Zece mii de opțiuniZece mii de opțiuni

În Statele Unite există 7707 fonduri mutuale diferite (dar numai 4900 sto‑

curi individuale), toate concurând pentru ocazia de a te ajuta să depășești

media pieței. Dar statistica merită repetată: 96% nu vor reuși să egaleze

sau să depășească media pieței pe vreo perioadă lungă de timp. Sunt aces‑

tea știri de ultimă oră? Nu, nu pentru inițiați. Nu, nu pentru cei care in‑

vestesc în cunoștință de cauză. După cum mi‑a spus Ray Dalio pe un ton

emfatic: „N‑o să bați piața. Nimeni nu o face! Doar câțiva medaliați cu aur.“

 ÎNFIINÞEZ UN FOND MUTUAL
PENTRU INVESTITORII CARE NU
SUNT SUFICIENT DE DEªTEPÞI

PENTRU A-ªI CUNOAªTE
ALTERNATIVELE.

 TREBUIE SĂ EXISTE O
PIAÞĂ URIAªĂ. ALTFEL
 TOATĂ LUMEA AR
INVESTI ÎN FONDURI
DE INDICI.

CE ESTE UN
FOND DE INDICI?

AU, AU! MĂ FACI
SĂ DAU PREA

 TARE DIN COADĂ!
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El doar se întâmplă să ie unul dintre acești medaliații, suicient de cinstit

cât să lanseze avertismentul: „Nu încercați asta acasă.“

Chiar și Warren Buffett, cunoscut pentru capacitatea sa incredibil

de unică de a găsi acțiuni subevaluate, spune că investitorul de rând nu ar

trebui să încerce niciodată să aleagă acțiuni sau să anticipeze piața. În fai‑
moasa sa scrisoare către acționari, din 2014, el a explicat că, la moartea sa,

banii alați într‑un depozit pentru soția sa ar trebui să ie investiți doar în

fonduri de indici pentru ca ea să‑și minimizeze costurile și să‑și maximize‑

ze beneiciile.

Buffett este atât de sigur că specialiștii care aleg acțiuni nu pot să

câștige în timp, încât a fost cât se poate de fericit să‑și pună la bătaie banii

pentru a dovedi asta. În ianuarie 2008, Buffett a făcut un pariu de 1 milion

de dolari contra irmei Protégé Partners din New York, câștigurile urmând
să ie donate unor acțiuni caritabile. Pariul? Putea Protégé să aleagă cinci

manageri de fonduri speculative de top care să bată colectiv indicele S&P

500 în răstimp de 10 ani? Până în februarie 2014, S&P 500 a crescut cu 43,8

%, în timp ce cele cinci fonduri speculative au crescut doar cu 12.5%. Au

mai rămas câțiva ani, dar fruntașul seamănă cu cel mai rapid om din lume,

Usain Bolt, alergând împotriva unui grup de cercetași. (Notă: pentru cei

care nu sunt familiarizați cu ce este un fond speculativ, acesta este în prin‑

cipiu un fond privat la care are acces oricine, în afară de investitorii cu averi

mari. Managerii pot avea o lexibilitate totală să parieze „în favoarea“ pieței

și să facă bani atunci când aceasta creste sau „contra“ pieței și să câștige

bani atunci când aceasta coboară.)

Faptele sunt fapte care sunt fapteFaptele sunt fapte care sunt fapte

Expertul în domeniu Robert Arnott, fondator al Research Afiliates31, a pe‑

trecut două decenii studiind primele 200 de fonduri mutuale gestionate ac‑

tiv care aveau cel puțin 100 de milioane sub administrare. Rezultatele sunt

îniorătoare:

31 Lider global în indexarea inovatoare și strategii de plasare a capitalului (N. red.N. red.)
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Între 1984 și 1998, 15 ani întregi, doar 8 din cei 200 de manaÎntre 1984 și 1998, 15 ani întregi, doar 8 din cei 200 de mana --

geri de fonduri au bătut Indicele Vanguard 500.geri de fonduri au bătut Indicele Vanguard 500. (Vanguard 500, al (Vanguard 500, al --

cătuit de fondatorul Jack Bogle, este o cătuit de fondatorul Jack Bogle, este o imagine în oglindă a imagine în oglindă a indiceluiindicelui

 S&P  S&P 500500.).)

Asta înseamnă mai puțin de 4% șanse să faci o alegere
câștigătoare. Dacă ai jucat vreodată blackjack, știi că obiectivul este să

te apropii cât ma i mult de 21 fără să‑l depășe ști sau să „rămâi pe zero“.

Conform lui Dan și Chip Heath în articolul lor din Fast Company Fast Company  „Made

to Stick: The Myth of Mutual Funds“ ( Făcut să dureze: Mitul fondurilorFăcut să dureze: Mitul fondurilor

mutualemutuale ), „comparativ, dacă primești două cărți cu figuri la blackjack

(fiecare dintre cărțile cu ilustrații valorează 10 puncte, așa că acum

totalul tău este 20) și idiotul din tine răcnește «Încă una!», ai cam 8%

șanse să câștigi!“
Cât de rău ne Cât de rău ne afectează goana după rezultate? Pe parcursul uneiafectează goana după rezultate? Pe parcursul unei

perioade de 20 de ani, din 31 decembrie 1993 până în 31 decembrieperioade de 20 de ani, din 31 decembrie 1993 până în 31 decembrie

2013, S&P 500 a realizat o rentabilitate medie anuală de 9,28%. Dar2013, S&P 500 a realizat o rentabilitate medie anuală de 9,28%. Dar

investitorul mediu de la un fond mutual a câștigat puţin peste 2,54%investitorul mediu de la un fond mutual a câștigat puţin peste 2,54%

conform Dalbarconform Dalbar, una , una dintre irmele de dintre irmele de cercetarcercetare de e de vârf din domeniu.vârf din domeniu.

 Auuu! O deferenţă  Auuu! O deferenţă de aproape 80%.de aproape 80%.

În viața reală, asta poate să însemne diferența dintre libertate și dis‑

perare inanciară. Altfel spus, dacă tu ai i persoana care deține S&P 500, tu

ai i transformat 10 000 de dolari în 55 916 de dolari! Pe când investitorul

unui fond mutual, căruia i‑a fost oferită iluzia că ar putea să se descurce mai

bine decât piața s‑a ales cu doar 16 386 de dolari!

De ce această discrepanță uriașă de rezultat?

Deoarece cumpărăm scump și vindem ieftin. Ne ascultăm emoțiile

(sau recomandările brokerului nostru) și sărim de la un fond la altul. Cău‑

tând mereu un avantaj. Dar atunci când piața cade, când nu mai putem în‑

dura durerea emoțională, vindem. Și când piața este în creștere, cumpărăm

mai mult. Așa cum  Așa cum a remarcat un a remarcat un celebru manager celebru manager inanciar pe inanciar pe numenume

Barton Biggs: „O piaţă Barton Biggs: „O piaţă în creștere este ca sexul. Tîn creștere este ca sexul. Te simţi e simţi mai bine mai bine chiarchiar

înainte să se termine.“înainte să se termine.“
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 Înţel Înţelepciunea veacurilorepciunea veacurilor

La vârsta de 82 de primăveri, Burt Malkiel a trecut prin toate ciclurile imaginabi‑

le ale pieței și prin orice nouă modă de marketing. Când a scris A R A Ranandodom Wm Walalkk

Down Wall Street (O plimbare pe Wall Street)Down Wall Street (O plimbare pe Wall Street)în 1973, nici nu bănuia să urma

să devină una dintre cărțile clasice despre investiții din istorie. Teza centrală a

cărții sale este că anticiparea pieței este un joc pierdut. În secțiunea 4 îți va vorbi

Burt dar, pe moment, ceea ce trebuie să știi tu este că el a fost primul care să vinăcu argumente solide în favoarea existenței unui fond de indici care, repet, nu

încearcă să învingă piața, ci doar să „imite“ sau să‑i echivaleze valoarea.

Printre investitori, această strategie este numită indexareindexare sau invesinves-

tire pasivătire pasivă. Acest stil este opus investirii active, în care plătești managerul

unui fond mutual să ia în mod activ decizii referitoare la acțiunile pe care

să le cumpere și pe care să le vândă. Managerul tranzacționează acțiuni —

lucrând activ cu speranța de a învinge piața.

Jack Bogle, fondatorul gigantului Vanguard, a pariat ulterior direcțiaviitoare a companiei sale pe această idee prin crearea primului fond de in‑

dici. Când am discutat cu Jack pentru această carte, el a reluat de ce Vangu‑

ard a devenit cel mai mare administrator al unui fond mutual de indici din

lume. Cea mai bună declarație a sa: „Diversiicare maximă, costuri minime

și eiciență maximă sub aspect iscal, luctuații reduse [din tranzacții] și

OPTIMISM

 ÎNCÂNTARE

FREAMĂT

EUFORIE

ANXIETATE

NEGARE

TEAMĂ
DISPERARE

PANICĂ

CAPITULARE

DEZNĂDEJDE

DEPRESIE

SPERANȚĂ

UȘURARE

OPTIMISMPUNCTUL DEPUNCTUL DE
MAXIM ALMAXIM AL
RISCULUIRISCULUI
FINANCIARFINANCIAR

PUNCTUL DEPUNCTUL DE
MAXIM ALMAXIM AL
OPORTUNITĂȚIIOPORTUNITĂȚII
FINANCIAREFINANCIARE
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costuri mici din luctuații și fără bonusuri acordate brokerilor pentru vân‑

zare.“ Ăsta da pitch!

ScurtăturaScurtătura

Acum, s‑ar putea să te gândești că există oameni care pot să bată piața. Al‑

tminteri, de ce ar exista 13 trilioane de dolari în fonduri mutuale? Managerii

fondurilor mutuale au într‑adevăr perioade în care înving efectiv piața. În‑

trebarea este dacă pot sau nu să mențină avantajul acela în timp. Dar, după

cum s‑a exprimat Jack Bogle, totul se reduce la „marketing!“. Tine de natura

noastră umană să încercăm să im mai rapizi, mai buni, mai deștepți decât

ceilalți. Și, prin urmare, nu este greu să vinzi un fond ierbinte. Se vinde de la

sine. Și când inevitabil devine rece, va exista altul ierbinte care să ie servit.

În ceea ce‑i privește pe acei 4% care chiar bat piața, ei nu vor i aceiași

4% și data următoare. Jack mi‑a împărtășit care este, în opinia lui, cel mai

amuzant fel de a ilustra ideea aceasta. „Tony, dacă aduni 1024 de gorile

într‑o sală de sport și le înveți să dea cu banul, uneia dintre ele îi va pica

pajura de zece ori la rând. Cei mai mulți ar numi asta noroc, dar când se

întâmplă în domeniul fondurilor noi îl numim geniu!“ Și care sunt șansele

că va rămâne aceeași gorilă și după următoarele zece aruncări ale banului?

Ca să citez un studiu de la Dimensional Fund Advisors, condus de eco‑

nomistul care a câștigat Premiul Nobel în 2013, Eugene Fama, „Aşadar „Aşadar, cine, cine

mai crede că pieţele mai crede că pieţele nu funcţionează? Din câte s‑ar nu funcţionează? Din câte s‑ar părea, doar nord‑coreenii,părea, doar nord‑coreenii,

cubanezii şi managerii fondurilor active“.cubanezii şi managerii fondurilor active“.3232

La această parte a cărții oricine lucrează în domeniul serviciilor inanci‑

are ie va da aprobator din cap, ie se va gândi unde să folosească aceste 600 de

pagini pe post de opritor de ușă! Câțiva își vor strânge trupele pentru a se pre‑

găti de atac. Este o problemă care naște controverse, fără îndoială. Noi vrem cu

toții să credem că dacă îl angajăm pe cel mai deștept și mai talentat manager

32 Managerii active se bazează pe propria lor judecată și experiență în luarea unor decizii
de investiții despre ce acțiuni sau obligațiuni să cumpere, să păstreze sau să vândă. Ei
cred că este posibil să ie mai buni decât piața cu această abordare. (N.a.N.a.)
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de fond mutual, vom obține mai repede libertatea inanciară. La urma urmei,

cine nu vrea o scurtătură la urcușul pe munte? Și iată lucrul nebunesc:

Orice persoană are dreptul la propria opinie, dar nu și la propriile

sale fapte!33

Desigur, câțiva manageri de fonduri mutuale vor spune: „E posibil să nu
surclasăm piața când este în creștere, dar atunci când e în scădere, putem lua

măsuri eiciente ca să ne protejăm, pentru a nu pierde la fel de mult.“

Asta ar putea i reconfortant dacă ar i adevărat.

Obiectivul investiţiei este de a obţine proitul maxim pentru o anumiObiectivul investiţiei este de a obţine proitul maxim pentru o anumi-

tă cantitate de risc (şi, la modul ideal, cu cel mai scăzut cost).tă cantitate de risc (şi, la modul ideal, cu cel mai scăzut cost). Așa că hai să

vedem cum s‑au descurcat managerii de fonduri atunci când piața era în

scădere. Și 2008 este un an la fel de bun ca oricare altul pentru a începe.

Între 2008 și începutul lui 2009, piața a cunoscut cea mai mare scă‑
dere într‑un an de la Marea Criză (51% diferența între punctul maxim și

cel minim, pentru a i mai preciși). Managerii au avut suicient timp să ia

măsuri „defensive“. Poate că atunci când piața ar i scăzut cu 15% sau 25%

sau 35% ei ar i luat „măsurile adecvate“. Din nou, faptele vorbesc de la sine.

Indiferent că managerul fondului încerca să bată Indicele S&P Growth,

alcătuit din companii ca Microsoft, Qualcomm și Google, sau încerca să bată

Indicele S&P Small Cap, alcătuit din companii mai mici cum ar i Yelp, și de

data aceasta cei care selecționează acțiuni au pierdut. Conform unui raport

din 2012 intitulat S&P Indices Versus Active Funds Scorecard S&P Indices Versus Active Funds Scorecard  (Cartonaşul deCartonaşul de

Scor pentru Indicii S&P Versus Fondurile ActiveScor pentru Indicii S&P Versus Fondurile Active) — Indicele de Creștere S&P

500 a surclasat 89,9% din fondurile mutuale cu o creștere mare a capita‑

lizării de piață, în vreme ce Indicele de Creștere S&P 500 Small Cap 600 a

surclasat 95,5% din managerii cu capitalizare mică.

InorogiiInorogii

Acum, după ce am arătat limpede că aproape nimeni nu bate piața în timp,

îți voi prezenta o excepție. Există un mic grup de manageri de fonduri

33 Citat din Daniel Patrick Moynihan, fost senator, ambasador și academician american (N.red.N.red.)
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speculative care aparent reușește imposibilul, învingând piața în mod con‑

stant. Dar ei sunt „inorogii“, cei mai rari dintre cei rari. „Magicienii.“ „Vrăjito‑

rii pieței.“ Precum David Einhorn, de la Greenlight Capital, care a cunoscut o

creștere de 2287 % (nu, nu e o greșeală de tipar!) de când și‑a lansat fondul,

în 1996, și are doar un an negativ în palmares. Dar, din păcate, pe investi‑
torul de rând nu îl ajută cu nimic să știe de aceste excepții, deoarece ușile

lor sunt închise pentru noi investitori. Fondul lui Ray Dalio, Bridgewater,

nu a mai acceptat investitori noi de peste zece ani, dar atunci când o făcea,

pretindea o investiție minimă de 100 de milioane de dolari și 5 miliarde de

dolari în active investibile. Înghite în sec.

Paul Tudor Jones, care nu a pierdut bani în peste 28 de ani, și‑a sunat

investitorii de curând și le‑a returnat 2 miliarde de dolari. Când un fond

speculativ devine prea mare, este mai greu să intri și să ieși de pe piață — îi
este mai greu să‑și cumpere și să‑și vândă investițiile rapid și ușor. Și să ii

lent înseamnă să ai proituri mai mici.

Înainte să începi să te gândești că acesta este un raport favorabil fon‑

durilor speculative, dă‑mi voie să iu clar. Pentru al cincilea an consecutiv,

la inele lui 2012, marea majoritate a managerilor de fonduri speculative au

avut rezultate mai slabe decât S&P 500. Conform site‑ului de știri inanciare

Zero Hedge, un fond obișnuit a avut o rentabilitate de 8% spre deosebire
de cei 16% ai S&P 500. În 2013, fondurile speculative au obținut în medie

7,4%, în timp ce S&P 500 a urcat cu 29,6%, cel mai bun an al său din 1997.

Sunt sigur că clienții lor bogați nu au fost prea încântați. Și, pentru a răsuci

cuțitul în rană, ei percep 2% anual pentru gestionare, iau 20% din proitu‑

rile generale și câștigul pe care îl primești este adeseori taxat cu cele mai

mari impozite pentru venituri obișnuite. Dureros.

Cea mai mare bancă din lumeCea mai mare bancă din lume

Indiferent care ar i aspectul de viață, eu caut mereu excepția de la regulă,

pentru că acolo tinde să existe acel ceva extraordinar. Mary Callahan Erdoes
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se încadrează în această descriere. Într‑un domeniu dominat de bărbați, ea

a ajuns în vârful lumii inanciare. Wall Street este un loc în care rezultatele

sunt mai grăitoare decât vorbele și rezultatele lui Erdoes au fost extraordi‑

nare. Rezultatele ei pozitive constante au ajutat‑o să devină CEO al J.P. Mor‑

gan Asset Management și acum ea controlează portofolii care însumează
peste 2,5 trilioane de dolari — da, trilioane, cu t !

Am avut un interviu fantastic pentru această carte cu ea, și mi‑a

împărtășit un sfat înțelept, despre care vom vorbi în secțiunea a 6‑a. Dar

când am adus în discuție studiile care spun că niciun manager nu învinge

piața în timp, ea mi‑a răspuns rapid că mulți dintre managerii de fonduri ai

J.P. Morgan au învins piața (la categoriile lor speciice) de‑a lungul ultimilor

zece ani. Persoanele pe care mi le‑a oferit ea drept exemplu nu au pierdut

la fel de mult ca piața atunci când aceasta a scăzut. Diferența aceasta, spune
ea, este cea care le‑a oferit un avantaj pentru a‑și menține avansul. Erdoes

și numeroși experți în domeniu sunt de acord că anumite piețe emergen‑

te sau mai puțin dezvoltate oferă managerilor activi ocazii de a obține „un

avantaj“. Ei au ocazia de a câștiga un avantaj și mai mare în pieţele de fron pieţele de fron-

tieră —tieră — locuri cum ar i Kenya și Vietnam — unde informația nu este la fel

de transparentă și nu circulă la fel de repede. Erdoes spune că acesta este

locul unde o irmă ca J.P. Morgan are o inluență și resurse masive și poate

să apeleze la contactele de la fața locului din comunitate pentru a obține

informații valoroase în timp real.

Potrivit lui Jack Bogle, nu există niciun fundament empiric care să

arate că managementul activ este mai eicient pentru toate clasele majore

de active: capitalizare mare, valoare, nucleu, capitalizare medie și așa mai

departe. Dar se pare că aceste piețe de frontieră oferă uneori managemen‑

tului activ oportunități de a surclasa piața. Vor continua să depășească piața

și pe mai departe? Doar cu timpul vom ala. Știm sigur că toți managerii fon‑

durilor active de la Ray Dalio la J.P. Morgan vor da greș la un moment dat în

încercarea lor de a bate piața. Prin urmare, elaborarea unui sistem și a unei

alocări adecvate a activelor este crucială. Vom aborda asta în Secțiunea 4.

Va depinde de tine să le evaluezi pentru tine însuți și nu uita să iei în calcul

comisioanele și taxele (pe care le vom discuta în capitolul următor).
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Orice vremeOrice vreme

S‑ar putea să citești această carte într‑o piață în creștere, într‑o piață în

scădere sau într‑o piață fără trend. Cine știe? Ideea este că trebuie să ai

investițiile conigurate astfel încât să treacă testul timpului. Un portofoliu
pentru „Orice vreme“. Persoanele pe care le‑am intervievat s‑au descurcat

bine atât în perioadele bune, cât și în cele proaste. Și putem i siguri cu toții

că vor exista suișuri și coborâșuri și pe viitor. Viața nu înseamnă să aștepți

să treacă furtuna; înseamnă să înveți să dansezi în ploaie. Înseamnă să în‑

depărtezi frica din acest sector al vieții tale, ca să te poți concentra pe ceea

ce contează cel mai mult.

Când, unde și cum?Când, unde și cum?

Deci cum arată un portofoliu pentru „Orice vreme“? „Unde să‑mi plasez ba‑

nii, Tony?“

În primul rând, nu trebuie să‑ți irosești timpul încercând să alegi sin‑

gur acțiuni sau să alegi cel mai bun fond mutual. Un portofoliu cu fonduri

de indici cu costuri scăzute este cea mai bună abordare pentru un procent

din investițiile tale, pentru că nu știm ce acțiuni vor i „cele mai bune“ mai

departe. Și cât de tare este să știi că deținând în mod „pasiv“ piața, surcla‑

sezi 96% dintre managerii „experți“ de fonduri mutuale și aproape la fel

de mulți manageri de fonduri speculative. A venit momentul să te eliberezi

de povara de a încerca să alegi câștigătorul cursei. Așa cum mi‑a spus Jack

Bogle, asta pare contraintuitiv în investiții. Secretul: „Nu face nimic, stai pur

și simplu pe loc!“ Și, dacă devii una cu piața și nu mai încerci să o învingi, tu

ești de partea progresului, dezvoltării și expansiunii.Până acum ne‑am referit de multe ori la „piață“ sau la S&P 500. Dar

nu uita că S&P 500 este doar unul dintre numeroșii indici sau piețe. Majo‑

ritatea oamenilor au auzit de Dow Jones Industrial Average34. Mai există și

34 Unul dintre cei mai cunoscuți indici bursieri din lume, creat de Charles Dow, co‑fondator
al Dow Jones & Company și editor al The Wall Street JournaThe Wall Street Journal (N. red.N. red.)
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alții, cum ar i un indice al prețurilor de consum, un indice al imobiliarelor,

un indice al obligațiunilor pe termen scurt, un indice al obligațiunilor pe

termen lung, un indice al aurului și așa mai departe. Este crucial să ştii câtEste crucial să ştii cât

de mult să cumperi din iecare şi este ceva ce vom aborda în secţiunea a 4‑a.de mult să cumperi din iecare şi este ceva ce vom aborda în secţiunea a 4‑a.

De fapt, cum ți‑ar plăcea ca Ray Dalio să îți spună care ar i alocarea ideală?
Strategia pe care o împărtășește el în paginile următoare a realizat puțin

sub 10% anual și a făcut bani peste 85% din timp în ultimii 30 de ani (între

1984 și 2013)! De fapt, atunci când piața scăzuse cu 37% în 2008, modelul

său de portofoliu scăzuse cu doar 3,93%! Îmi doresc foarte mult să i știut

asta la vremea aceea!

Sau ce zici de David Swensen, omul care a dus patrimoniul Yale de la

1 miliard de dolari la peste 23,9 miliarde în timp ce totaliza în medie 14%

anual? Și el ne‑a împărtășit alocarea sa ideală în paginile care urmează.
Informații neprețuite, cuprinse toate în secțiunea a 6‑a, „Investește asemeni

celor mai bogați 0,001%: Manualul de strategii al miliardarului.“

Așa că, dacă te uiți la modelele acestor experți fără a înțelege pe de‑

plin alocarea activelor, este ca și cum ai clădi o casă pe o temelie proastă.

Sau dacă te concentrezi pe alocarea de active înainte să‑ți cunoști obiecti‑

vele va i o pierdere completă de timp. Și, poate cel mai important, dacă nu

te protejăm de cei care caută să‑ți ia o halcă zdravănă din avere, totul este

pierdut. Acesta este motivul pentru care scoatem la lumină cele 9 Mituri —

Pasul 2 din cei 7 Pași Simpli spre Libertatea Financiară — pentru ca tu să

devii un „inițiat.“ Pentru ca tu să cunoști adevărul. Și adevărul te va elibera.

Rentează să fii o steaRentează să fii o stea

Chiar după tot ce ți‑am arătat despre fondurile mutuale, vor exista fără în‑

doială câțiva care vor spune: „Tony, am făcut cercetări, și nu‑ți face griji. Eu

investesc doar în fonduri de cinci stele, nimic mai puțin.“ Nu, zău?

Conform Morningstar, de‑a lungul deceniului încheiat în decembrie

2009, aproximativ 72% din toate depunerile la fonduri (în jur de 2 trilioane

de dolari) au fost vărsate în fonduri de patru și cinci stele. Pentru cei care
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nu sunt familiarizați, Morningstar este cel mai popular și mai detaliat servi‑

ciu pentru evaluarea fondurilor mutuale și utilizează un sistem de evaluare

în cinci stele pentru rezultatele din trecut. Brokerii au numai stele în cap

când îți vorbesc despre următorul fond tare.

David Swensen mi‑a spus că „stelele sunt atât de importante, încât
companiile de fonduri mutuale elimină rapid fondurile care cad sub pragul

de patru stele. Pentru perioada de cinci ani care se încheie în 2012, 27%

dintre fondurile de capital autohton și 23% dintre fondurile de capital

internațional fuseseră ie fuzionate, ie lichidate; o practică obișnuită pen‑

tru a elimina un palmares slab dintr‑o familie de fonduri.“

A devenit o rutină pentru companiile de fonduri mutuale să îniințeze

numeroase fonduri noi pentru a vedea care are succes și să le eutanasieze

pe celelalte. După cum explică Jack Bogle: „O irmă va trece la treabă și va
începe cinci fonduri de incubare, încercând să obțină succese incredibile cu

toate cinci. Și bineînțeles că nu reușesc cu patru dintre ele, dar reușesc cu

unul. Așa că renunță la celelalte patru și îl listează la bursă pe cel care are un

palmares grozav și își fac reclamă cu palmaresul respectiv.“

Îți imaginezi că am putea adopta această practică în viața noastră de

investitori? Cum ar i să poți alege 4 acțiuni și, dacă patru dintre ele ar scă‑

dea și doar una ar creste, să poți pretinde că cele cu care ai dat greș nici nu

s‑au petrecut? Și apoi le‑ai spune prietenilor tăi că ești cel mai mare jucător

la bursă de la Warren Buffett încoace.

În plus, rezultatele mediocre ale acestor supernove (stele pe moarte)

de patru sau cinci stele sunt bine explorate într‑un articol din Wall StreetWall Street

 Journal  Journal  cu titlul „Investors Caught with Stars in Their Eyes“ („Investitori

surprinși cu stelele‑n priviri“)A fost realizat un studiu în care cercetătorii

s‑au întors în timp, în 1999 și au studiat rezultatele ulterioare pe zece ani

ale celor care cumpăraseră fonduri de cinci stele. Concluziile lor? „Dintre

cele 248 de fonduri mutuale de acțiuni care aveau evaluări de cinci stele la

începutul perioadei, doar patru își mențineau în continuare rangul respec‑

tiv după 10 ani.“

De câte ori nu ai ales o stea căzătoare doar pentru a vedea cum arde

complet? Ni s‑a întâmplat tuturor la un moment dat. Și aici vedem că asta
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era din cauză că aveam șanse mai mici de 2% ca steaua căzătoare să nu se

prăbușească în beznă. Îl vrem pe toții pe tipul cu mână bună, dar istoria ne

spune că mâna bună își va epuiza inevitabil norocul. Nu este acesta motivul

pentru care Vegasul câștigă întotdeauna?

Un „inițiat“ știe că goana după copii‑minune este pierdere de timp.
Dar e în natura umană să alergi după rezultatele bune. Este aproape irezis‑

tibil. Cu toate acestea, mentalitatea „de turmă“ duce, la propriu, la distruge‑

re inanciară pentru milioane de familii și știu că dacă citești această carte,

tu nu ești dispus să‑i mai cazi mult timp pradă. Tu devii acum un inițiat! Și

ce alte strategii tari utilizează „inițiații“? Hai să alăm.

Creștere cu protecțieCreștere cu protecție

În ultimii 100 de ani, piața a fost în creștere aproximativ 70% din timp. Dar

asta lasă 30% din timp în care piața a fost în scădere. Așa că, deși investiția

în fondurile de indici este o soluție grozavă pentru o parte din banii tăi, nunu

ar trebui să ie pentru toţi banii tăi.ar trebui să ie pentru toţi banii tăi. Piețele sunt volatile la răstimpuri, așa

că este rezonabil să vrei să‑ți protejezi o parte din portofoliu dacă sau când

piețele se prăbușesc din nou masiv. La naiba, am avut două căderi de 50%

din 2000 până acum.

O strategie interesantă pe care o vom prezenta ne dă posibilitatea să

câștigăm bani atunci când piața (indicele) crește și, în același timp, ne ga‑

rantează că nu vom pierde investiția inițială dacă piața scade. Șmecheria?

Nu ai ocazia să prinzi toatetoate câștigurile sau să iei parte la toate.

Majoritatea sunt neîncrezători atunci când le explic că există instru‑

mente care garantează că nu pierzi în timp ce îți oferă în continuare capa‑

citatea de a lua parte la „victoriile“ pieței. De ce nu ai auzit de ele? Pentru

că ele sunt rezervate de regulă clienților cu averi mari. Îți voi arăta unul

dintre singurele locuri în care investitorul obișnuit poate să aibă acces la

acestea. Imaginează‑ți ce priviri uluite sau chiar neîncrezătoare vor avea

prietenii atunci când le vei spune că faci bani când piața este în creștere, dar

nu pierzi nimic atunci când este în scădere. Această strategie poate schimba
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complet și de una singură felul în care îți gândești investițiile. Este cablul

tău de siguranță în timp ce escaladezi muntele atunci când toți ceilalți tre‑

mură nervoși, de frică, sperând. Imaginează‑ți sentimentul de certitudine,

de liniște suletească, de a ști că nu ești expus riscului. Cum ți‑ar schimba

asta viața? Cum te‑ai simți când ți‑ai deschide extrasele lunare de cont? Ai
scrâșni din dinți sau te‑ai simți calm și stăpân pe tine?

Și până acum am dezbătut doar supericial revelațiile și instrumente

incredibile care ni se întind dinainte, așa că trebuie să rămâi pe recepție.

Dar pentru moment, putem recapitula următoarele:

• Acțiunile au fost de departe cea mai bună alegere pentru creștere pe

termen lung de‑a lungul vremii.

• Acțiunile sunt volatile. În paginile care urmează, vei învăța de la
„maeștrii pieței“ cum să „faci călătoria mai plăcută“ investind în mai

multe fonduri de indici și diversiicând.

• Nu te lăsa convins că cineva va învinge vreodată piața. În loc de asta,

aliniază‑te pieței! După ce îți pregătești planul de indexare (lucru pe

care îl vom face pas cu pas), nu va trebui să‑ți petreci timpul încer‑

când să alegi compania căreia îi vei cumpăra acțiunile, deoarece indi‑

cele a făcut asta pentru tine. Asta îți va economisi o cantitate enormă

de timp și te va scăpa de angoasa din încercarea de a alege un învin‑

gător.

• Începe să gândești ca un cunoscător! Nu vei mai tolera niciodată

mentalitatea „de turmă“ în viața ta.

Comisioane peste comisioaneComisioane peste comisioane

Accesând puterea fondurilor de indici, stăpânind în mod pasiv piața, tu

combați simultan cel de‑al doilea mit. Aproape toate persoanele pe care le

întreb nu știu exact cât de mult plătesc în materie de comisioane. Recunosc,

nici eu nu știam într‑o anumită etapă a vieții mele. Fabricile de comisioane

au devenit experte ie în ascunderea comisioanelor, ie în a le face să pară
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neglijabile. „Nu e mare lucru.“ Nimic mai departe de adevăr. Atunci când

escaladezi muntele libertății inanciare, vei avea nevoie de iecare strop de

progres pozitiv pentru a reuși. Nu‑ți poți permite să faci doi pași înainte și

un pas înapoi dând voie comisioanelor excesive să‑ți secătuiască contul. Așa

că adevărataadevărata întrebare este: tu îți inanțezi propria propria pensie sau pe a altcuivaa altcuiva?
Întoarce pagina și descoperă!



 

CAPITOLUL 2.2.CAPITOLUL 2.2.

Mitul 2:Mitul 2:
„Comisioanele noastre?„Comisioanele noastre?
Un preţ mic de plătit!“Un preţ mic de plătit!“

„Industria fondurilor mutuale este acum cea mai mare

operațiune de fraudare a banilor, un rezervor de

7 trilioane de dolari din care managerii de fonduri, brokerii

și alți oameni din interior sifonează constant un procent prea

mare din economiile pentru gospodărie, pentru facultate

și pentru pensie ale națiunii.“

— SENATORUL PETER FITZGERALD, co‑inițiator al Mutual

Fond Reform Act din 2004
(Legea pentru reforma fondurilor mutuale, respinsă de

Comisia Bancară a Senatului)

Cuţitul răsucit în ranăCuţitul răsucit în rană

Nimic nu este mai enervant decât să ți se spună un preț, iar apoi să‑ți dai

seama că plătești altul. Cazi de acord asupra prețului pentru o mașină nouă,
dar când ajungi la semnarea documentelor, apar ca prin farmec câteva mii

de dolari în comisioane. Sau achiți nota la un hotel și descoperi un comision

suplimentar de stațiune, un comision de turism, un comision pentru Inter‑

netul wireless, un comision pentru prosoape — ai prins ideea.
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Este frustrant. Ne simțim prinși în cursă. Ne simțim păcăliți. Forțați

sau înșelați să plătim mai mult decât ar trebui. Cu ajutorul scrisului cu litere

foarte mici, domeniul de 13 trilioane al fondurilor mutuale este cu ușurință

cel mai versat în meseria ascunderii comisioanelor.

Într‑un articol din ForbesForbes intitulat „The Real Cost of Owning a Mutu‑
al Fund“ („Costul real al deținerii unui fond mutual“), Ty Bernicke înlătură

straturile ca să disece costul real real  și să ajungă la un total uluitor:

Costul mediu al deţinerii unui fond mutCostul mediu al deţinerii unui fond mutual este de 3,17% pe an!ual este de 3,17% pe an!

Dacă 3,17% nu ți se pare un număr mare, privește‑l prin prisma a

ceea ce tocmai am învățat despre cum să devenim sau să deținem piața.

Spre exemplu, poți să „deții“ toată piața (hai să zicem toate cele 500

de acțiuni din S&P 500) pentru doar 0,14% — sau cum le numește lu‑

mea investițiilor, 14 puncte de bază ( basis pointsbasis points  — bps). Asta înseam‑
nă doar 14 cenți pentru fiecare 100 de dolari pe care îi investești tu.

(Doar o scurtă informar e pentru voi, cunoscătorii: există 100 de puncte

de bază în 1%, așa că 50 de puncte de bază înseamnă 0,5% și așa mai

departe.)

Deținerea totalității pieței este realizată printr‑un fond de indici

cu costuri reduse, cum ar fi cele oferite prin Van guard sau Dimensional

Fund Advisors. Și noi știm deja că deținerea pieței bate 96% din fon‑

durile mutuale care „aleg acțiuni“ pe o perioadă susținută. Bineînțeles,

s‑ar putea să fii dispus să plătești 3% unui manager extraordinar de

fond speculativ ca Ray Dalio, care are o rentabilitate anuală de 21%

(înainte de impozitare) de când și‑a lansat fondul!  Dar la cele mai Dar la cele mai

multe fonduri mutuale noi plătim aproape de 30 de ori mai mult,multe fonduri mutuale noi plătim aproape de 30 de ori mai mult,

sau 3000% mai mult în comisioane, și pentru ce? Rezultate infesau 3000% mai mult în comisioane, și pentru ce? Rezultate infe --

rioare!!!rioare!!!  Îți poți închipui dacă ai plăti de 30 de ori mai mult pentru

același tip de mașină pe care îl are și vecinul tău, și aceasta ar merge cu

doar 40 km/h în plus!

Exact asta se întâmplă astăzi. Doi vecini au investit pe piață, dar unul

plătește bani cu nemiluita în iecare an, pe când celălalt plătește doar un

procentaj mic.
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Aceleaşi profituri, rezultate diferite —Aceleaşi profituri, rezultate diferite —

costul ignoranţeicostul ignoranţei

Trei prieteni din copilărie, Jason, Matthew și Taylor, în vârstă de 35 de
ani, au iecare câte 100 000 de dolari de investit. Fiecare dintre ei alege

un fond mutual diferit și toți trei sunt suicient de norocoși să aibă un

rezultat egal pe piață, de 7% anual. La vârsta de 65 de ani, ei se întâlnesc

pentru a‑și compara soldurile conturilor. La o analiză mai profundă, eiLa o analiză mai profundă, ei

își dau seama că comisioanele pe care le‑au plătit sunt drastic difeîși dau seama că comisioanele pe care le‑au plătit sunt drastic dife --

rite în cazul iecăruia. Ei plătesc comisioane anuale de respectiv 1%,rite în cazul iecăruia. Ei plătesc comisioane anuale de respectiv 1%,

2% și 3%.2% și 3%.

Mai jos găsești impactul comisioanelor asupra soldurilor inale ale
conturilor:

Jason: 100 000 de dolari, cu o creștere de 7% (minus 3% în comisioa‑

ne anuale) = 324 340 de dolari;324 340 de dolari;

Matthew: 100 000 de dolari, cu o creștere de 7% (minus 2% în comi‑

sioane anuale) = 432 134 de dolari;432 134 de dolari; și

Taylor: 100 000 de dolari, cu o creștere de 7% (minus 1% în comisi‑

oane anuale) = 574 349 de dolari.574 349 de dolari.

 Aceeași  Aceeași sumă insumă investită, vestită, aceeași raceeași rentabilitate și entabilitate și TTaylor aylor are aare aproaproa--

pe de două ori mai mulţi bani decât amicul său Jason.pe de două ori mai mulţi bani decât amicul său Jason. Tu pe ce cal pa‑

riezi? Pe cel cu un jocheu de 45 de kg sau pe cel cu un jocheu de 135 de kg?

„Doar“ 1% aici, 1% colo. Nu pare cine știe ce dar, capitalizat de‑a

lungul timpului, poate să facă diferența între banii tăi care îți ajung pentru

toată viața și traiul asistat de guvern sau de familie. Este diferența dintre

neliniștea care te face să strângi din dinți când te gândești la facturile tale

și liniștea suletească de a trăi așa cum îți dorești și a te bucura de viață.

Practic, poate însemna adeseori să lucrezi cu un deceniu întreg mai mult

înainte să ai libertatea de a renunța să lucrezi, dacă alegi asta. Așa cum ne‑a

arătat Jack Bogle, plătind comisioane exagerate, tu renunți la 50%‒70% din

viitorul tău cont.
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Acum, eșantionul de mai sus este ipotetic, așa că hai să explorăm ceva

mai real. Între 1 ianuarie 2000 și 31 decembrie 2012, S&P 500 a fost  plat  plat .

Niciun proit. Această perioadă include ceea ce este adeseori numit „dece‑

niul pierdut“, pentru că majoritatea oamenilor nu au făcut niciun progres,

dar au îndurat totuși o volatilitate masivă cu avântul din 2007, căderea în

gol din 2008 și piața în creștere care a început în 2009. Să spunem că ți‑ai

investit economiile de‑o viață în valoare de 100 000 de dolari. Și dacă ai

stăpânit sau ai „imitat“ pur și simplu piața pe durata acestei perioade de 12

ani, contul tău a rămas plat și comisioanele tale au fost minime. Dar dacă

ai plătit cei 3,1% în comisioane anuale medii și presupunând că manage‑

rul fondului tău mutual ar i putut să se ridice măcar la înălțimea pieței, tu

ai plătit peste 30 000 de dolari în comisioane!!! Prin urmare, contul tău ascăzut cu 40% (doar 60 000 de dolari), dar piața a fost plată. Tu ai avansatTu ai avansat

capitalul, tu ţi‑ai asumat tot riscul și ei au făcut bani indiferent ce s‑acapitalul, tu ţi‑ai asumat tot riscul și ei au făcut bani indiferent ce s‑a

întâmplat.întâmplat.

IMPACTUL COMISIOANELORIMPACTUL COMISIOANELOR

1 milion de dolari investiți
8% rentabilitate anualizată, estimată

pe o perioadă de 30 de ani

5 000 000 $

4 000 000 $

3 000 000 $

2 000 000 $

1 000 000 $

1% Comision anual 7 612 256 $

2% Comision anual 5 743 490 $

3% Comision anual 4 321 943 $

Timpul în ani

1 3 5 10 20 30
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Sunt mai deştept de atâtSunt mai deştept de atât

Acum, e posibil ca tu să citești și să te gândești: „Tony, sunt mai deștept
de‑atât. M‑am uitat la „raportul de cheltuieli“ al fondului meu mutual și

este de doar un procent. Ce naiba, am și câteva fonduri mutuale „  fără  fără coco-

misionmision“! Ei bine, am niște teren mlăștinos pe care să ți‑l vând în Florida!

Cu toată seriozitatea, aceasta este exact concluzia la care vor ei să ajungi.

Asemenea magicianului prestidigitator, companiile de fonduri mutuale

utilizează cea mai veche șmecherie din manual: distragerea atenției. Ele

vor ca noi să ne concentrăm pe ce nu trebuie în timp c e ne ușurează subtil

de ceas! Raportul de cheltuieli este „prețul de catalog“ prezentat cel mai
frecvent în materialele de marketing. Dar cu siguranță că acesta nu spune

întreaga poveste…

Și dă‑mi voie să fiu primul care recunoaște că într‑o anumită eta‑

pă din viața mea am crezut că investesc inteligent și aveam porția mea

de fonduri mutuale „de top“, cu cinci stele. Îmi făcusem temele. Văzu‑

sem rapoartele de cheltuieli. Consultasem un broker. Dar, la fel ca tine,

sunt ocupat câștigându‑mi existența și având grijă de familia mea. Nu

am avut timp să mă așez frumos și să citesc 50 de pagini de termeni și
condiții. Lista exhaustiv ă a c omisioanelor este ascunsă în pasajele scri‑

se cu litere minuscule. Este nevoie de un doctorat în economie pentru

a le descifra.

 VĂ RECOMAND FAMILIA

NOASTRĂ DE FONDURI

MUTUALE „COMISIOANE CU

NEMILUITA“.

 VOM TRANSFORMA

CAPITALUL DVS. LIPSIT DE

 VALOARE ÎN COMISIOANE DE

 VÂNZARE PENTRU BROKERI

 ÎN DOAR TREI ZILE!

ESTE

RISCANT?

GLUMIÞI? AVEM

PÂNĂ ªI BROªURI!
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Doctorat în comisioaneDoctorat în comisioane

Imediat după crahul din 2008, Robert Hiltonsmith a absolvit un doctorat în

economie și a hotărât să accepte un job la think tank‑ul35 politic Dēmos. Și,

la fel ca în cazul nostru, al tuturor, nimic din ce a învățat în facultate nu l‑a
pregătit pentru a crea o strategie de investiții de succes.

Așa că, la fel ca majoritatea, el a început să contribuie cuminte la contul

său 401 (k). Dar, deși piața creștea, contul său ținea rareori pasul cu aceasta.

El știa că ceva era în neregulă, așa că s‑a hotărât să abordeze asta ca pe un

proiect de cercetare la muncă. În primul rând, a început prin a citi broșurile

de peste 50 de pagini ale iecăruia dintre cele 20 de fonduri în care investise.

Un verbiaj legal incredibil de plictisitor și de sec proiectat să ie, în cuvintele

lui Hiltonsmith, „foarte opac“ 36. Exista un limbaj pe care nu îl putea descifra,

acronime despre care nu avea habar ce înseamnă și, cel mai important, un

catalog cu 17 comisioane diferite care erau percepute. Existau, de asemenea,

costuri suplimentare care nu erau comisioane directe în sine, dar care erau

transferate investitorilor și erau totuși achitate de aceștia.

Pentru a ascunde și mai bine comisioanele, Wall Street și vasta majo‑

ritate a furnizorilor de planuri 401 (k) au inventat o terminologie destul de

diversă și derutantă. Comisioane pentru gestionarea activelor, taxe 12b‑1/

comisioane de marketing, costuri de tranzacționare (comisionul de vânzare

al brokerului, costuri de acoperire, costuri ale impactului pieței), costuri

soft‑dollars, comisioane de răscumpărare, comisioane pentru cont, comisi‑

oane de cumpărare, comisioane pentru păstrarea evidenței, comisioane în

plan administrativ, și tot așa. Spune‑le cum vrei. Toate acestea te costă bani!

Toate acestea te trag în jos când urci pe munte.

După o lună serioasă de cercetare, Hiltonsmith a ajuns la concluzia că

nu exista absolut nicio șansă ca planul 401 (k) să prospere vreodată cu aces‑

35 Organism permanent, specializat în crearea de soluții pentru politici publice, care oferă
analiză și consiliere menite a i comunicate guvernanților și opiniei publice (N. red.N. red.)

36 Robert Hiltonsmith și studiul său de cercetare au fost prezentați într‑un excelent docu‑
mentar FrontlineFrontline numit The Retirement Gamble (Pariul pensionării)The Retirement Gamble (Pariul pensionării), care a fost difuzat
pentru prima dată pe PBS, în data de 23 aprilie 2013. (N.a.N.a.)
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te comisioane excesive și ascunse care funcționau ca o gaură în barca sa. În

raportul său, intitulatThe Retirement Savings Drain: The Hidden & ExcessiveThe Retirement Savings Drain: The Hidden & Excessive

Costs of 401(k)sCosts of 401(k)s (Canalul de scurgere al economiilor pentru pensie: CosturileCanalul de scurgere al economiilor pentru pensie: Costurile

ascunse şi excesive ale planului 401 k ascunse şi excesive ale planului 401 k ), el a calculat că un muncitor obișnuit

va pierde 154 794 de dolari cu comisioanele 401(k) de‑a lungul vieții (ba‑
zându‑se pe un venit anual de aproximativ 30 000 de dolari pe an și pe eco‑

nomisirea a 5% din venitul său în iecare an). Un muncitor cu venituri mai

ridicate, care câștigă aproximativ 90 000 de dolari pe an, va pierde peste 277

000 de dolari în comisioane de‑a lungul vieții! Hiltonsmith și Dēmos au făcut

un mare bine social aducând la lumină tirania costurilor capitalizate.

Moartea printr-o mie de tăieturiMoartea printr-o mie de tăieturi

În China Antică, moartea printr‑o mie de tăieturi era cea mai crudă mo‑

dalitate de tortură din cauza timpului îndelungat care era necesar pentru

uciderea victimei. În ziua de astăzi, victima este investitorul american și

cuțitul proverbial este reprezentat de comisioanele excesive care îl storc,

lent dar sigur, de bani.

David Swensen este directorul general pentru investiții al patrimo‑

niului Yale. El a crescut fondul de la 1 miliard de dolari la peste 23,9 mili‑

arde de dolari și este considerat un adevărat Warren Buffett al investițiilor

instituționale. Când am discutat cu el în biroul său de la Yale, am fost lămu‑

rit, dar înfuriat atunci când mi‑a împărtășit adevărul adevărat adevărat  despre „fa‑

bricile de comisioane“ care îi măcelăresc pe americani. „În mod covârșitor,

fondurile mutuale extrag sume enorme de la investitori în schimbul furni‑

zării unui deserviciu șocant“, a spus David. Mai târziu în carte, vom privi

peste umărul lui David la recomandările sale de portofoliu, dar nu contează

cât de grozavă este strategia ta dacă comisioanele excesive erodează dru‑

mul pe care calci.

Complexul „adunării de active“ și fondurile mutuale pe care le comer‑

cializează sunt, în cea mai mare parte, un experiment social dezastruos care

a început odată cu apariția planului 401(k), la începutul anilor ’80. Planul
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401(k) nu era un concept rău. Era o idee bună pentru cei care voiau să pună

deoparte niște bani în plus. Dar menirea sa era doar aceea de a i un supli‑

ment pentru un plan tradițional de pensie. În ziua de azi există peste 13

trilioane de dolari în fonduri mutuale, mare parte din acești bani alându‑se

în conturi de pensie precum planurile 401(k) și IRA. Ele ar i trebuit să ne
facă să ne atingem obiectivele pentru pensie. Ele ar i trebuit să bată piața.

Dar nu doar că bat rareori piața, ci, mai mult chiar, o majoritate semniica‑

tivă percepe comisioane astronomice pentru mediocritatea lor. În cele din

urmă, suma acestor comisioane îi va costa pe zeci de milioane de oameni

calitatea vieții și este destul de posibil ca ea să constituie principalul pericol

și distrugător al libertății tale inanciare. Ţi se pare o exagerare?

Jack Bogle, fondatorul Vanguard, spune: „După mine, costurile ridica‑

te [care erodează venituri deja mai scăzute] reprezintă un risc la fel de mare
pentru investitori ca [situația economică din] Europa și China.“

Devine și mai răuDevine și mai rău

Deci, să recapitulăm. Nu doar că marea majoritate (96%) a fondurilor mu‑

tuale nu vor surclasa piața dar, mai mult, ele ne vor pune să plătim o avere

și vor extrage până la două treimi din banii noștri puși la adăpost prin co‑

misioane. Dar iată partea scandaloasă: ei vor avea tupeul să te privească în

ochi și să îți spună că au în vedere doar cele mai bune interese ale tale, în

vreme ce, simultan, fac lobby în Congres ca să se asigure că asta nu se va

întâmpla niciodată.

Adevărul/soluţiaAdevărul/soluţia
În primul rând, trebuie să știi cât plătești! Îți recomand să vizitezi site‑ul

web cu software de investiții Personal Fund (www.PersonalFund.com) pen‑

tru calculatorul său de costuri, care analizează iecare dintre fondurile tale

și privește dincolo de proporția cheltuielilor, spre costurile adiționale.



 

166 Banii. Stăpânește jocul

Reține, aceste calculatoare pot doar să estimeze comisioanele. Ele nu

pot lua în calcul alte costuri cum ar i impozitele, deoarece plafonul de im‑

pozitare al iecăruia poate să difere. Ai putea de asemenea să deții fondul

mutual din interiorul planului tău 401(k) în care nu vei plăti comisioane

pentru creștere, dar vei plăti în schimb „administrarea planului“. Câteva
planuri 401(k) au costuri scăzute, în vreme ce altele sunt încărcate de chel‑

tuieli. Costurile medii de administrare a planurilor percepute variază între

1,3% și 1,5% anual (conform neailiatului Government Accountability Of‑

ice — Oiciul pentru răspundere guvernamentală). Asta înseamnă 1300 de

dolari pentru iecare 100 000 de dolari doar pentru a participa la 401(k).

Așa că atunci când aduni acești 1,3% pentru administrarea planului la cos‑

turile totale de 3,17% ale fondului mutual, este posibil să te coste efectiv

mai multmai mult să deții un fond într‑un cont scutit de comisioane, comparativ cu
un cont impozabil (un total uluitor cuprins între 4,47% și 4,67% pe an)!!!

 Gândește‑te la asta: economisești 10%, dar jumătate sunt plătiți în

comisioane. Cât de nebunesc este asta? Dar așa cum vei ala aici, nu tre‑

buie să ii prins în această capcană. Devenind un inițiat, tu poți pune capăt

acestei hoții astăzi. Comisioanele atât de mari sunt echivalentul escaladării

Everestului în șlapi și în maiou. Ai i mort înainte să începi.

 ADUNĂ‑ ADUNĂ‑LELE

CCoonnt t nneettaaxxaabbiill CCoonnt t ttaaxxaabbiill

Proporția cheltuielilor, 0,90% Proporția cheltuielilor, 0,90%

Costuri de tranzacție, 1,44% Costuri de tranzacție, 1,44%

Fonduri neinvestite, 0,83% Fonduri neinvestite, 0,83%

— Costurile taxelor, 1,00%

Costuri totale, 3,17%3,17% Costuri totale, 4,17%4,17%
„The Real Cost of Owning a Mutual Fund“ („Costul real al deținerii unui fond

mutual“) ForbesForbes, 4 aprilie 2011
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Cum să scapiCum să scapi

Pentru a scăpa de fabricile de comisioane, trebuie să îți reduci totalul anualtotalul anual

al comisioaneloral comisioanelor și costurile asociate investirii la 1,25% sau mai puțin, în

medie. Asta înseamnă că, în mod ideal, prețul consilierii (un consilier autoun consilier auto-
rizat de investiţiirizat de investiţii care să te ajute să aloci în mod adecvat, să‑ți reechilibrezi

portofoliul periodic, și așa mai departe) plus plus costul investițiilor ar trebui să

ie 1,25% sau mai puțin. Spre exemplu, tu ai putea să plătești 1% sau mai

puțin consilierului autorizat de investiții și 0,20% pentru fonduri de indici

cu costuri reduse, cum ar i cele oferite prin Vanguard (pentru un total de

1,2%). ŞiŞi acel 1% plătit consultantului ca onorariu poate i deductibil din

impozit. Ceea ce înseamnă că costul tău net „din buzunar“ este aproape de

jumătate, în funcție de categoria ta de impozitare. Majoritatea americanilor
apelează la un broker obișnuit la care comisioanele nu sunt deductibile și

nici acele comisioane ridicate pe care le percepe fondul mutual. (Vom dis‑

cuta diferența dintre un broker și un consilier autorizat de investiții în scurt

timp. Nu vrei să ratezi asta!)

ADEVĂRATELE COSTURI ALE FONDURILOR MUTUALEADEVĂRATELE COSTURI ALE FONDURILOR MUTUALE:
EXEMPLUL „CALVERT EQUITY PORTOFOLIO“

50 000 $50 000 $ 
INVESTIŢIE
INIŢIALĂ ÎN

„CALVERT EQUITY
PORTOFOLIO“

1,23%1,23%COSTURI DE
TRANZAC-
ŢIONARE

1,23%1,23% PROPORŢIA
CHELTUIE-

LILOR

7,11%7,11% 
PROFIT
ANUAL

4,65%4,65%
PROFIT

NET

3555 $ 615 $ 615 $ 2325 $— — =

„COMISIOANELE ADEVĂRATE„COMISIOANELE ADEVĂRATE“ = ( 615 $ + 615 $ ) / 3555 $ = 34,6% $

Sursa: Demos Analysis
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În secțiunea a 3‑a, îți vom arăta pas cu pas cum să îți reduci drastic

comisioanele și cum să îți reduci legal impozitele. Și toți acei bani pe care îi

economisești îți vor accelera drumul spre libertate inanciară.

NiciodatăNiciodată

Acum că știi cum se joacă jocul, acum că ai tras cu ochiul în spatele corti‑

nei, ia decizia să nu mai proite nimeni niciodată de pe urma ta. HotărășteHotărăște

chiar acum că nu vei mai i niciodată unul dintre cei mulţi. Tu deviichiar acum că nu vei mai i niciodată unul dintre cei mulţi. Tu devii

acum un iniţiat.acum un iniţiat. Tu ești jucătorul de șah, nu piesa. Cunoașterea înseamnă

putere, dar execuția e mai importantă decât cunoașterea, așa că ceea ce va

conta este ceea ce faci mai departe. Da, îți voi arăta exact cumcum să îți diminu‑

ezi comisioanele, dar trebuie să iei decizia de a realiza acțiunea necesară.

Trebuie să declari că nu vei mai plăti niciodatăniciodată onorarii nebunești pentru

rezultate submediocre. Și dacă această carte îți poate economisi între 2% și

3% pe an din comisioane inutile, tocmai am pus sute de mii de dolari, poate

chiar milioane, înapoi în buzunarul tău. Altfel spus, asta te‑ar putea adu Altfel spus, asta te‑ar putea adu--

ce la obiectivul tău cu atât mai repede și ce la obiectivul tău cu atât mai repede și te poate ajuta să economiseștite poate ajuta să economisești

între 5 și 15 ani din timpîntre 5 și 15 ani din timpul de acumulare, astfel încât să te poţi retrageul de acumulare, astfel încât să te poţi retrage

mai repede dacă asta alegi să fmai repede dacă asta alegi să faci.aci.

Prin simpla înlăturare a fondurilor mutuale scumpe din viața ta și

înlocuirea lor cu fonduri de indici cu costuri scăzute, tu vei i făcut un pas

major spre recuperarea a până la 70% din viitorul tău cont potențial cu

bani puși la adăpost! Vanguard are un set întreg de fonduri de indici cu cos‑

turi reduse (care traversează numeroase tipuri diferite de clase de active)

care se situează între 0,05% și 0,25% pe an în ceea ce privește costurile

„all‑in“. Dimensional Funds este un alt furnizor grozav de fonduri de indici

cu costuri reduse. Dacă nu ai acces la acești furnizori cu costuri mici în pla‑

nul tău 401(k), noi îți vom arăta cum să faci asta. Și, deși fondurile de indici

cu costuri mici sunt cruciale, cheia succesului constă în a stabili cât de mult

să cumperi din iecare fond de indici și cum să gestionezi întregul portofoliu

de‑a lungul timpului. Vom trata asta în paginile următoare.
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Acum că ai hotărât să acționezi, la cine apelezi? În cine ai încredere

ca ghid? Să te întorci înapoi la brokerul tău ca să te ajute să economisești

în materie de comisioane este ca și cum ai merge la farmacistul tău ca să

te ajute să renunți la medicamente. Cum să găsești consiliere fără conlict

de interese? Și cum știi că îndrumarea pe care o primești nu vizează cele
mai bune interese ale persoanei alate de cealaltă parte a biroului? Întoarce

pagina pentru a descoperi Mitul 3 și hai să obținem răspunsuri la aceste

întrebări presante…

CLASIFICAREA ÎN DETALIU

Dacă chiar vrei să știi cât de rău ești abuzat prin comisioane‑
le ascunse, ia o pauză și examinează lista reprezentativă de mai jos,

conținând câteva dintre comisioanele și costurile centrale care au un

impact asupra investițiilor tale din fondul mutual:

CLASIFICAREA COMISIOANELOR

1. Rata cheltuielilor1. Rata cheltuielilor Această cheltuială este principalul „preț tre‑

cut pe etichetă“ — numărul la care vor ei să im atenți. Dar ac esta

nu spune cu siguranță întreaga poveste. Conform Morningstar,

fondurile de acțiuni din SUA plătesc în medie 1,31 % din ac tive în

iecare an companiei fondului pentru gestionare a portofoliului

și pentru cheltuieli de operare cum ar i marketingul (comisioa‑

ne 12b‑1), distribuția și administrarea. Multe dintre fondurile

mai mari și‑au dat seama că vor să ajungă la o proporție aproxi‑

mativă a cheltuielilor de 1% pentru ca investitorii să nu bată în

retragere și brokerii să aibă o poveste bună pe care să ți‑o vân‑

dă — pardon, să ți‑o spunăspună.

2. 2. Costuri Costuri de de tranzacţtranzacţie.ie. Costurile de tranzacție sunt o categorie lar‑

gă, cuprinzătoare, ce poate i împărțită mai departe în alte categorii,
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cum ar i comisioanele pentru brokeraj, costurile impactului asu‑

pra pieței (costul mișcării pieței din moment ce fondurile mutuale

tranzacționează poziții masive de mișcare a pieței) și costuri spre-

ad ad  (diferența dintre prețul oferit și prețul cerut sau dintre prețul
de cumpărare și prețul de vânzare al acțiunilor unei companii). Un

studiu din 2006 al profesorilor de afaceri Roger Edelen, Richard

Evans și Gregory Kadlec a descoperit că fondurile mutuale de

acțiuni din SUA au o medie de 1,44% în costuri de tranzacționare

pe an. Asta înseamnă că aceste costuri de tranzacționare sunt,

poate, cea mai costisitoare componentă a deținerii unui fond mu‑

tual, dar industriei i s‑a părut prea diicil de cuantiicat și astfel

ajunge să nu ie speciicată în broșuri.
3. Costurile iscale (sau Costurile 401[k]).3. Costurile iscale (sau Costurile 401[k]). Numeroase persoa‑

ne sunt încântate de măsura „amânării impozitării“ contului lor

401(k), dar pentru cei mai mulți angajați, costurile iscale au fost

înlocuite de comisioane de „administrare a planului“. Acestea sunt

percepute în plusîn plus pe lângă comisioanele plătite fondurilor mutuale

de bază și, conform neailiatului GAO (Government Accountability

Ofice), administratorul obișnuit percepe 1,13% pe an! Dacă deții

un fond mutual într‑un cont impozitabil, costurile iscale sunt în‑
tre 1% și 1,2% anual, conform Morningstar.

4. Costurile4. Costurile  soft‑Dollar  soft‑Dollar .. Tranzacționarea de tip soft‑dollar soft‑dollar  este un

aranjament quid pro quo prin care managerii fondurilor mutuale

aleg să plătească costuri de tranzacționare mărite pentru ca ir‑

ma exterioară care le efectuează tranzacțiile să le returneze apoi

costul suplimentar managerului fondului. Este un program de re‑

compense pentru utilizarea unui anumit vânzător. Este programul

Wall Street‑ului care oferă avantaje pentru loialitate. Managerul

fondului poate utiliza aceste fonduri ca să plătească pentru anu‑

mite cheltuieli, cum ar i cercetarea și rapoartele. Acestea sunt

costuri pe care altfel ar trebui să le plătească managerul fondului,
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așa că rezultatul net este că le plătim noi doi! Acestea sunt pur

și simplu creșteri bine deghizate ale veniturilor managementului

care afectează rezultatul. Ele nu sunt declarate și sunt aproape im‑

posibil de cuantiicat, așa că nu le putem include în ecuația noas‑
tră de mai jos, dar nu te lăsa păcălit, ele sunt un cost.

5. Fondurile neinvestite.5. Fondurile neinvestite. Managerii fondurilor mutuale trebuie să

păstreze o cantitate de bani pentru a furniza lichiditățile zilnice și

pentru a satisface orice răscumpărări (vânzări). Cum banii nu sunt

investiți, ei nu generează proit și, astfel, afectează rezultatele. Con‑

form unui studiu intitulat „Dealing with the Active“ („Cum să ad‑

ministrezi activele“), avându‑i ca autori pe William O’Rielly, CFA

(Chartered Financial Analyst, atestat dedicat analiștilor inanciari,
recunoscut în întreaga lume), și pe Michael Preisano, CFA, costul

mediu al fondurilor neinvestite pentru fondurile mutuale cu acțiuni

ale unor companii cu capitalizare mare pe durata unui orizont tem‑

poral de zece ani a fost de 0,83% pe an. S‑ar putea să nu ie un comi‑

sion direct, dar este un cost care îți răpește din proit.

6. 6. TTaxa axa de răscumpărare.de răscumpărare. Dacă vrei să îți vinzi poziția fondului, s‑ar

putea să plătești o taxă de răscumpărare. Această taxă este plăti‑

tă companiei fondului, iar US Securities and Exchange Commission
(SEC — Comisia de valori și schimburi a Statelor Unite) limitează taxa

de răscumpărare la 2%. Asemenea celui mai scump ATM din lume, te

poate costa 2000 de dolari să‑ti iei înapoi cei 100 000 de dolariai tăiai tăi!

7. 7. Comisionul Comisionul de de schimb.schimb. Unele fonduri percep un comision pentru

mutări sau schimb de la un fond la altul în cadrul aceleiași familii

de fonduri.

8. Comisionul pentru cont.8. Comisionul pentru cont. Câteva fonduri percep un comision de

administrare doar pentru simpla deținere a unui cont.

9. 9. Comisionul Comisionul de de achiziţie.achiziţie. Un comision de achiziție, a nu se confun‑

da cu adaosul la vânzările directe (comision), este un cost pentru

achiziționarea fondului care ajunge direct la compania fondului.
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10. Costul pentru 10. Costul pentru vânzarvânzare (comisionul) sau Costul e (comisionul) sau Costul vânzării amâvânzării amâ--

nate.nate. Acest cost, achitat unui broker, ie este scăzut atunci când

cumperi fondul (astfel încât este utilizată o cantitate mai mică

din depozitul tău inițial pentru a achiziționa acțiuni la fond),
ie plătești costul atunci când părăsești fondul și îți răscumperi

acțiunile.
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Mitul 3:Mitul 3:
„Profiturile noa„Profiturile noastrstre?e?

Ce vezi, asta primești“Ce vezi, asta primești“

„Surpriză, proiturile raportate de fondurile mutuale

nu sunt câștigate efectiv de investitori.“

— JACK BOGLE, fondatorul Vanguard

„Majoritatea oamenilor sunt familiarizați cu disclaimerul

standard care spune că rezultatele din trecut nu garantea‑

ză rezultatele viitoare. Dar mult mai puțini oameni sunt

conștienți de felul în care cifrele rezultatelor din trecut
pot să inducă în eroare.“

— „HOW FUNDS MASSAGE NUMBERS, LEGALLY“

(„Cum «aranjează» cifrele fondurile, în mod legal“)

Wall Street Journal,Wall Street Journal,31 martie 2013

Porcul dat cu rujPorcul dat cu ruj

În 2002, Charles Schwab a difuzat o reclamă TV isteață în care un director

comercial tipic de pe Wall Street ține un discurs mobilizator în sala de vân‑

zări de înaltă presiune37. „Spune‑le clienților tăi că e ierbinte tare pontu’!

37 În srcinal boiler roomboiler room (camera boilerului), aici cu sensul unei încăperi în care vânzătorii
se folosesc de bănci de numere de telefon pentru a apela liste de potențiali investitori ca
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En fuego! En fuego!  Dar nu pomeni esențialul — că sunt varză.“ El își încheie predica

de dimineață luturând bilete cu locuri Premium la meciul echipei Knicks

pentru vânzătorul câștigător și‑i expediază cu replica: „Haideți să dăm cu

niște ruj pe porcu’ ăsta!“

Pune-te bine cu minePune-te bine cu mine

În 1954, Darrell Huff a publicat o carte intitulată How to Lie with StatisticsHow to Lie with Statistics

(Cum să minţi folosindu‑te de (Cum să minţi folosindu‑te de statistici)statistici) . El ne arată „numărul nelimita t de

șmecherii care sunt utilizat e mai mult pentru a păcăli decât pentru a in‑

forma“. Astăzi, industr ia fondurilor mutuale a put ut să utilizeze o metodă

abilă pentru a calcula și a publica proituri care „nu sunt obținute efectiv

de către investitori“ , după cum spune Ja ck Bogle. D ar, înainte să expl icăm

această magie a „întoarcerii din condei“, hai să înțelegem mai întâi iluzia

proiturilor medii.

Mai jos avem un graic care arată o piață ipotetică ce urcă și coboa‑

ră ca un montagnes russes. Crește 50%, scade 50%, urcă 50% și scade

50%. Asta produce un proit mediumediu de 0%. Și, la fel ca tine, m‑aș aștepta

ca un proit de 0% să însemne că nu am pierdut niciun ban. Dar ne‑am

înșela amândoi!

După cum poți vedea conform graficului, dacă începi cu o sumă

reală de bani (hai să folosim 100 000 de dolari), la finalul perioadei

de patru ani, tu vei pierde în realitate 43 750 de dolari, sau 43,75%!

Credeai că ești la același nivel dar, în realitate, ai pierdut 43,75%! Ai

fi ghicit asta vreodată? Acum că ești un inițiat, ai grijă! Profiturile me‑

dii încorporează o iluzie, inventând o creștere a rezultatelor care nu

există.

să tranzacționeze titluri de acțiuni speculative, uneori chiar frauduloase (N. red.N. red.)
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 Într‑un articol din Fox BusinessFox Business intitulat „Solving the Myth of Rate

of Return“ („Cum să soluționezi mitul ratei de proit“), Erik Krom explică

felul în care se aplică această discrepanță lumii reale: „Un alt fel în care să
privești acest aspect este să analizezi Dow Jones începând din 1930. DacăDacă

aduni iecare cifră și împarţi la 81 de ani, rentabilitatea „are o meaduni iecare cifră și împarţi la 81 de ani, rentabilitatea „are o me--

die de“ 6,31%;die de“ 6,31%; totuși, dacă faci calculele, obţii o rentabilitate «reală» deobţii o rentabilitate «reală» de

4,31%.4,31%. De ce este acest lucru atât de important? Dacă ai i investit 1000 de

dolari în 1930 la 6,31%, ai avea 142 000 de dolari, pe când la 4,31%, ai aveaai avea

doar 30 00doar 30 000 de dolari.“0 de dolari.“

Balanţa este înclinatăBalanţa este înclinată

Acum că am văzut că proiturile medii nu sunt o reprezentare reală a

câștigurilor, ia loc și relaxează‑te, pentru că iluzia cea mare nu s‑a terminat

Rentabilitate medie: 0%0%Rentabilitate reală:Rentabilitate reală: -43,75% -43,75%

RANDAMENTUL PIEȚEIRANDAMENTUL PIEȚEI

100 000 $ investiți

Soldul contului

0 $

35 000 $

70 000 $

105 000 $

140 000 $

175 000 $

100 000 $

150 000 $ (50%)

112 000 $ (50%)

56 250 $ (-50%)75 000 $ (-50%)
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încă. Magicienii matematicii de pe Wall Street au reușit să‑și calculeze pro‑

iturile astfel încât să arate și mai bine. Cum asta?

Pe scurt, când fondul mutual își face reclamă cu un anumit proit,

acesta nu este „proitul pe care îl obții în realitate“, după cum spune Jack

Bogle. De ce? Pentru că proiturile pe care le vezi în broșură sunt cunoscute
ca proituri ponderate în timp proituri ponderate în timp. Pare complicat, dar nu este. (Totuși, nu ezita

să te folosești de această informație pentru a părea genial la următoarea ta

petrecere!)

Managerul de fond mutual spune că dacă avem 1 dolar la începutul

anului și 1,20 de dolari la inele anului, am crescut cu 20%. „Porniți motoare‑

le departamentului de marketing și scoateți reclamele acelea de o pagină!“

Dar, în realitate, investitorii au rareori toți banii în fond la începutul anului.

De regulă, noi contribuim pe tot parcursul anului — adică, din iecare cec
de salariu în contul nostru 401(k). Și, dacă contribuim mai mult în perioade

ale anului când fondul are rezultate bune (o temă comună, am alat, din

moment ce investitorii aleargă după rezultate) și mai puțin pe durata unor

perioade când nu are rezultate bune, vom obține proituri sensibil diferite

de cele utilizate ca reclamă. Deci, dacă am sta la inele anului să luăm în

considerare „lumea reală“ a efectuării de contribuții și de retrageri, am ala

cât de mult am câștigat (sau am pierdut) de fapt de fapt . Iar această abordare a lu‑

mii reale este numită proit ponderat al dolarului proit ponderat al dolarului. Proiturile ponderate ale

dolarului sunt cele pe care le obținem efectiv, pe când proiturile ponderate

în timp sunt cele pe care le utilizează managerii pentru a alimenta reclama.

Jack Bogle a fost un susținător fervent al schimbării acestei reguli. El

crede că investitorii ar trebui să vadă cât de mult au câștigat (sau pierdut)

de fapt, bazându‑ne pe situația lor personală (incluzând contribuțiile și re‑

tragerile). Pare de bun simț, nu‑i așa? Dar nu este deloc surprinzător de ce

fondurile mutuale opun rezistență. Bogle spune: „Noi am comparat proitu‑

rile realizate de investitori în fondurile mutuale — proiturile ponderate ale

dolarului — cu proiturile realizate de fonduri, sau proiturile ponderate

în timp, și investitorii par să rămână în urma fondului cu aproximativ trei

procente pe an.“ Uau!Deci, dacă fondul își face reclamă cu un proit deDeci, dacă fondul își face reclamă cu un proit de

6%, inv6%, investitorii săi au câștigat în jur de estitorii săi au câștigat în jur de 3%.3%.
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Adevărul şi soluţiaAdevărul şi soluţia

Proiturile medii sunt ca fotograiile de proil pentru site‑urile de matrimo‑

niale. Ele zugrăvesc o imagine mai bună decât realitatea! Dacă știi suma cu

care ți‑ai început investiția și știi cât de mult ai acum, poți merge la un site
ca Moneychimp (www.moneychimp.com/calculator/discount_rate_calcu‑

lator.htm), care îți va arăta exact proitul efectiv pentru banii tăi pe durata

acelei perioade de timp.

Trebui să‑ți amintești de asemenea că proiturile raportate de fondu‑

rile mutuale se bazează pe o persoană ictivă care și‑a investit toți banii în

Ziua 1. Asta pur și simplu nu este adevărat pentru majoritatea așa că nu ne

putem amăgi singuri să avem încredere că proitul de pe broșura lucioasă

este același cu ce am primit de fapt în contul nostru.

Calea este liberăCalea este liberă

Nu a zis nimeni că va i ușor să escaladezi un munte. Dar e cu mult mai ușor

atunci când ai la îndemână o macetă numită „adevăr“ cu care să culci la pă‑

mânt minciunile, căpătând o imagine clară a drumului care te așteaptă. Ca

inițiat, nu mai mergi la nimereală.

Știi acum că fondurile mutuale care aleg acțiuni nu surclasează piața

de‑a lungul unei perioade susținute de timp (mai ales după ce iei în calcul

comisioanele și impozitele).

Știi, de asemenea, că comisioanelechiar chiar  contează. Și că, reducându‑ți co‑

misioanele, poți recupera chiar până la 60% și 70% din viitorul tău cont de eco‑

nomii potențial. Ce impact va avea acest adevăr grozav asupra viitorului tău?

Și, în ultimul rând, știi că proitul mediu nu îți oferă imaginea corectă.Contează proitul real. Și acum ai instrumentele simple pentru a‑l calcula.

Călătoria ta spre libertate inanciară a trecut de partea de început. Tu

ți‑ai intrat în mână și adevărurile pe care pe care le‑ai deprins până acum te

vor separa de cei care fac parte din „turmă“.
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Acţionând pe Acţionând pe cont prcont propriuopriu

Pe măsură ce i‑am învățat pe oameni aceste lucruri, am observat adeseori

că au sentimentul că nu mai pot avea încredere în nimeni. Într‑un fel, ei se

simt trădați, pe măsură ce se ediică și încep să înțeleagă adevărateleadevăratele reguli
ale jocului. Ei consideră acum că trebuie să se ocupe singuri de tot și să se

izoleze, pentru că „nu poți avea încredere în nimeni“. Asta pur și simplu nu

este adevărat. Există un număr de profesioniști inanciari incredibili, care

sunt absolut integri și sunt devotați viitorului clienților lor. Eu am un consi‑

lier remarcabil în care am încredere fără rezerve că va acționa în interesul

meu, și împreună analizăm și gestionăm investițiile mele. Ca și tine, sunt

teribil de ocupat și nu am nici timpul, nici dorința să‑mi petrec zilele gestio‑

nând detaliile portofoliului meu. În realitate, dacă e făcută cum se cuvine, o

scurtă examinare trimestrială sau bianuală este tot ce‑ți trebuie pentru a‑ți

evalua obiectivele și pentru a‑ți reechilibra portofoliul.

Așadar, cum cunoști diferența dintre un comis‑voiajor și un consilier

de încredere? Între un broker și un ghid? Mitul 4Mitul 4 ne va ajuta să stabilim

rapid dacă persoana din spatele biroului lucrează pentru noi sau pentru nu‑

mele de pe antetul irmei sale. După cum a spus informatorul supranumit

„Deep Throat“, din scandalul Watergate:

„Ia urma banilor. Întotdeauna să iei urma banilor.“



 

CAPITOLUL 2.4CAPITOLUL 2.4

Mitul 4:Mitul 4:
„Sunt brokerul tău şi„Sunt brokerul tău şi
sunt aici ca să te ajut“sunt aici ca să te ajut“

„E diicil să faci pe cineva să înțeleagă ceva

când salariul său depinde de neînțelegerea acelui ceva.“

— UPTON SINCLAIR

Hai să clarificăm Hai să clarificăm lucrurilelucrurile

Deci, să recapitulăm:

Fondurile mutuale care îmi sunt recomandate îmi percep comisioane

astronomice care îmi pot lua chiar și 70% din viitorul meu cont de economii

pentru zile negre.

De‑a lungul oricărei perioade susținute de timp, 96% dintre fondu‑

rile mutuale au rezultate mai slabe decât piața (sau decât valorile sale de

referință).

Sunt taxat între de 10 ori până la de 30 de ori prețul pe care l‑aș plăti

pentru a deține un fond de indici cu costuri scăzute și „a deveni“ sau a imita

piața.

Proitul cu care își fac reclamă fondurile mutuale este de regulă mult

mai mare decât proitul realizat efectiv, din moment ce este prezentat ca

proit ponderat în timp, nunu ca proit ponderat al dolarului. Proitul ponderat
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al dolarului este ceea ce obținem/cheltuim efectiv, pe când proitul ponde‑

rat în timp este ceea ce folosesc managerii de fonduri pentru a alimenta

reclamele.

Și, ca inal grandios, brokerul tău te va privi în ochi și îți va spune că

tot ce face este în interesul tău. Pentru că, cel mai probabil, el chiar crede
sincer că te ajută. El nu înțelege și nici nu a fost informat despre impactul

celor descrise mai sus. La naiba, probabil că urmează aceleași recomandări

pe care ți le face ție când vine vorba de inanțele lui personale.

Haț! Haț!Haț! Haț!

Cum Dumnezeule este posibil ca marea majoritate a americanilor să sufere

moartea celor o mie de tăieturi fără să ia atitudine, fără să voteze cu porto‑

felele și să‑și ducă în altă parte banii câștigați prin muncă grea? Răspunsul

este că au suferit zeci de ani de ignoranță. Majoritatea oamenilor cu care

vorbesc sunt foarte suspicioși față de tot ce înseamnă domeniul servicii‑

lor inanciare și față de dorința acestor servicii de a te „ajuta“ să reușești.

Au mai fost pățiți. Și totuși, confruntați cu bombardamentul constant de

informații contradictorii și campanii de marketing, ei ajung să ie rapid

copleșiți. Ca să nu mai punem la socoteală solicitările vieții de zi cu zi. Mulți

și‑au pus viețile inanciare pe pilot automat și au acceptat să devină parte

din turmă. „Speranța“ a devenit strategia lor.

Există o consolare socială în a ști că nu ești singur. Îmi aduce amin‑

te de programele de pe Discovery cuDiscovery cu antilopa gnu care se apropia preca‑

ută de apa împânzită de crocodili, ca să bea, la doar câteva minute după

ce fălcile unui crocodil îi înșfăcaseră tovarășa! Să ie animalul prost? Nu!

Animalul știe că fără apă va muri sub soarele dogoritor al Africii, așa că

își asumă un risc calculat. Cei mai mulți dintre noi gândim la fel. Știm că

nu putem sta pe margine, pe malul râului, pentru că inlația ne va dis‑

truge dacă nu facem decât să ne ținem banii la saltea. Așa că, împreună

cu vecinii și colegii noștri, ne apropiem tremurând de apă și, când ne

așteptăm mai puțin: haţ! haţ! 
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Lunea neagră, încă o dată. Bula dot.com, încă o dată. Anul 2008, încă

o dată.

În tot acest timp, irma de brokeraj în grija căreia am lăsat calitatea

vieții familiei noastre nu își asumă niciun risc și culege beneicii record an

după an.
În timp ce scriu asta, la începutul lui 2014, prețurile de pe piață au

continuat să crească. Din 2009 și până la inele lui 2013, piața a crescut

cu 131% (inclusiv reinvestirea dividendelor). Aceasta este cea de‑a cincea

cea mai mare creștere a pieței din istorie. Oamenii văd cum le crește soldul

propriului cont și se simt din nou liniștiți. Managerii și directorii fondurilor

mutuale câștigă purcoaie de bani. Dar crocodilii se hrănesc în continuare.

PrProtecţie faţă de otecţie faţă de cine?cine?

Spre inele lui 2009, Barney Frank și Chris Dodd, membri ai Camerei

Reprezentanților, au depus o propunere de reglementare numită „Do‑

dd‑Frank Wall Street Reform and Consumer Protection Act (Legea Dodd‑

Frank pentru Reforma Wall Street și protecția consumatorului) “. Un an mai

târziu, după un lobby intens al comunității serviciilor inanciare, o versiune

a legii a fost adoptată, cu măsuri mult mai slabe față de srcinal. Dar nimeni

nu s‑a oprit să pună întrebarea evidentă: Faţă de cine sau faţă de ce avemFaţă de cine sau faţă de ce avem

nevoie de protecţie, mai exact? nevoie de protecţie, mai exact? 

Față de oamenii în care avem încredere că ne vor gestiona viitorul

inanciar? Față de brokerii care ne vând fonduri mutuale scumpe? Față de

înșiși managerii care joacă jocuri legale, dar dubioase ca să‑și umple buzu‑

narele? Fată de traderii high‑frequency care fac „front‑running“38 pe piață

și șterpelesc milioane, bănuț cu bănuț? Numai în ultimii ani am văzut tra‑

deri scăpați de sub control provocând băncilor daune de miliarde; irme

mari ca MF Global delapidând fondurile clienților și declarându‑și în inal

38 Tehnică mai puțin etică a agentului de bursă de a acționa în beneiciul său, pe baza rapor‑
turilor negative emise în privința unei companii, înainte de a informa clienții cu privire la
raportul respectiv (N. red.N. red.)
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falimentul; condamnări pentru tranzacții bazate pe informații privilegiate

la unul dintre cele mai mari fonduri speculative din lume; și traderi ban‑

cari urmăriți penal pentru manipularea ilegală a LIBOR (London Interbank

Offered Rates — Rata dobânzii practicată pe piața londoneză), cel mai utili‑

zat etalon al ratelor dobânzilor pe termen scurt.

Bucătarul nu gustă din preparatele saleBucătarul nu gustă din preparatele sale

Suntem constant trași pe sfoară și inluențați de cei care spun „fă ce spun,

nu ce fac“. Într‑un studiu ediicator din 2009 publicat de Morningstar, care

a urmărit 4300 de fonduri mutuale, a ieșit la iveală că 49% dintre maa ieșit la iveală că 49% dintre ma--

nageri nu deţineau nicio acţiune la fondurile pe care le administrau.nageri nu deţineau nicio acţiune la fondurile pe care le administrau. 

Exact. Bucătarul nu gustă din felurile pe care le‑a gătit.

Din cei 51% rămași, majoritatea dețin un număr simbolic de acțiuni

în propriile fonduri, dacă stăm să le comparăm cu salariul și cu averea lor

 „CU MINTEA MEA ªI BANII TĂI NU AVEM NIMIC DE PIERDUT,
CU EXCEPÞIA BANILOR TĂI.“
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totală. Nu uita, tipii aceștia câștigă milioane, uneori zeci de milioane, pentru

competențele lor:

• 2126 nu dețin nicio acțiune la fondul pe care îl administrează.

• 159 de manageri au investit între 1 și 10 000 de dolari în fondul lor.
• 393 de manageri au investit între 10 001 și 50 000 de dolari.

• 285 de manageri au investit între 50 001 și 100 000 de dolari.

• 679 de manageri au investit între 100 001 și 500 000 de dolari.

• 197 de manageri au investit între 500 001 și 999 999 de dolari.

• 413 manageri au investit mai mult de 1 milion de dolari.

Așa că, întrebarea evidentă este următoarea: dacă oamenii care ad‑

ministrează fondul nu investesc în fondul pe care îl conduc, eu de ce Dum‑
nezeule aș face‑o? Bună întrebare!!!

Bucătarul nu mănâncă din ce a gătit dacă ingredientele sunt proaste

sau dacă știe cum arătă și cum miroase în realitateîn realitate bucătăria. Acești mana‑

geri de fonduri sunt deștepți — ei lucrează sub capotă.

Unde sunt iahturile clienţilor?Unde sunt iahturile clienţilor?

Fred Schwed Jr. a fost un trader de profesie care a părăsit Wall Street‑ul după

ce pierdut o grămadă de bani în crahul din 1929. În 1940, el a scris lucrarea

clasică de investițiiWhere Are the Customers’ Yachts?, or A Good Hard Look atWhere Are the Customers’ Yachts?, or A Good Hard Look at

Wall StreetWall Street(Unde sunt iahturile clienţilor?, sau O privire atentă, pătrunzătoareUnde sunt iahturile clienţilor?, sau O privire atentă, pătrunzătoare

asupra Wall Street‑uluiasupra Wall Street‑ului). Gluma din spatele titlului a fost reluată în multe feluri

diferite de‑a lungul anilor, dar în versiunea lui Schwed, un broker de succes

de pe Wall Street, pe nume William Travers, admiră mulțimea de iahturi fru‑

moase în timp ce se ală în vacanță în Newport, Rhode Island. Toate iahturile

despre care întreabă se întâmplă să aparțină unui broker, bancher sau trader.

Așa că el întreabă: „Dar iahturile clienților unde sunt?“

Au trecut aproape 75 de ani de când a fost publicată pentru prima

oară această relatare, dar putea la fel de bine să ie scrisă și ieri!
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 În cine să ai încr În cine să ai încredereedere

Am văzut cu toții numeroase variațiuni ale aceleiași reclame. Soțul și soția,

care par îngrijorați, stau de cealaltă parte a biroului consultantului inanci‑

ar. Și, cu înțelepciunea unui bunic și privirea unui om care a înfruntat nume‑
roase furtuni, actorul angajat îi asigură că, mulțumită ajutorul său, vor i în

regulă. „Nu vă faceți griji, vă păzim noi spatele. Vă susținem copiii pe timpul

facultății. Vă obținem noi barca aceea cu pânze. Vă oferim casa de vacanță

dorită.“ Aluzia este evidentă: „Obiectivele voastre sunt și ale noastre. Noi

suntem aici ca să vă ajutăm.“ Dar adevărata întrebare este:

Interesele voastre suntrealmenterealmente aliniate?

Are persoana cu care ai încredere să planiici viitorul tău și al familiei

tale toate stimulentele pentru a opera în vederea celor mai bune interese

ale tale? Majoritatea oamenilor s‑ar gândi că „da“ — și s‑ar înșela. Și răs‑

punsul la această întrebare ar putea să facă diferența dintre a da greș și a

avea succes în demersul tău către Libertate FinanciarăLibertate Financiară. Când escaladezi

muntele, cum te‑ai simți dacă ghidul tău ar i mai preocupat de propria sa

supraviețuire decât de a ta? După cum mi‑a amintit David Swensen: „Bro‑

kerul tău nu îți e și prieten.“

Standardul conformităţiiStandardul conformităţii

Și iată adevărul: domeniul serviciilor inanciare are numeroase persoane

devotate, cu o integritate foarte mare, care vor cu adevărat să facă lucrurile

care servesc intereselor clienților lor. Din păcate, multe operează într‑un

mediu de tip „circuit‑închis“, în care instrumentele care se ală la dispoziția

lor au fost proiectate în avans să servească intereselor „băncii“. Sistemul afost gândit să‑i recompenseze pentru vânzarea, nu pentru asigurarea unor

recomandări care nu se ală în conlict de interese. Și produsul sau fondul

pe care ți‑l recomandă nu trebuie să ie în mod necesar cel mai bun dispo‑

nibil sau să ie măcar în interesul tău. Conform deiniţiei legale, tot ceConform deiniţiei legale, tot ce

trebuie ei să trebuie ei să facă este să facă este să îţi furnizeze un îţi furnizeze un produs care să ie produs care să ie „conform“„conform“..
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Ce fel de standard este „conform“? Îți dorești un partener de viață

conform? „Iubito, cum ți s‑a părut în seara asta?“ „Eh… sexul a fost conform.“

Vei i promovat pentru depunerea unui efort conform? Zbori cu compania

aeriană care are un bilanț al securității „conform“? Sau încă și mai bine, „Hai

să mergem să luăm prânzul aici; am auzit că mâncarea este conformă.“
Cu toate acestea, conform lui David Karp, consilier de investiții au‑

torizat, standardul conformității spune, în principiu, că: „Nu contează cine

beneiciază mai mult, clientul sau consultantul. Atât timp cât o investiție

este conformă [respectă direcția generală a scopurilor și obiectivelor tale]

la momentul la care a fost plasată pentru client, consultantul este eliberat

de răspundere.“

Etalonul aurEtalonul aur

Pentru a primi sfaturi neafectate de conlictul de interese, trebuie să ne ali‑

niem unui consultant iduciar.consultant iduciar. Un consultant iduciar este un stUn consultant iduciar este un standard leandard le--

gal adoptat de un sgal adoptat de un segment relativ mic, dar în creștere de profesioniștiegment relativ mic, dar în creștere de profesioniști

inanciari independenţi care și‑au abandonat irmele mari, auinanciari independenţi care și‑au abandonat irmele mari, au

renunţat la statutul de broker și au luat renunţat la statutul de broker și au luat decizia de a deveni consultanţidecizia de a deveni consultanţi

autorizaţi de investiţii. Acești profesioniști sunt plătiţi pentru autorizaţi de investiţii. Acești profesioniști sunt plătiţi pentru consiliconsili--

erea iscală și, prin lege, trebuie să înlăture orice potenţial conlict deerea iscală și, prin lege, trebuie să înlăture orice potenţial conlict de

interese (sau, cel puţin să le dezvăluie) și să interese (sau, cel puţin să le dezvăluie) și să plaseze nevoplaseze nevoile clienţilorile clienţilor

deasupra celor proprii.deasupra celor proprii.

Spre exemplu, dacă un consilier autorizat de investiții îi spune unui

client să cumpere acțiuni IBM și mai târziu în aceeași zi el cumpără acțiuni

IBM în propriul cont la un preț mai bun, el este obligat este obligat  să‑i cedeze clientului

acțiunile la prețul de tranzacționare mai mic.

Imaginează‑ți că ai avea parte de consultanță pentru investiții și că le‑

gea te‑ar apăra de cazul în care consilierul tău te‑ar îndruma într‑o direcție

anume sau spre un anumit fond pentru a obține bani de pe urma ta.

Un avantaj suplimentar uriaș? Comisionul pe care îl plătești unui con‑

sultant iduciar pentru consiliere poate i dedus iscal, în funcție de catego‑
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ria ta de impozit. Așa că un comision de consultanță de 1% ar putea să ie de

fapt mai aproape de 0,5% când iei în calcul deducerea. Compară asta cu cei

2% sau mai mult pe care îi plătești unui manager de fond mutual, din care

nimicnimic nu este deductibil iscal.

GăsirGăsirea unui ea unui consultant fiduciarconsultant fiduciar

Dacă există vreun pas pe care îl poți face astăzi pentru a‑ți consolida poziția

de cunoscător, acela este de a te alinia unui consultant iduciar; un consilier

de investiții independent și autorizat (pe scurt, RIA — registered invest‑

ment advisor).

Majoritatea celor pe care îi întreb nu știu dacă „tipul/tipa care se

ocupă de investițiile lor“ este broker sau consultant iduciar legal, dar

aproape toată lumea crede că persoana care se ocupă de investiții pentru

ei ar trebui să aibă în vedere interesele lor. Și, așa cum am menționat mai

devreme, ei au de obicei interesele clienților lor în minte, dar operează

într‑un cadru general care îi recompensează pentru vânzare. Și, apropo, nu

vei auzi niciodată pe cineva referindu‑se la ei ca „brokeri“. Ei sunt numiți

reprezentanți autorizați, consultanți inanciari, consilieri de gestionare a

averii, vicepreședinți pentru asta, aia și ailaltă. De fapt, Wall Street Journal Wall Street Journal  

relata că a găsit peste două sute de denumiri profesionale diferite pentru

consilierii inanciari — din care mai mult de jumătate nu sunt urmărite de

Autoritatea de Reglementare a Industriei Financiare care supraveghează

felul în care le sunt prezentate investițiile investitorilor. Multe dintre aceste

„acreditări“ nu sunt altceva decât praf în ochi și nu conferă o răspundere

iduciară.

Nu toate recomandările sunt buneNu toate recomandările sunt bune

Din câte s‑ar părea, să te aliniezi unui consultant iduciar este un început gro‑

zav. Dar asta nu înseamnă neapărat că profesionistul pe care îl alegi îți va
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oferi recomandări bune sau măcar la un preț corect. Și, ca în orice domeniu,

profesioniștii nu au cu toții același nivel de competențe sau de experiență. În

realitate, 46% dintre planiicatorii inanciari nu au un plan de pensii! Exact.

Copiii cizmarului nu au pantoi! Peste 2400 de planiicatori inanciari au fost

cercetați într‑un sondaj anonim din 2013 al Asociației de Planiicare Financi‑
ară (Financial Planning Association) și aproape jumătate nu pun în practică

lucrurile pe care le predică. La naiba, mie nu‑mi vine să cred că au recunoscut

asta!!! Adevărul este că trăim pe un teritoriu necartograiat. Cu o complexita‑

te nesfârșită, cu băncile centrale care tipăresc bani în neștire și chiar câteva

guverne care ajung să nu își mai poată plăti datoriile, doar consultanții de

elită ai domeniul planiicării știu cum să navigheze în aceste ape.

Măcelarul şi dieteticianulMăcelarul şi dieteticianul

Un bun prieten mi‑a trimis de curând un clip video de pe YouTube intitu‑

lat The Butcher vs. the Dietitian (Măcelarul versus dieteticianul)The Butcher vs. the Dietitian (Măcelarul versus dieteticianul), un desen

animat de două minute care sublinia în mod eicient și succint diferența

majoră dintre un broker și un consultant iduciar legal. Ideea cât se poate

de evidentă din clipul video era că, atunci când intri într‑o măcelărie, ești

întotdeauna:întotdeauna: încurajat să cumperi carne. Întreabă un măcelar ce mănâncă

la cină și răspunsul este întotdeauna „CarneCarne!“ Dar, pe de altă parte, un die‑

tetician te va sfătui să mănânci ce este mai bun pentru sănătatea ta. El nu

are niciun interes să‑ți vândă carne atunci când peștele este mai bun pentru

tine. Brokerii sunt măcelari, pe când iduciarii sunt dieteticieni. Ei nu au ni‑

ciun „cal în cursă“ pentru a te convinge în favoarea unui anumit produs sau

fond. Această distincție simplă îți oferă o poziție de putere! Inițiații cunosc

diferența.

Am făcut câteva cercetări și omul din spatele videoclipului era

Elliot Weissbluth, un fost avocat de litigii care în urmă cu 15 ani deveni‑

se scandalizat de conlictele de interese din domeniul investițiilor și care

și‑a făcut o misiune din oferirea unei alternative pentru cei mai străluciți

și mai de succes consultanți și irme independente. Cu alte cuvinte, alege‑
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rea independenței nu ar trebui să însemne sacriicii în ceea ce constă so‑

isticarea și accesul la cele mai bune soluții. Ideea sa grozavă a declanșat

entuziasm și HighTower este acum unul dintre cei mai mari consultanți

independenți și autorizați pentru investiții din țară, cu active de aproape

30 de miliarde și ocupând poziția 13 în lista companiilor cu cea mai rapi‑
dă creștere a revistei Inc.Inc. Creșterea explozivă a HighTower dovedește că

clienții vor un dietetician. S‑au săturat să li vândă carne și apoi să‑și dea

seama că sănătatea le este pusă în pericol.

I‑am luat un interviu lui Elliot pentru această carte și, de atunci, am

dezvoltat o prietenie grozavă. Nu a fost nevoie să‑l strâng cu ușa pe Elliot

ca să părăsească orașul Chicago înghețat și să mă întâlnească pentru o zi cu

temperaturi de 26° C, la reședința mea din Palm Beach.

O propunere îndrăzneaţăO propunere îndrăzneaţă

Am stat amândoi pe peluza cu vedere la ocean din spatele casei mele și am

purtat o conversație lungă despre miturile care sunt promovate și despre

nedreptățile cu care se confruntă investitorul obișnuit. Elliot are o pasiune

unică, înlăcărată de a servi investitorii, eliminând interesele proprii și con‑

lictele inerente care au devenit regula în marile irme. De la bun început, el

și‑a luat angajamentul pentru o deschidere totală, o transparență integrală

și recomandări neafectate de conlictul de interese în iecare aspect al afa‑

cerii. Și, prin faptul că nu acceptă plăți sau mite pentru a vinde un produs

sau un serviciu, irma sa se plasează pe o poziție cu o putere și o integritate

reale. Firmele concurează pentru a lucra cu HighTower și toate beneiciile îi

sunt transmise clientului. Ce este realmente puternic este felul în care Elliot

și‑a dezvoltat afacerea. În primul rând, el a clădit o platformă unică pe care

nimeni nu o credea posibilă. Apoi a recrutat cei mai buni consultanți din

„birourile cele mai râvnite“ din cele mai mari irme și le‑a oferit un drum

spre respectabilitatea dată de faptul că nu au încălcat normele — oportu‑

nitatea de a renunța să mai lucreze pentru bancă și de a lucra doar doar  pentru

client. Și, oferindu‑le libertatea de a nu i nevoiți să slujească la doi stăpâni,
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ei puteau să facă orice era în interesul clientului, în orice moment, în toate

tranzacțiile.

Exista o singură problemă.

HighTower fusese creat pentru a‑i servi doar pe cei mai bogați americani.

De fapt, toţitoţi consilierii de elită din domeniu sunt concentrați pe
bogătași. Are sens, nu‑i așa? Dacă administrezi bani, vrei să administrezi

mai puțini clienți care au mai mulți bani. Aranjamentul acesta îți maxi‑

mizează proitabilitatea. Prea multe conturi mici înseamnă o mulțime de

cheltuieli și de costuri. Pur și simplu nu este o manieră eicientă de a face

afaceri.

În ciuda tuturor acestora, am hotărât să‑i adresez o provocare lui Elliot…

Hai să fim deschizători de drumuriHai să fim deschizători de drumuri

„Elliot, vreau să găsești o modalitate să livrezi aceleași recomandări com‑

plet transparente, lipsite de conlicte de interese oricui dorește acest servi‑

ciu, nu doar celor bogați. Trebuie să existe o cale, Elliot“, am zis eu, aplecân‑

du‑mă în față pe marginea scaunului meu. „Ţie îți pasă cu atâta pasiune de

dreptate și corectitudine, încât însăși misiunea ta îți cere să faci asta pen‑

tru toată lumea.“ Elliot s‑a lăsat pe spate în scaunul său. Se aștepta la un

simplu interviu și acum i se cerea să utilizeze resurse serioase! Și, poate și

mai important, eu l‑am provocat să‑și dea seama cum să ofere câteva din‑

tre soluțiile care sunt în mod normal rezervate pentru persoanele cu averi

foarte mari. Era o provocare serioasă. Să democratizezi cea mai bună consi‑

liere în materie de investiții, cuplată cu cele mai bune soluții disponibile. „A,

și încă ceva, Elliot: Cred că ar trebui să creezi un serviciu complementar de

analiză care să ie cu totul gratuit!“ Elliot a tras adânc aer în piept de câteva

ori. „Sinte Sisoie, Tony! Eu știu că tu gândești la scară mare, dar să schimb

viteza și să fac ca asta să ie accesibilă oricui, pe gratis? Să im serioși!“ Eu

doar am zâmbit și am zis: „Da, nebunesc, nu‑i așa? Nimeni altcineva nu va

face asta. Nimeni nu arată cum plătesc oamenii prea mult pentru rezultate

submediocre. Bănuiala mea este că le putem arăta utilizând tehnologia! Tu
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ai resursele și voința necesare să realizezi asta dacă îți iei angajamentul!“

Am lăsat conversația să se încheie cerându‑i doar să rezerve ceva timp ca să

se gândească la impactul a ceea ce ar putea să însemne asta pentru viețile

oamenilor și să mă contacteze din nou după ce se va i gândit bine.

Este realizabilEste realizabil

Elliot a revenit la Chicago și și‑a strâns trupele. După multă deliberare și

profund hotărât să găsească o cale, Elliot m‑a sunat înapoi. După ce echipa

lui a trecut în revistă o anumită tehnologie brevetată pe care am putea să o

utilizăm, el a fost convins că asta urma să schimbe semniicativ jocul. Dar

avea o condiție. Dorea să se asocieze cu un extraordinar director execu‑

tiv de investiții. Unul cu decenii de experiență în spate și cifre pe măsură.

Un căpitan de vas care să nu se teamă de apele necartograiate. Cunoșteam

persoana perfectă…

Ajay Gupta este fondatorul și directorul executiv de investiții pentru

Stronghold Wealth Management, o irmă care furnizează servicii „de lux“

pentru cei cu averi colosale. El este de asemenea și consultantul meu au‑

torizat de investiții și gestionează banii familiei mele de mai bine de șapte

ani. Ajay și‑a petrecut aproape două decenii în cele mai mari irme de bro‑

keraj din lume, în rolul poveștii clasice de succes a celui mai râvnit birou

din irmă. Apoi a ajuns la proverbiala răscruce de drumuri. Alegerea lui? Fie

să lase în urmă lumea brokerajului și să ducă mai departe steagul de idu‑

ciar, ie să continue drumul pe care avea să ie dieteticianul între cei patru

pereți ai unei măcelării. L‑am întrebat pe Ajay care a fost momentul crucial

al deciziei. „A apărut ca urmare a frustrării totale“, a mărturisit el. „Existau

investiții despre care știam că sunt cele mai bune pentru clientul meu, dar

irma nu îmi dădea voie să le accesez pentru că nu erau «aprobate». Nu

am vrut să‑mi îndrum clientul spre o investiție inferioară doar ca să pot eu

câștiga mai mult. Îmi tratez clienții ca pe familia mea și mi‑am dat seama că

nu mai pot lua în continuare decizii după constrângerile impuse de cineva

alat departe, într‑un turn de ildeș.“ Angajamentul lui Ajay nu a rămas la
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stadiul de vorbe. El a renunțat la un bonus de șapte cifre pentru a pleca și

a‑și crea propria irmă. Deloc surprinzător, întreaga sa echipă și baza de

clienți l‑au urmat. După ani de rezultate și servicii extraordinare, plecarea

lui Ajay din lumea brokerajului l‑a adus în atenția lui Charles Schwab (un

furnizor major de servicii pentru consultanții independenți de investiții).
El a primit un telefon surpriză de la biroul lui Charles Schwab care îl in‑

forma că Chuck îl alesese să reprezinte imaginea a peste 10 000 de RIA

independenți în Campania națională de presă a lui Schwab. Ulterior, Ajay a

aranjat ca eu și Chuck să ne întâlnim, când a fost de acord să ie unul dintre

cei 50 de moguli inanciari intervievați pentru această carte.

Când i l‑am prezentat lui Elliot pe Ajay și echipa sa de la Stronghold, a

fost o aliniere incredibilă de valori. Ce era uimitor era felul în care întregul

depășea cu mult suma părților sale. Ei au început un efort monumental de
colaborare. Timp de aproape un an, Ajay și Elliot au lucrat împreună, cu un

obiectiv comun: să democratizeze cea mai bună consiliere în materie de

investiții și să‑i ajute pe americani să‑și recunoască în primul rând dreptul

de a ști ce lucruri le‑au fost vândute și apoi să facă trecerea la primirea

unor recomandări transparente. Și așa a luat naștere Stronghold Financial

(o nouă divizie a Stronghold Wealth Management). Așa că, pe lângă deser‑

virea celor cu averi mari — Stronghold deservește acum pe toată lumea,

indiferent cât de mult are de investit.

Uită-te sub capotă — pe gratis!Uită-te sub capotă — pe gratis!

Cea mai mare „pretenție“ venită din partea mea pentru Ajay și Elliot a

fost să ofere tuturor, nu doar celor bogați, posibilitatea de a se folosi de o

consultanță, cercetare și planiicare de cea mai bună calitate. Dar eu voiam

ca ei să o facă pe gratis!!!!

Majoritatea planiicatorilor inanciari cer 1000 de dolari sau mai

mult ca să‑ți analizeze activele investite în prezent, să evalueze gradul de

risc pe care ți‑l asumi, să‑ți cuantiice comisioanele realereale și să creeze o nouă

distribuție a activelor. Sistemul brevetat al Stronghold realizează asta în
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doar cinci minute — și este complet gratuit! Iată ceva mai multe despre

cum funcționează:

Când vizitezi site‑ul web, www.StrongholdFinancial.com, sistemul îți

va permite să îți „conectezi“ toate conturile [chiar și planul 401(k)] și con‑

turile pe care le ai împrăștiate prin mai multe irme). Apoi va analiza toate
pachetele de acțiuni pe care le deții, toate onorariile pe care le plătești,

toate riscurile pe care ți le asumi. Îți va oferi o analiză integrală și o nouă

alocare a activelor. Îți va dezvălui, de asemenea, câteva dintre strategiile

unice pe care le vom trece în revistă în secțiunea a 5‑a și le va compara cu

actuala ta abordare. Poți implementa aceste informații complementare pe

cont propriu (și compania nu‑ți cere un sfanț). Sau, dacă hotărăști să mergi

mai departe, îți poți transfera cu un singur click conturile și poți face ca

Stronghold să‑ți administreze averea, atâta timp cât îndeplinești condiția
dimensiunii minime a contului. Pentru cei care devin clienți, există o echi‑

pă de consilieri iduciari care îți stă la dispoziție prin telefon pentru a te

îndruma în călătoria ta și pentru a răspunde la orice întrebare pe care ai

putea să o ai. Nu există comisioane, doar o taxă care se bazează pe valoarea

totală a portofoliului tău. Așa că nu contează dacă ai 2500 de dolari sau 25

de milioane de dolari. Consultanța care înainte era rezervată pentru cei

foarte înstăriți se ală acum la dispoziția ta! Și dacă preferi să lucrezi cu

cineva din zona ta, Stronghold are o rețea de consultanți independenți în

toate cele 50 de state, consultanți care sunt aliniați acelorași principii și

au acces la câteva dintre soluțiile unice pe care le vom examina în paginile

următoare.

Sunt extrem de mândru de proiectul la crearea căruia am colaborat

împreună cu Elliot și Ajay: un serviciu gratuit de care poate beneicia întrea‑

ga populație! Și, ca să iu sincer, acesta există doar pentru că noi eram atât

de nemulțumiți de un sistem care utilizează frecvent inducerea în eroare și

manipularea ca arme contra investitorilor. Este momentul pentru o schim‑

bare de gardă. Așa că, deși în momentul de față nu sunt unul dintre pro‑

prietarii al Stronghold, la momentul publicării purtăm discuții despre felul

în care aș putea să devin partener și să mă aliniez și mai mult misiunii sale

de a servi investitorii prin consultanță și soluții extraordinare de investiții.
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GăsirGăsirea unui ea unui consultant fiduciarconsultant fiduciar

Nu vreau să ai impresia că Stronghold este singurul consultant iduciar. Sunt

cu miile și mulți dintre ei sunt remarcabili, așa că aș vrea să‑ți ofer cinci cri‑

terii‑cheie pentru a‑ți găsi propriul iduciar. Mai jos vei găsi de asemenea
un link spre National Association of Personal Financial Advisors (Asociația

Națională a Consilierilor Financiari Personali — NAPFA). Acesta îți va da

posibilitatea să cauți în toată țara orice consilier exclusiv‑pe‑bază‑de‑ono‑

rariu pe care ți‑l alegi. Un avertisment: simplul fapt că se găsește pe listă

nu înseamnă că este și competent. Ca în orice altă profesie, ie chiar și cea

de doctor sau de profesor, există un spectru larg al competenței. În plus, în

lumea consultanților iduciari independenți, dimensiunea nu contează, așa

că este posibil ca multe irme mai mici să nu dețină același nivel de acces la

anumite investiții și/sau la preturi competitive.

Registrul de consilieri pe bază de comisionRegistrul de consilieri pe bază de comision

http://indanadvisor.napfa.org/home.aspx

Deci, dacă alegi să‑ți găsești un consultant iduciar, mai jos sunt cinci

criterii‑cheie inițiale pe care ar i indicat să le iei în considerare atunci când

alegi un consultant iduciar:

1. Asigură‑te că consultantul este înregistrat la stat sau la SEC (Securiti‑

es and Exchange Commission) drept consultant autorizat de investiții

sau dacă este un reprezentant consiliere de investiţiireprezentant consiliere de investiţii (IAR — Invest‑

ment Advisor Representative) pentru un consultant înregistrat de

investiții (RIA — Registered Investment Advisor).

2. Asigură‑te că consultantul înregistrat de investiții este compensat cu

un procent din activele tale gestionate, nu pentru cumpărarea de fon‑
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duri mutuale. Asigură‑te că această taxă este singurasingura și este complet

transparentă. Asigură‑te că nu există nicio taxă 12b‑139 și nici taxe

„pay‑to‑play“40 care să ie plătite pe post de compensație.

3. Asigură‑te că consultantul înregistrat de investiții nunu este compensat

pentru tranzacționarea de acțiuni sau de obligațiuni.
4. Asigură‑te că consultantul înregistrat de investiții nu are o ailiere cu

un broker‑dealer. Aceasta este uneori cel mai neplăcut lucru, când un

consultant iduciar vinde de asemeneade asemenea produse și primește și comisi‑

oane pentru investiții!

5. Dacă vorbim de un consilier, nu este indicat să‑i lași pur și simplu

banii tăi direct. Este de dorit să te asiguri că banii tăi sunt păstrați la

o terță parte, un custode, cum ar i Fidelity, Schwab sau TD Ameritra‑

de, care oferă acces online 24 de ore din 24, 7 zile din 7 și îți trimite
extrasele lunare direct ție.

Pentru cei care sunt dispuși, au timpul necesar și s‑au pus la curent

cu o alocare adecvată de active (mai multe despre asta în secțiunea a 4‑a),

investițiile de unul singur (fără un consultant iduciar) pot i o opțiune vi‑

abilă, care poate avea drept rezultat și economii suplimentare cu costurile.

Costul suplimentar al iduciarului poate i justiicat doar dacă acesta adau‑

gă valoare, cum ar i gestionarea eicientă sub aspectul impozitelor, planii‑
carea venitului pentru perioada de pensie și un acces mai mare la investiții

alternative, dincolo de fondurile de indici.

Cumpără acțiuni Enron!Cumpără acțiuni Enron!

Un consultant iduciar extrem de competent în viața ta va face mai mult

decât simpla furnizare a unor recomandări transparente și a unor soluții

de investiții. Ei ar trebui să te apere de „zgomotul“ marketingului, pentru

39 Comisionul de vânzare al brokerului (N. red.N. red.)

40 În industria inanciară sunt sume plătite de companiile inanciare pentru a i promovate
de fondurile de pensii sau alți intermediari (N. red.N. red.)
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că istoria ne arată că zgomotul de la un broker în conlict de interese sau de

la irma la care lucrează poate să ie extrem de periculos. Permite‑mi să‑ți

împărtășesc un exemplu din istoria recentă.

Îți amintești de Enron? Gigantul energetic, cu venituri anuale de

101 miliarde de dolari (în 2000), a hotărât să falsiice registrele iscale în
speranța de a‑i menține pe acționari fericiți. Brokerii mari și fondurile mu‑

tuale care dețineau majoritatea acțiunilor Enron erau mari fani ai gigan‑

tului energetic. Bunul meu prieten Keith Cunningham, un geniu în afaceri,

este o persoană extrem de onestă, cu felul acela tărăgănat de a vorbi tipic

texan. Când vorbește la evenimentul meu Business Mastery, nu are nicio

reținere în a arăta felul în care brokerii, care nu au niciun interes investit

în soarta clienților lor, vor continua să ofere sfaturi proaste chiar și atunci

când situația este cumplită. Când mi‑a împărtășit felul în care au promovat
brokerii Enronul pe durata prăbușirii sale, am fost uluit!

În martie 2001, cu doar nouă luni înainte să declare falimentul, Enron

a dat semne că are probleme. „Oricine era dispus să privească la declarațiile

inanciare privind luxul monetar putea să vadă că ei pierdeau bani în ciuda

proiturilor pe care spuneau că le au!“ Keith a țipat la publicul meu alcătuit

din aproape 1000 de persoane: „Dar asta nu a împiedicat marile irme de

pe Wall Street să recomande acțiunile companiei.“ Mai jos avem un graic

care arată recomandările irmelor cu branduri cunoscute în cele nouă luni

de până în declararea falimentului de către Enron. Observă felul în careObservă felul în care

recomandările de a cumpăra sau a păstra acţiunile au fost făcute pânărecomandările de a cumpăra sau a păstra acţiunile au fost făcute până

când nu mai era literalmente nimic de păstrat — pentru că acţiunilecând nu mai era literalmente nimic de păstrat — pentru că acţiunile

nu aveau nicio valoare; compania era în fnu aveau nicio valoare; compania era în faliment!aliment!

21 martie 2001 „Cumpărare„Cumpărare

aproape de termen“aproape de termen“

55,89 dolari Merrill Lynch

29 martie 2001 „Listă„Listă
recomandări“recomandări“

55,31 dolari Goldman
Sachs

8 iunie 2001 „Cumpără“„Cumpără“ 47,26 dolari J.P. Morgan

15 august 2001 „Cumpără„Cumpără

puternic“puternic“

40,25 dolari Bank of

America
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4 octombrie 2001 „Cumpără“„Cumpără“ 33,10 dolari AG Edwards

24 octombrie 2001 „Cumpără puternic„Cumpără puternic

= Atractiv“= Atractiv“

16,41 dolari Lehman Bros

12 noiembrie 2001 „Păstrează“„Păstrează“ 9,24 dolari Prudential
21 noiembrie 2001 „Performanţă„Performanţă

de piaţă“de piaţă“

5,01 dolari Goldman

Sachs

29 noiembrie 2001 „Păstrează“„Păstrează“ 0,36 dolari Credit Suisse

First Boston

2 decembrie 2001 „Ups = sunt în„Ups = sunt în

faliment“faliment“

0,00 dolari

Inutil de spus, dacă primești consiliere de la un broker, te poți aștepta
ca acele conlicte de interese să apară în vreun fel sau altul.

Făcând lobby pentru profitFăcând lobby pentru profit

Plasarea intereselor clientului pe primul loc poate părea un

concept simplu, dar stârnește revoltă pe Wall Street.

—„WHAT’S NO. 1 FOR BROKERS?“ („Ce e pe locul 1 pentru
brokeri?“) Wall Street Journal,Wall Street Journal,5 decembrie 2012

Deci, de ce nu s‑a schimbat statu‑quoul? În temeiul actului Dodd‑Frank,

agenției SEC i se cerea să realizeze un studiu despre un „standard universal

al iduciarului“ la nivelul tuturor irmelor de investiții. M‑ai auzit bine. PoM‑ai auzit bine. Po--

liticienii voiau să realizeze unliticienii voiau să realizeze un studiu studiu pentru a stabili dacă acţionarea pentru a stabili dacă acţionarea

în interesul clientului este o idee bună.în interesul clientului este o idee bună. Este o tragicomedie jucată peDealul Capitolului. În interviul meu cu dr. Jeffrey Brown, i‑am solicitat pă‑

rerea despre standardele consultantului iduciar. Cine era mai potrivit de

întrebat decât tipul care nu doar consiliase Biroul Executiv al Președintelui,

ci fusese și contactat de China pentru a‑i consilia pe tema programului lor

de Asigurări Sociale. „Eu cred că oricine gestionează bani pentru altcine‑
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va — este foarte, foarte important să aibă o responsabilitate legală și etică

să facă ce trebuie și să aibă grijă de banii altora. Adică, aici vorbim despre

viețile oamenilor când tragem linie, nu‑i așa?“

Reacția industriei a fost intensă. Poți să auzi rotițele mașinii de făcut

lobby învârtindu‑se la viteză maximă în timp ce le amintește celor de pe
Dealul Capitolului despre contribuțiile generoase din campanii.

Adevărul şi soluţiaAdevărul şi soluţia

Deci, acum că știe regulile jocului, ce are de făcut investitorul?

Mai sus ai cei cinci pași despre cum să evaluezi și să găsești un consul‑

tant iduciar dacă alegi să‑ți găsești unul. Așa cum am menționat, poți vizita

Stronghold (www.StrongholdFinancial.com), care are un sistem online bre‑

vetat, ce îți va furniza următoarele în doar cinci minute:

• În câteva secunde, sistemul va extrage și va analiza bunurile inanci‑

are pe care le deții (acțiuni, obligațiuni și fonduri mutuale) din toate

conturile tale, inclusiv din 401(k)‑ul tău.

• Sistemul îți va arăta cât de mult plătești în realitateîn realitate și cu cât vei avea

mai puțin în momentul ieșirii la pensie dacă nu îți minimizezi comi‑

sioanele. Îți amintești de efectul comisioanelor capitalizate pe care

l‑am examinat în capitolul 2.3!?

• Sistemul îți va arăta expunerea la risc. Cu alte cuvinte, cât de bine a

rezistat portofoliul tău în 2008 și în alte momente de criză ale pieței?

• Sistemul îți va furniza consiliere fără conlicte de interese și îți va pre‑

zenta un număr de opțiuni de portofoliu.

• Sistemul va lua în considerare situația ta iscală actuală și va reco‑

manda o alocare mai eicientă sub aspect iscal.

• Dacă hotărăști să mergi mai departe, îți poți transfera rapid și auto‑

mat conturile la unul dintre custozii terți recomandați (cum ar i TD

Ameritrade, Fidelity sau Schwab). De acolo, echipa va implementa re‑

comandările și va furniza gestionare și servicii continue pentru cont.
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• Dacă ai peste un milion de dolari în active investibile, vei avea acces la

Private Wealth Division (Divizia averii private), care are un acces mai

mare la investiții care sunt limitate la investitorii acreditați.

De asemenea, poți pune oricând mâna pe telefon și poți vorbi cu un
membru al echipei care este consilier iduciar certiicat, ca să îți răspundă

la orice întrebări despre situația ta personală. Sau poți solicita să ți se facă

legătura cu unul dintre partenerii din zona ta locală.

Deci, care este planul?Deci, care este planul?

Uau, am străbătut cale lungă! Miturile pe care le‑am expus deja rămân
necunoscute pentru marea majoritate a investitorilor. De fapt, numeroși

indivizi cu averi foarte mari nu cunosc aceste informații din interior. Și

acum când căpătăm o perspectivă neobstrucționată , trebuie să începem

să privim strategiile propriu‑zise pe care le utilizăm în prezent pentru a

vedea dacă se aliniază cu obiectivele noastre. Hai să începem cu planul

401(k). Fragme ntul acela mic de cod iscal care a schimbat lumea inan‑

ciară pentru totdeauna! Ar trebui să‑l folosim sau să‑l lăsăm baltă? Hai

să alăm.

„Deși chestiunea iduciară este contestată cu patos în unele

grupuri, sondajele realizate pentru SEC au arătat că o

majoritate a investitorilor nu înțeleg ce înseamnă consultant

iduciar și nici nu își dau seama că brokerii și consilierii de

investiții oferă niveluri diferite de preocupare.“

—„THE BATTLE OVER BROKERS’ DUTY TO THEIR CLIENTS
REACHES A STANDSTILL“ („Bătălia privind datoria brokerilor

către clienții lor ajunge într‑un punct mort“), 

Wall Street Journal Wall Street Journal , 24 ianuarie 2012
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BBRROOKKEERR CCOONNSSUULLTTAANNT T FFIIDDUUCCIIAARR

INDEPENDENTINDEPENDENT

Plătești comisioane pentru

vânzarea de fonduri

Plătești o taxă forfetară

Comisioane nedeductibile Tarife de consultanță (pot i de‑

ductibile)

Plătit să vândă Obligat legal să ofere consiliere

făcând publice conlictele de

interese

Standard de conformitate Standard pentru iduciari

Oferă o gamă largă de produse și ser‑

vicii care trebuie să ie aprobate deangajator și le include pe cele care

sunt brevetate

Posibilitatea de a accesa toate

produsele și serviciile

Constrâns de angajator Independent 

Acționează ca un custode al

investițiilor

Utilizează un terț drept custode



 

CAPITOLUL 2.5CAPITOLUL 2.5

Mitul 5: „Doar un plan 401(k)Mitul 5: „Doar un plan 401(k)
te desparte de pensionare“te desparte de pensionare“

„Cei din generația Baby Boom au fost principalii cobai utilizați

în marele experiment 401(k) al pensionării.“

— DOUG WARREN, autor al

The Synergy Effect (Efectul de The Synergy Effect (Efectul de sinergie)sinergie)

Numeroase idei sau invenții încep cu cele mai bune intenții. Fuziunea nu‑

cleară a deschis ușa energiei gratuite pentru omenire și acum poate i utili‑

zată pentru a furniza electricitate orașelor întregi. Prin contrast, odată in‑

trodusă într‑un focos, poate face orașe întregi una cu pământul.

Adeseori, cu un strop de lăcomie și de ingeniozitate umană putem

transforma ceva grozav în ceva care poate să facă mai mult rău decât bine.

La fel și cu planul 401(k). Un fragment micuț și grozav de cod iscal care,

odată utilizat cum se cuvine, îți poate alimenta perioada de pensie ani între‑

gi de aici înainte. Dar dacă este utilizat așa cum se întâmplă în majoritatea

planurilor din ziua de azi, ne poate afecta șansele de a obține libertatea

inanciară.

Și cum 401(k)‑ul este singurul cont de pensie pe care îl vor avea ma‑

joritatea oamenilor, s‑ar putea ca acest capitol să ie cel mai important din

această carte. În paginile următoare, îți vom arăta cum să utilizezi sistemul

401(k) și cum să nu permiți sistemului să te folosească. Vei descoperi felul
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în care să implementezi mare parte din ceea ce am învățat până aici, astfel

încât contul tău 401(k) să devină un plan de pensie grozav pentru tinetine (nu

un plan de pensionare pentru broker sau pentru managerii fondului mu‑

tual). Dar, înainte de asta, este important să punem întrucâtva lucrurile în

context.

Cum am ajuns aici?Cum am ajuns aici?

Planul 401(k), care ne‑a fost oferit în 1984, ne‑a dat ocazia să participăm

la bursă. Să deținem o părticică din capitalismul american. Și puteam să

economisim din taxele noastre efectuând contribuții deductibile iscal din

cecurile noastre de salariu.

Dar 401(k) nu a avut niciodată menirea să ie singurul plan de pen‑

sie pentru americani. L‑am căutat pe John Shoven, profesor de economie la

Stanford. El a expus situația în termeni absolut clari în timpul convorbirii

noastre telefonice: „Tony, nu se poate să economisești doar trei la sută din

venitul tău timp de treizeci de ani și să te aștepți să trăiești alți treizeci de

ani la pensie cu același venit pe care îl aveai când lucrai!“

Și să nu uităm că acest experiment social are o vârstă de doar câteva

decenii. Noi abia acum începem să vedem o generație unde majoritatea va

încerca să iasă la pensie după ce a utilizat doar un 401(k) în timpul vieții.

Când privim înapoi în istorie, ceea ce a început ca un subterfugiu

pentru ca executivii foarte bine plătiți să economisească mai mulți bani a

devenit o binecuvântare pentru companiile care au decis să înlăture costul

și obligația pensiilor tradiționale și să transfere tot  riscul și toată cheltuiala

angajatului. Asta nu înseamnă că pensiile nu aveau propriile lor probleme:

spre exemplu, nu le puteai muta de la un job la altul.

Interesat e că angajații nu au fost deranjați de preluarea acestei

responsabilități noi pentru că la vremea aceea bursa se aprecia. Cine dorește

pensii plicticoase garantate atunci când acțiunile ne‑ar putea îmbogăți?

După aceea, banii au inundat piața ca niciodată înainte. Toți banii ace‑

ia noi care erau puși în conturi înseamnă o mulțime de cumpărăricumpărări, acesta
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iind lucrul care a alimentat piețele în creștere din anii 1980 și 1990. Cu

trilioanele puse la bătaie, companiile de fonduri mutuale au început un răz‑

boi fără precedent pentru gestionarea banilor tăi. Bursa de valori nu mai

era doar un loc în care companiile apelau la public pentru a primi bani în

schimbul dreptului de proprietate. Nu mai era un loc doar pentru investi‑
torii cu averi mari și pentru instituții soisticate. A devenit vehiculul econo‑

miilor tuturor.

Bine ai venit, căpitaneBine ai venit, căpitane

La apariția lui, planul 401(k) reprezenta libertatea. Libertatea care ne ofe‑

ră adeseori iluzia controlului. Și cu piețe alate în creștere, noi confundăm

uneori norocul cu faptul că suntem „investitori buni“,

Dr. Alicia Munnell, director al Centrului pentru Cercetarea Pensionă‑

rii (Center for Retirement Research) de la Boston College, este unul dintre

experții de top în pensii din țară. Am vorbit timp de aproape două ore în

legătură cu criza pensionării care îi așteaptă pe vasta majoritate a ame‑

ricanilor. În perspectiva ei, „am trecut de la un sistem cu beneicii deini‑

te — unde oamenii aveau o pensie; aveau un venit pentru toată viața — la

ideea de 401(k), care era în mod evident mai ieftină pentru angajatori. Și,

la nivel supericial, părea că este avantajoasă pentru indivizi pentru că ei

aveau mai mult c ontrol asupra propriilor decizii investiționale“. Dar chiar

și Alicia, o fostă angajată a Rezervei Federale și membră în Consiliul de

Consultanți Economici al președintelui, a făcut câțiva pași greșiți atunci

când a venit vorba de pensia sa. „Deci, am un plan deinit de beneicii

[venit garantat pe viață] de la Banca Rezervei Federale din Boston. Când

eram la Trezorerie, unul dintre colegi mi‑a zis: «Oh! Încasează‑l devreme.

Tu poți investi banii ăia mult mai bine decât poate Rezerva Federală.» Ba‑

nii s‑au dus de mult.“

Să fii singurul responsabil pentru deciziile tale de investiții este un

gând înfricoșător pentru majoritatea (mai ales înainte de lectura acestei

cărți). Din poziția de căpitan al propriei tale nave financiare, tu trebuie



 

203Tony Robbins

să navighezi prin toate opțiunile disponibile de investiții, să generezi

profituri suficient de mari pentru a‑ți sprijini perioada de pensionare,

să fii un expert în investiții cu jumătate de normă și să le faci pe toate în

timp ce ai un serviciu cu normă întreagă sau o afacere și îți întemeiezi

o familie.
Teresa Ghilarducci, de la New School for Social Research, a scris un

articol strălucit în New York TimesNew York Times cu titlul „Our Ridiculous Approach to

Retirement“ („Abordarea noastră ridicolă privind pensionarea“). În acesta,

ea a reușit să comprime într‑un singur paragraf toate diicultățile cu care

ne confruntăm:

„Nu ești convins până acum că eșecul a fost sădit în sistemul de pla‑

nuri de pensie voluntare, autodirecționate și gestionate comercial?

Gândește‑te ce ar trebui să se întâmple pentru ca acesta să funcționeze

pentru tine. În primul rând, determină când veți i concediați tu și

soția ta sau când veți i prea bolnavi pentru a lucra. În al doilea rând,

determină când vei muri. În al treilea rând, înțelege că trebuie să

economisești 7% din iecare dolar pe care îl câștigi. (Nu ai început să

faci asta când aveai 25 de ani și acum ai 55? Pur și simplu, economisește

30% din iecare dolar.) În al patrulea rând, câștigă minimum 3% pes‑

te rata inlației la investițiile tale, în iecare an. (Ușor. Pur și simplu

găsește cele mai bune fonduri la cel mai scăzut preț și distribuie‑le în

mod optim.) În al cincilea rând, nu retrage fondur i când îți pierzi locul

de muncă, ai o problemă de sănătate, divorțezi, cumperi o casă sau

trimiți un copil la facultate. În al șaselea rând, sincronizează‑ți retra‑

gerile din contul de pensie astfel încât ultimul bănuț să ie cheltuit în

ziua în care mori.“

Da, sistemul trebuie reparat și da, va i nevoie de timp și de câteva

progrese majore pe Dealul Capitolului și pe Wall Street. Dar vestea bună

este că aceia dintre voi care sunteți informați veți putea să navigați prin el.

Puteți utiliza sistemul așa cum ar face‑o o persoană inițiată și să îl lăsați să

funcționeze în beneiciul vostru.
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Poţi să Poţi să rrepeți?epeți?

Așa că hai să recapitulăm puțin. Știm acum că fondurile mutuale care aleg

acțiuni nu surclasează piața. Și asta este exact ceea ce găsești în marea ma‑

joritatea a planurilor 401(k) (dar nu în toate). Știm de asemenea că aceste
fonduri costisitoare percep tarife mari care pot eroda între 50% și 70%

din potențialul tău cont de economii pentru zile negre. În funcție de vârsta

pe care o ai astăzi, gândește‑te cât de mult ai lăsat în buzunarele lor până

acum? 10 000 de dolari? 25 000 de dolari? 100 000 de dolari? Înfricoșător,

nu‑i așa?

Acum, plasează fondurile acelea mutuale scumpe într‑un plan 401(k)

renumit, oferit de obicei de o companie de contabilitate sau de asigurări și

îți va percepe un set întreg de costuri adiţionaleadiţionale. (Vezi caseta de pe pagina

următoare.) Totalul tuturor acestor costuri formează un vânt din prova din

direcția opusă insurmontabil. La marea majoritate a planurilor existente,

șansele ca tu să câștigi jocul 401(k) sunt slăbuțe spre nule.

PENTRU TESTUL DESTRES, PUR ªI SIMPLU
CONECTEAZĂ-TE

LA PLANUL TĂU
 401(K).
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Planurile 401(k) primesc beneiciul impozitării amânate, dar majori‑

tatea sunt încărcate cu până la 17 comisioane și costuri diferite între

investițiile de bază și administrarea planului.

CHELTUIELI DE COMUNICARECHELTUIELI DE COMUNICARE

•• Înregistrare (materiale)

•• Derulare (materiale)

•• Înregistrare (întâlniri)

•• Consiliere pentru investiții

CHELTUIELI CU PĂSTRAREA EVIDENŢELOR ȘI ADMINISTRATIVECHELTUIELI CU PĂSTRAREA EVIDENŢELOR ȘI ADMINISTRATIVE

•• Comisionul de bază
•• Taxa per participant 

•• Taxa per angajat eligibil

•• Distribuții

•• Inițierea împrumuturilor

•• Întreținerea împrumuturilor

•• Testarea semianuală de discriminare

•• Pachetul de completare 5500

•• Alte cheltuieli

CHELTUIELI CU INVESTIŢIILECHELTUIELI CU INVESTIŢIILE

•• Comisionul de bază

•• Cheltuielile individuale cu fondul (mutual)

•• Comisionul pentru manager/consultant 

•• Alte comisioane ale activelor (împărțirea veniturilor, inalizare, ad‑

ministrare ș.a.m.d.)

CHELTUIELI DE MANDATARECHELTUIELI DE MANDATARE

•• Comisionul de bază

•• Taxa per participant 

•• Costul activelor
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Dar acum vin veștile bune! Cu un 401(k) bun, unul care este destoi‑

nic, gata de lucru și nu te lasă fără bănuți, poți să transformi vântul potriv‑

nic într‑unul prielnic. Poți obține un avans proitând de ceea ce ne‑a oferit

guvernul.

„Cel mai bun“ 401(k) al Americii?„Cel mai bun“ 401(k) al Americii?

Okay, dovedeşte-o!Okay, dovedeşte-o!

După ce am înțeles cu adevărat ceea ce Jack Bogle numește „tirania costuri‑

lor capitalizate“, și am realizat puterea distructivă a comisioanelor excesive,

l‑am sunat imediat pe șeful departamentului meu de resurse umane pentru
a ala detaliile planului 401(k) din compania noastră. Am vrut să știu dacă

angajații mei, la care țin ca la familia mea, sunt păcăliți. Cum era de așteptat,

noi utilizam un plan cu costuri mari, cu un brand recunoscut, încărcat cu

fonduri costisitoare și cu comisioane excesive de administrare și de broke‑

raj. Brokerul mi‑a oferit asigurări că planul era de cea mai bună calitate, cu

comisioane scăzute și că merge exact la țintă. Sigur că da! Drept la țintă să

acopere rata la leasingul mașinii lui BMW.

Convins că trebuie să existe un plan mai bun undeva, eu și echipa

mea am început să facem unele cercetări. După un proces frustrant în care

ne‑am uitat mai degrabă la planuri bune de aruncat, un prieten apropiat

mi‑a recomandat o irmă pe nume America’s Best 401k („Cel mai bun 401k

al Americii“). Acesta este un nume îndrăzneț. L‑am sunat pe proprietar,

Tom Zgainer, și i‑am zis: „Dovedește‑o!“

În primele cinci minute în care l‑am întâlnit pe Tom în persoană, a fost

evident că are o pasiune imensă să ajute oamenii să scape de planurile 401(k)

mizerabile și împovărate de comisioane. El numește industria 401(k) „cea

mai mare mlaștină întunecată a activelor, unde nimeni nu știe cu adevărat

cine și cum ia șpaga“. Un diagnostic destul de întunecat al propriului său do‑

meniu. „Ascultă aici, Tony, domeniul există de vreo trei decenii și abia în 2012

furnizorii de servicii au fost obligați prin lege să își facă publice în declarații
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comisioanele percepute. Dar, în ciuda divulgării,mai mult de jumătate dinmai mult de jumătate din--

tre angajaţi ttre angajaţi tot nu știu cât de mult plătesc!“ De faptot nu știu cât de mult plătesc!“ De fapt, 67% dintre oamenii, 67% dintre oamenii

înregistrînregistraţi în planurile 401(k) aţi în planurile 401(k) cred că nu există niciun comision și, decred că nu există niciun comision și, de--

sigur, nimic nu ar putea să ie mai departe de adevăr.sigur, nimic nu ar putea să ie mai departe de adevăr.

„Cum ești tu diferit, Tom? În ce fel este America’s Best realmente cea
mai bună, așa cum spui tu?“ Cum fusesem păcălit o dată, m‑am simțit ca

un părinte protector care are grijă de puii săi pentru că știam că această

decizie avea să‑mi afecteze direct angajații și pe copiii acestora. Ei plătiseră

deja comisioane excesive ani de zile, și nu puteam să permit ca asta să se în‑

tâmple din nou. Am ajuns să alu că, iind proprietarul companiei, eu sunt în

același timp sponsorul sponsorul  planului și am descoperit că este datoria mea legală

să mă asigur că nu proită cineva de ei. (Mai multe în paginile următoare.)

„Tony“, mi‑a explicat Tom, „planul 401(k) de la America’s Best nu ac‑
ceptă decât fonduri de indici cu costuri extrem de scăzute [cum ar i Van‑

guard și Dimensional Funds], și nu primim niciun ban de la fondurile mu‑

tuale pentru a le vinde produsele“. Tocmai îl intervievasem pe Jack Bogle și

el a conirmat că Vanguard nu ia parte la pay‑to‑play, o practică obișnuită

în care fondurile mutuale își oferă o parte din venituri pentru a obține

„spațiu la raft“ într‑un plan 401(k). Apropo,  Apropo, pentru pentru tine asta tine asta înseamnă înseamnă căcă

așa‑zisele alegeri din planul tău 401(k) nu sunt cele mai bune alegeriașa‑zisele alegeri din planul tău 401(k) nu sunt cele mai bune alegeri

disponibile. Ele sunt cele care plătesc cel mai mult pentru a i oferitedisponibile. Ele sunt cele care plătesc cel mai mult pentru a i oferite

în meniul cu fonduri disponibile.în meniul cu fonduri disponibile. Și ghicește cum își recuperează costul

intrării pe listă? Comisioane mari, desigur. Așa că nu doar că nu reușești să

obții fondurile cu cele mai bune rezultate, ci plătești de asemenea în mod

obișnuit comisioane mai mari pentru rezultate inferioare.

„Bine, Tom. Cum rămâne cu comisioanele altui plan? Vreau să văd o di‑

vulgare integrală și transparență pentru absolut toate comisioanele posibile!“

Tom mi‑a arătat mândru o foaie de calcul detaliată și mi‑a înmânat‑o

peste măsuța de cafea. „Costul total, care include opțiunile de investiții, ser‑

viciile de management ale investiției și comisioanele pentru menținerea

evidenței este de doar 0,75% anual“.

„Asta e tot? Niciun comision ascuns sau alte comisioane care apar de

nicăieri?“
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Noi ne‑am redus comisioanele totale de la peste 2,5% la doar 0,75% (o

reducere de 70%!). Așa cum îți amintești din capitolul 2, atunci când sunt ca‑

pitalizate de‑a lungul timpului, aceste economii din comisioane echivalează cu

sute de mii de dolari — chiar milioane — care vor ajunge în mâinile angajaților

mei și la familiile lor. Asta mă face să mă simt tare bine! Mai jos găsești un graic
simplu care ilustrează un exemplu de 401(k), similar cu cel pe care obișnuia

să‑l utilizeze compania mea, versus planul 401k de la America’s Best și felul în

care acele economii se capitalizează direct în conturile angajaților mei.

401(K)‑UL 401(K)‑UL AMERICAAMERICA’S ’S BESTBEST

VVechiul meu echiul meu planplan

(comisioane totale(comisioane totale
de 2,5%)de 2,5%)

401k‑ul401k‑ul

 America’s best  America’s best 

Economii totale careEconomii totale care

se întorc la tine și lase întorc la tine și la
angajaţii tăiangajaţii tăi

După Anul 1 15 925 465 de dolari 16 006 101 dolari 80 635 de dolari

După Anul 7 22 265 866 de dolari 23 025 978 de dolari 760 111 dolari

După Anul 20 41 997 917 dolari 45 999 618 dolari 3999 701 dolari

Presupoziții: 1 000 000 de dolari soldul de început al contului, 100 000 de dolari în contri‑

buții anuale, 5% rata de creștere.

401(K)‑UL 401(K)‑UL AMERICAAMERICA’S ’S BESTBEST

VVechiul meechiul meu planu plan

(comisioane totale(comisioane totale

de 2,5%)de 2,5%)

401k‑ul America’s401k‑ul America’s

best best 

Economii totale careEconomii totale care

se întorc la tine și lase întorc la tine și la

angajaţii tăiangajaţii tăi

După Anul 1 14 530 987 de dolari 14 582 411dolari 51 424 de dolari

După Anul 7 25 077 485 de dolari 25 623 385 de dolari 545 899 dolari

După Anul 20 20 58 499 799 dolari 61 756 687 dolari 3355 987 dolari

Peste 1,2 milioane de dolari care se întorc la familia și la angajați mei printr‑o simplă schim‑

bare! Și, apropo, acest calcul se bazează doar pe comisioane și nu ia în considerare că surcla‑

săm 96% dintre managerii de fonduri mutuale pentru că utilizăm fonduri mutuale cu costuri

scăzute, care imită piața.
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MegafonMegafon

Eu și angajații mei am fost atât de impresionați, încât la șase luni după ce

Tom și echipa sa au instalat planul companiei mele (și după ce l‑am reco‑

mandat unui număr foarte mare de buni prieteni), am decis să mă asociez
cu America’s Best 401k și să îi ajut să se facă cunoscuți publicului larg. Am

știut că această poveste trebuiatrebuia să ie spusă în cartea de față. Și cum compa‑

nia percepe atât de puțin, nu își permite să‑și facă publicitate la Super Bowl

sau să le ceară reprezentanților săi de vânzări să te invite la golf. Eforturile

lui Tom la irul ierbii iau amploare, și eu sper să‑i ampliic vocea.

Acum este momentul să dăm cortina la o Acum este momentul să dăm cortina la o parteparte

Tom și echipa sa au construit un puternic „Veriicator de comisioane“ onli‑

ne care poate prelua planul companiei tale (din ceea ce a completat irma în

declarația de venit) și în doar câteva secunde îți va arăta felul în care planul

companiei tale se compară cu altele și cât plătești tu de fapt de fapt  sub formă de

comisioane. Și, la fel ca tabelul de mai sus, îți va arăta ce înseamnă econo‑

miile privind costurile de‑a lungul timpului. Nu este ieșit din comun să des‑

coperi sute de mii de dolari ca potențiale economii! Vizitează Veriicatorul

Gratuit pe acest website: http://americasbest401k.com/401k‑fee‑checker.

Ai nevoie de motivaţie suplimentară?Ai nevoie de motivaţie suplimentară?

Ca și cum comisioanele ridicate care îți distrug pensia nu ar i suiciente ca

motivație, proprietarii de afaceri ar trebui să ie foarte îngrijorați și angaja‑

ții ar trebui să ie „înarmați cu adevărul“. De ce? Pentru că Departamentul

Muncii din SUA a ieșit la luptă cu toată forța să apere angajații de planuri cu

comisioane mari. Și cine este răspunzător?Proprietarul afacerii! Proprietarul afacerii!  Exact. Nu

managerii fondului mutual. Nici brokerul. Nici administratorul planului slab

401(k). Proprietarul afacerii este cel care poate să aibă necazuri serioase.



 

210 Banii. Stăpânește jocul

Conform CFO Daily NewsCFO Daily News, în 2013, „în cazul a șaptezeci și cinci la„în cazul a șaptezeci și cinci la

sută dintre 401(k)‑urile supuse unui audit al Ministerului Muncii anulsută dintre 401(k)‑urile supuse unui audit al Ministerului Muncii anul

trecut, sponsorii planurilor au fost amendaţi, penalizaţi sau obligaţitrecut, sponsorii planurilor au fost amendaţi, penalizaţi sau obligaţi

să facă rambursări pentru erorile planului. Iar amenzile și penalizăsă facă rambursări pentru erorile planului. Iar amenzile și penaliză--

rile respective nu au fost ieftine. În realitate, amenda medie a fost derile respective nu au fost ieftine. În realitate, amenda medie a fost de
600 000 de dolari pe plan anul trecut.600 000 de dolari pe plan anul trecut. Asta este o creștere cu aproape

150 de mii față de acum patru ani.“

Și Departamentul Muncii tocmai a angajat alți 1000 de oițeri care să

aplice legea în 2014, așa că ne putem aștepta cu toții ca auditurile planu‑

rilor 401(k) să se înmulțească. Nu știu cum stau lucrurile cu tine, dar mie,

unul, asta mi‑a atras cu siguranță atenția.

Mulțumită avocaților specializați în procese colective, numeroase

corporații sunt date in judecată de propriii angajați. Caterpillar, General
Dynamics și Bank of America, și asta dacă e să enumerăm doar câteva. PânăPână

și Fidelity, unul dintre cei mai mari furnizori din domeniu, a ajuns deși Fidelity, unul dintre cei mai mari furnizori din domeniu, a ajuns de

curând la o înţelegere în legătură cu două procese colective pentrucurând la o înţelegere în legătură cu două procese colective pentru

12 milioane de dolari după ce a fost dat în judecată de propriii săi an12 milioane de dolari după ce a fost dat în judecată de propriii săi an--

gajaţi în legătură cu gajaţi în legătură cu comisioanele excesicomisioanele excesive din planurile ve din planurile sale.sale. Desigur,

acestea sunt companii mari care au mult de pierdut dar, în realitate, pose‑

sorii de afaceri mici înfruntă riscuri mai mari pentru că planurile mai mici

(cele care au mai puțin de 10 milioane de dolari în active ale planului) au

cele mai mari comisioane dintre toate.

Deci, ce faci tu ca proprietar de afacere?Deci, ce faci tu ca proprietar de afacere? În primul rând, este oblieste obli-

 gatoriu  gatoriu prin prin legelege să îți compari planul cu alte planuri ca „etaloane de re‑

ferință“. Noua lege a intrat în vigoare în 2012, așa că s‑ar putea să‑ți ie

necunoscută. O dată pe an, în Statele Unite, Departamentul Muncii îți cere

să îți compari planul cu alte planuri „comparabile“ pentru a te asigura căplanul tău are comisioane rezonabile. Aproape niciunul dintre proprietarii

de afaceri pe care i‑am întrebat nu are habar de asta! Eu sigur nu știam.

Crezi că persoana care ți‑a vândut planul acela scump te va suna în legătură

cu asta? Sigur că nu!
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 America’s Best 401k  America’s Best 401k  îți va oferi nu doar o analiză gratuită a comisioa‑

nelor, ci și acest etalon de referință gratuit. Dacă oicialii Departamentului

intră în biroul tău într‑o după‑amiază de vineri, nu‑i lăsa să‑ți strice week‑

endul stând în fața lor ca o căprioară surprinsă în lumina farurilor. Vrei să

le poți da încrezător etalonul de referință al planului tău.

Pe cine să pui Pe cine să pui prpresiune?esiune?

Departamentul Muncii din SUA este foc și pară și poate să‑i preseze pe pro‑

prietarii de afaceri. Eu nu aveam habar că, în calitate de proprietar al unei

AATENŢIE: TENŢIE: DEPDEPARTARTAMENTUL AMENTUL MUNCIIMUNCII
A DESCOPERIT CĂ TREI SFERTURI DINTREA DESCOPERIT CĂ TREI SFERTURI DINTRE

PLANURILE 401 K  SUNT ILEGALEPLANURILE 401 K  SUNT ILEGALE

Iată un motiv foarte convingător să îţi examinezi mai atent planul 401(k).

 În cazul  În cazul a şaptezeci şi a şaptezeci şi cinci la cinci la sută dintre planurile 401(k)sută dintre planurile 401(k) supuse unui
audit al Departamentul Muncii anul trecut, sponsorii planurilor au fost
amendaţi, penalizaţi sau obligaţi să facă rambursări pentru erorile pla-
nului. Iar amenzile şi penalizările acelea nu au fost ieftine.

 În realitate, amenda medie a fost de 600 000 de dolari per, plan anul tre-
cut. Asta este o creştere cu aproape 150 de mii faţă de acum patru ani.

Sursa: CFO Daily News
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afaceri și sponsor al planului, eu sunt iduciarul legal pentru planul 401(k).

Există numeroase cazuri în care proprietarii afacerii au devenit  personal  personal  

răspunzători pentru un plan 401(k) scandalos. Dacă utilizezi o irmă de fe‑

lul America’s Best 401k, ți se va „instala“ un iduciar profesionist care îți

va reduce semniicativ răspunderea (și da, asta este inclus în comisionul
anual de 0,75%). Și îți oferă comparația continuă cu un etalon de referință

ca serviciu gratuit  gratuit .

Ce să faci dacă ești angajat.Ce să faci dacă ești angajat. În primul rând, vizitează Veriicatorul de

Taxe de pe site‑ul web al America’s Best 401K (http://americasbest401k.

com/401k‑fee‑checker) și trimite mai departe raportul proprietarului (sau

conducerii superioare). Adevărul este că persoanele care obțin cele mai

mari venituri în orice domeniu tind să aibă conturile cu cele mai mari sol‑
duri, așa că și ei au mult de pierdut. Tu faci un serviciu minunat întregii tale

companii atunci când îți educi conducerea despre propriul plan. Comisioa‑

nele ridicate sunt o portiță prin care se pierd banii tuturor, bani câștigați cu

greu, și o posibilă schimbare va afecta șansele tuturor la libertate inanciară.

Nu uita, cu toții avem nevoie de un vânt din pupa, nu de un vânt potrivnic.

Poți, de asemenea, să te duci la departamentul de resurse umane și

să te asiguri că citesc acest capitol. În cazul în care comisioanele nu îi moti‑

vează, amintește‑le că ei sunt consultanții tăi iduciari și ai colegilor voștri.
Legal Legal , ei au datoria să se asigure că au un plan competitiv și care servește

intereselor voastre. Asta ar trebui să îi facă atenți!

Dacă angajatorul tău nu trece la o opțiune cu costuri scăzute și în mă‑

sura în care angajatorul tău nu contribuie în contrapartidă, ar putea să aibă

sens să te retragi din acel plan.

Dacă hotărăști să te retragi, dar plănuiești să rămâi mai departe ală‑

turi de companie, un plan bun îți va da posibilitatea unei distribuţii in‑ser distribuţii in‑ser -

vicevice, permițându‑ți să îți muți actualul plan 401(k) într‑un cont individual

de pensie. Pur și simplu veriică la departamentul tău de resurse umane.

Un cont individual de pensii este un cont menținut doar în numele tău, dar

vei avea mult mai multă libertate să alegi investițiile și, de acolo, poți im‑

plementa câteva dintre soluțiile pe care le vom trece în revistă în secțiunea
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a 3‑a. De asemenea, iduciarul tău personal poate examina acest cont și îți

poate explica cele mai bune opțiuni.

Acum ca știm cum să ne eliberăm de planurile cu costuri ridicate

afectate de fonduri mutuale cu rezultate submediocre, cum utilizăm cel mai

bine un plan cu costuri reduse și beneiciile de impozitare pe care ni le oferă
guvernul?

 Înţel Înţelepciunea neconvenţionalăepciunea neconvenţională

Dacă n‑ai observat, guvernul nostru are o problemă cu cheltuitul. Ca un ado‑

lescent scăpat de sub control cu un card Platinum Amex, Unchiul Sam41 a

acumulat datorii de peste 17,3 trilioane de dolari și aproape 100 de trilioa‑

ne de dolari ca datorie neconsolidată (neplătită încă) cu Asigurările Sociale

și cu MedicareMedicare42. Deci, crezi că taxele vor i mai ridicate sau mai scăzute în

viitor? Știai că după Marea Criză, cel mai ridicat nivel al impozitării a fost

de peste 90%?! Adevărul este că poți impozita toți indivizii bogați și toate

corporațiile pentru 100% din veniturile/proiturile lor și tot nu vei reuși

să satisfaci promisiunile guvernului. Aruncă o privire la acest videoclip pe

care l‑am făcut pentru o prezentare ediicatoare: http://training.tonyrob‑

bins.com/exclusive‑video‑tony‑robbins‑deconstructs‑the‑national‑debt.

Logica obișnuită, după cum vor conirma majoritatea contabililor

acreditați, este să îți maximizezi contribuțiile la 401(k) (sau la contul indi‑

vidual de pensie) din motive iscale pentru că iecare dolar este deductibil.

Ceee ce înseamnă doar că nu trebuie să plătești impozite astăzi, ci vei amâ‑

na impozitul pentru o dată ulterioară. Dar iată problema: nimeni nu ştie cenimeni nu ştie ce

rate de impozitarrate de impozitare vor exista în viitor şi, prin urmare, nu ai e vor exista în viitor şi, prin urmare, nu ai habar cât de mulţihabar cât de mulţi

dintre banii tăi îţi vor rămâne ca dintre banii tăi îţi vor rămâne ca să îi poţi să îi poţi cheltui efectiv.cheltui efectiv.

Am avut de curând o întâlnire cu unul dintre directorii mei executivi

pe această temă și l‑am întrebat cât de mult are în contul său 401(k). El mi‑a

41 Personaj emblematic, alegorie a Statelor Unite (N. red.N. red.)

42 Sistem de asigurări de sănătate administrat de guvernul Statelor Unite, de care beneici‑
ază persoanele de peste 65 de ani care corespund anumitor criterii (N. red.N. red.)
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spus că se apropie de 1 milion de dolari și că se simte liniștit că ar putea să

trăiască de pe urma acestei sume la nevoie. L‑am întrebat altfel:

„Din milionul de dolari din 401(k)‑ul tău câți sunt ai tăiai tăi?“

„Toți, bineînțeles“, a răspuns el.

„ Jumătate Jumătate, prietene! Jumătate! După impozitele statale și cele federa‑
le pe venit, tu vei cheltui jumătate din suma aceea.“

Adevărul și‑a găsit ecou în mintea sa. S‑a lăsat pe spate, dându‑și sea‑

ma că 500 000 de dolari nunu erau ai lui. Aparțineau statului. El nu făcea decât

să investească banii guvernului laolaltă cu ai săi.

Dar apoi l‑am întrebat: „Câți îți rămân dacă rata de impozitare urcă la

șaizeci la sută?“ A făcut în minte câteva calcule și mi‑a răspuns: „Doar patru

sute de mii de dolari sau patruzeci la sută din million îmi va reveni mie.“ Au.

Dar asta nu este posibil, nu‑i așa? Dacă te uiți la ratele impozitului pentru cei
mai bogați americani de‑a lungul ultimilor 20 de ani (între 1990 și 2010),

ele au cunoscut aproape cea mai scăzută valoare pe care au avut‑o vreodată!

Media pentru cele trei decenii începând din anii 1930 și până la inele anilor

1950 a fost de 70%! Atunci când impozitele au fost mărite de Bill Clinton, el

le‑a mărit pentru toți salariații, nu doar pentru cei bogați. Cum nivelul datori‑

ei acumulate a spart orice recorduri, numeroși experți spun că impozitele vor

crește pentru toată lumea de‑a lungul timpului. Pe scurt, procentul din soldul

contului tău 401(k) care va i efectiv al tău, de cheltuit, este onecunoscută abnecunoscută ab-

solutăsolută. Și, dacă impozitele vor crește de aici înainte, felia de tort pe care ajungi

să o mănânci devine mai mică. Și este un efect scăpat de sub control, pentru

că, cu cât păstrezi și cheltuiești mai puțin, cu atât trebuie să retragi mai mult.

Cu cât retragi mai mult, cu atât mai repede termini banii.

Senatorul William Roth:Senatorul William Roth:

cel mai bun paradis cel mai bun paradis fiscal legal?fiscal legal?

Contul individual de pensie tip Roth —Contul individual de pensie tip Roth — și, mai recent, adăugarea

401(k)‑ului tip Roth —401(k)‑ului tip Roth —este adeseori trecut cu vederea, dar este unul din‑

tre cele mai bune, și totuși legale „paradisuri iscale“ în fața creșterii ratei
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viitoare a impozitării. Și suntem datori să ne ridicăm cu toții pălăria în fața

senatorului William Roth pentru introducerea acestora în 1997. Hai să

aruncăm o privire la modul în care funcționează.

Dacă ai i fermier, ai prefera să plătești taxe din sămânța pentru recol‑

tă sau din toată recolta după ce ai crescut‑o? Majoritatea oamenilor par să
înțeleagă greșit această întrebare. Suntem condiționați să nunu vrem să plă‑

tim impozite astăzi (și în felul acesta să le amânăm pentru viitor). Ei cred că

cel mai bine este să plătești impozitul din recoltă. Dar, în realitate, dacă pri‑

ma oară plătim impozitul pe sămânță, acela este momentul în care valoarea

a ceea ce este impozitat este cea mai scăzută. O recoltă mare înseamnă un

impozit mare! Dacă ne plătim impozitele acum pentru sămânță, atunci ori‑

ce vom avea la momentul recoltării ne aparține nouă! În felul acesta func‑

ționează un cont Roth. Ne plătim impozitul astăzi, depunem suma de după
impozitare și după aceea nu mai trebuie să plătim niciodată impozite! Nici

pentru creștere, nici pentru retrageri. Acest aranjament îți protejează plă‑

cinta de apetitul insațiabil al guvernului pentru mai multe venituri din taxe

și, cel mai important, îți permite să planiici cu certitudine cât de mult ai

efectiv pentru a cheltui atunci când efectuezi retrageri.

Și iată o știre incredibil de plăcută!

Dacă îți faci contribuțiile la 401(k) să ie eligibile‑Roth (bifând căsu‑

ța), poți plăti impozitul astăzi și poți face astfel încât multiplicarea și retra‑

gerile tale să scape de ghearele hrăpărețe ale Fiscului. Și poți pune substan‑

țial mai mult pentru că, și dacă un cont individual de pensie de tip Rothcont individual de pensie de tip Roth

este limitat la 5500 de dolari anual, 401este limitat la 5500 de dolari anual, 401(k)‑ul Roth îţi permite 17 500(k)‑ul Roth îţi permite 17 500

de dolari pe an.de dolari pe an. (Și le poți face pe amândouă în același timp).43

Și pentru cel care obține un venit mare (care câștigă peste 122 000 de

dolari), chiar dacă nu poți utiliza un cont individual de pensie de tip Roth,

nu există limite de venitnu există limite de venit la 401(k) Roth. Oricine poate participa. Aceasta este

43 Există reguli diferite pentru un IRA Roth și un 401(k) Roth. Conform IRS: „Dacă aveai de
la 50 de ani în sus înainte de 2014 și contribuțiile din partea ta erau făcute doar la IRA‑ul
tip Roth, limita contribuției tale în 2013 ar i fost în general cea mai mică dintre 6500 de
dolari și compensația ta impozitabilă din timpul anului.“ Vezi „Publication 590 (2013),
Individual Retirement Arrangements (IRAs),“ “Roth IRAs“, www.irs.gov/publications/
p590/ch02.html#en_US_2013_publink1000253532. (N.a.N.a.)
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o schimbare relativ recentă în codul nostru iscal și poate să ofere un bene‑

iciu semniicativ pentru cei care realizează venituri mari.

Economiseşte mai mult mâineEconomiseşte mai mult mâine

Așa că secretul pentru 401(k) este simplu: trebuie să‑l faci. Dar trebu‑

ie să‑l faci în cadrul unui plan eicient sub aspectul costurilor şişi să proiți

de 401(k) Roth (mai ales dacă te gândești că taxele vor crește pentru tine

în viitor). Și, dacă proiți de una dintre cele mai mari realizări din inanțe:

sistemul pe care l‑am discutat mai devreme numit Economisește Mai Mult

Mâine. Majoritatea oamenilor nu își vor lua angajamentul să economiseas‑

că mai mult astăzi, dar își vor lua angajamentul să economisească mai mult

mâine. Așa că, în principiu, tu ești de acord în avans că rata economisirii

tale va crește în iecare an. Spre exemplu, să zicem că astăzi economisești

3% din salariul tău. Apoi, anul viitor ești de acord să urci cu 1% (pentru un

total de 4%). Și apoi continui să‑ți crești propria sumă economisită până

ajungi la un anumit plafon. America’s Best 401k are această funcționalita‑

te a creșterii propriei sume încorporată în sistem. Așa că nu ai doar cele

mai scăzute comisioane cu putință, ai de asemenea ocazia să pornești pe un

drum accelerat spre libertate inanciară.

Fix la țintă!Fix la țintă!

Acum avem șansa de a combina tot ce am învățat! Până acum ai luat ho‑

tărârea să pui deoparte un procent din venitul tău, și acest procent ar pu‑

tea foarte bine să ie în planul tău 401(k).Vrei să ii absolut sigur că plaVrei să ii absolut sigur că pla
--

nul tău 401(k) are cele mai mici comisioane cu putinţă și fonduri denul tău 401(k) are cele mai mici comisioane cu putinţă și fonduri de

indici cu costuri mici.indici cu costuri mici. Poți vedea cum se descurcă planul companiei tale

utilizând Veriicatorul de Taxe al celor de la America’s Best 401k (http://

americasbest401k.com/401k‑fee‑checker). Repet, dacă ești angajat, ar

trebui să‑i aduci la cunoștință proprietarului afacerii (sau managerului)
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responsabilitatea sa legală de a oferi cel mai eicient plan disponibil și faptul

că se expune riscului de a avea probleme serioase cu Departamentul Muncii.

Dacă ești proprietar de afacere, ești obligat legal să analizezi planul anual

prin referire la un etalon de referință și America’s Best îți va oferi un eta‑

lon gratuit; pur și simplu, fă‑ți timp două minute să completezi acest formu‑
lar online: http://americasbest401k.com/request‑a‑proposal. Iată veștile

bune: planul tipic la scară mică va economisi 20 000 de dolari doar din comi‑

sioane. Planurile mari vor economisi sute de mii, chiar milioane, de‑a lungul

duratei de viață a planului, și toți banii le revin înapoi direct atât angajaților,

cât și deținătorului afacerii, în planul personal de pensie al acestuia.

ȘAPTE ÎNTREBĂRI PUSE FRECVENTȘAPTE ÎNTREBĂRI PUSE FRECVENT
Rămâi alături de mine. Urmează să punem ideile în practică. Acestea

sunt cele mai comune șapte întrebări care apar în contextul planurilor

401(k) și al conturilor individuale de pensie și al celui mai bun fel de a le

utiliza. Să începem!

1. AR TREBUI SĂ CONTRIBUI LA PLANUL MEU 401(K)?1. AR TREBUI SĂ CONTRIBUI LA PLANUL MEU 401(K)?

În măsura în care angajatorul tău are contribuții egale cu ale tale,bineînțeles că ar trebui să proiți de planul tău 401(k), din moment ce,

în principiu, compania achită impozitele pentru tine. Și dacă tu creziȘi dacă tu crezi

că impozitele vor crește, bifarea căsuţei necesare astfel încâtcă impozitele vor crește, bifarea căsuţei necesare astfel încât

contribuţiile tale să aibă parte de un tratament iscal de tip Rothcontribuţiile tale să aibă parte de un tratament iscal de tip Roth

este ceea ce trebuie să faci.este ceea ce trebuie să faci. (O observație rapidă: planul 401(k) în sine

poate să ie nebunesc de scump și opțiunile de investiții să ie slabe. Dacă

așa stau lucrurile, ar i indicat să nu iei parte deloc la el! Pentru a deter‑

mina cum arată planul companiei tale prin comparație, mergi la http://
americasbest401k.com/401k‑fee‑checker și dă click pe Veriicatorul de

Taxe pentru a evalua planul companiei tale.)

Ca să iu cât mai clar, dacă bifezi căsuța prin care îți faci contribuțiile

Roth eligibile, vei investi în aceleași opțiuni de investiții (sau listă de
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fonduri), singura diferență iind că vei plăti impozitele pe venit astăzi.

Dar viitorul tău cont cu bani pentru zile negre va i complet eliberat de

impozite atunci când vei retrage bani. Dr. Jeffrey Brown de la Universita‑

tea din Illinois, expertul în pensii, mi‑a împărtășit perspectiva sa asupra
inanțelor personale. „Eu aș proita de toate oportunitățile Roth de care

pot, pentru că… mi‑am petrecut mult timp analizând prognozele iscale

pe termen lung pentru Statele Unite și, după cum știi, eu sunt în general  

un tip destul de optimist. Dar trebuie să‑ți spun că nu‑mi pot imaginanu‑mi pot imagina

nicio situaţie în care nicio situaţie în care nevnevoia noastră pentru venituri din impozite săoia noastră pentru venituri din impozite să

nu ie mai nu ie mai mare pe viitor decât mare pe viitor decât e astăzi.e astăzi.““

Mergând chiar mai departe, dr. Brown are recomandări personale

pentru studenții săi mai tineri: „Toarnă fără doar și poate cât mai mulți
bani posibil în contul tău Roth, pentru că vei plăti un impozit mic sau nu

vei plăti deloc impozit pentru el, și‑apoi, într‑o bună zi, poți să ai cel mai

mare venit pe care l‑ai avut vreodată.“

Dacă ești unul dintre puținii care cred că pe viitor impozitele vor i

mai mici, s‑ar putea să ai o surpriză uriașă. „Credința general accepta‑

tă“ ne spune că ar trebuiar trebui să ne alăm într‑o categorie iscală cu impozite

mai mici atunci când vine vremea să ieșim la pensie, pentru că nu vom

câștiga la fel de mulți bani. Dar, în realitate, casa noastră este adeseori
achitată (așa că nu mai avem deduceri pentru ipotecă) și copiii au părăsit

de mult căminul (așa că nu mai avem pe nimeni în întreținere).

În ultimul rând, s‑ar putea să ii În ultimul rând, s‑ar putea să ii liber profesionist și să te gândeștiliber profesionist și să te gândești

că toată vorbăria asta cu 40că toată vorbăria asta cu 401(k) este irelevantă. Nu‑i adevărat! Po1(k) este irelevantă. Nu‑i adevărat! Poţiţi

să creezi un 401(k) de unul singur, acesta iind un 401(k) pentrusă creezi un 401(k) de unul singur, acesta iind un 401(k) pentru

proprietarul unei afaceri individuale și pentru soţul sau soţia sa.proprietarul unei afaceri individuale și pentru soţul sau soţia sa.

2. CE ESTE UN 401(K) ROTH ȘI CUM ÎL POT UTILIZA ÎN AVANTAJUL2. CE ESTE UN 401(K) ROTH ȘI CUM ÎL POT UTILIZA ÎN AVANTAJUL
MEU?MEU?

Am spus‑o și anterior, dar merită repetat: majoritatea planurilor

401(k) din ziua de azi îți dau posibilitatea de a „bifa pur și simplu o

căsuță“, iar contribuțiile tale vor i tratate iscal ca Roth. Decizia aceasta
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înseamnă că plătești impozit astăzi, și nu mai ești nevoit să mai plătești

vreodată!

3. AR TREBUI SĂ CREEZ 3. AR TREBUI SĂ CREEZ UN CONT INDIVIDUAL DE PENSIE TIP ROTH?UN CONT INDIVIDUAL DE PENSIE TIP ROTH?
Da!! Da!!  Poți deschide un cont individual de pensie IRA tip Roth și

poți contribui cu 5500 de dolari pe an (6500 de dolari dacă ai împli‑

nit 50 de ani). Poți să faci asta chiar dacă ai atins deja pragul maxim al

contribuțiilor tale la 401(k). Deschiderea unui cont individual de pensie

tip Roth este la fel de simplă ca deschiderea unui cont bancar. TD Ame‑

ritrade, Fidelity și Schwab sunt trei irme care fac procesul incredibil de

simplu. O poți face online în mai puțin de zece minute.

4. DAR DACĂ EU CÂȘTIG PREA MULŢI BANI PENTRU UN CONT INDI4. DAR DACĂ EU CÂȘTIG PREA MULŢI BANI PENTRU UN CONT INDI--

VIDUAL DE PENSIE TIP ROTH?VIDUAL DE PENSIE TIP ROTH?

Din păcate, nu poți contribui la un cont individual de pensie tip Roth

dacă venitul tău anual depășește 114 000 de dolari pentru o singură per‑

soană sau 191 000 de dolari pentru un cuplu căsătorit (în 2014). Dar nu

te agita, indiferent cât de mult câștigi, poți participa la un Roth 401(k).

Dacă ai un cont individual de pensie, ar i indicat să iei în calcul transfor‑

marea contului tău într‑unul tip Roth, dar să știi că va trebui să plătești
astăzi impozit pentru toate câștigurile tale.

5. AR TREBUI SĂ‑MI TRANSFORM CONTUL TRADIŢIONAL DE PEN5. AR TREBUI SĂ‑MI TRANSFORM CONTUL TRADIŢIONAL DE PEN--

SIE ÎNTR‑UNUL DE TIP ROTH?SIE ÎNTR‑UNUL DE TIP ROTH?

Să presupunem că ai un cont individual de pensie cu 10 000 de dolari.

Guvernul îți va da voie să‑ți plătești astăzi impozitul (pentru că îi trebuie

banii) și tu nu va mai trebui să plătești vreodată impozite. Acest proces

este numit conversiune Roth. Deci, dacă ești în grupa de impozitare cu
40%, ai plăti 4000 de dolari astăzi și cei 6000 de dolari rămași se vor

multiplica fără impozite și toate retragerile vor i efectuate fără impo‑

zitare. Unii oameni bat în retragere la ideea de a plăti taxe, întrucât văd

acele taxe ca iind banii „lor“.NuNu sunt! Sunt ai guvernului. Plătind astăzi
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impozitul, tu îi dai banii înapoi mai devreme Unchiului Sam. Și, făcând

asta, te aperi pe tine și contul tău de economii de posibilitatea ca taxele

să ie mai mari în viitor. Dacă nu crezi că taxele vor i mai mari, nu ar tre‑

bui să faci conversia. Tu trebuie să iei hotărârea, dar toate probele duc
spre ideea clară că Washingtonul va avea nevoie de venituri mai mari din

impozite și cel mai mare rezervor spre care să se orienteze este cel al

trilioanelor din conturile de pensii.

6. CUM RĂMÂNE CU VECHIUL MEU PLAN 401(K) SAU CU VECHILE6. CUM RĂMÂNE CU VECHIUL MEU PLAN 401(K) SAU CU VECHILE

MELE PLANURI MELE PLANURI DE LA DE LA FOȘTII MEI ANGAJAFOȘTII MEI ANGAJATORI?TORI?

Planurile mai vechi pot i lăsate la angajatorul anterior sau pot i rein‑

vestite într‑un cont individual de pensie. Doar dacă planul în sine ar avea
costuri reduse și opțiuni favorabile de investiții, ar trebui lăsat în seama

unui fost angajator. Reinvestind planul într‑un cont individual de pensie

(durează în jur de zece minute online să muți fondurile din fostul tău plan

spre un terț custode al contului individual de pensie, cum ar i TD Ame‑

ritrade, Schwab sau Fidelity), tu vei avea mai mult control. Poți investi în

aproape orice investiție, nu doar în meniul limitat pe care îl oferă. Și, cu

acest control sporit, vei putea să angajezi un consultant iduciar și să imple‑

mentezi câteva strategii și soluții interesante pe care le vom trece în revistă
în secțiunea a 3‑a. Cu un consultant iduciar, nu plătești comisioane. Plătești

pentru consiliere. De regulă, reprezintă 1% sau mai puțin din activele tale

investite și, nu uita, s‑ar putea să poți deduce asta din impozitele tale.

În al doilea rând, reinvestindu‑ți vechiul 401(k) într‑un cont individu‑

al de pensie, vei avea după aceea opțiunea să transformi contul într‑unul

tip Roth.

7. CE ALTCEVA POT SĂ FAC DACĂ AM ATINS PRAGUL MAXIM AL PLA7. CE ALTCEVA POT SĂ FAC DACĂ AM ATINS PRAGUL MAXIM AL PLA
--

NURILOR MELE ȘI AȘ VREA OPŢIUNI SUPLIMENTARE PENTRU ANURILOR MELE ȘI AȘ VREA OPŢIUNI SUPLIMENTARE PENTRU A

ECONOMISI?ECONOMISI?

Proprietarii de mici afaceri care câștigă mulţi bani și vorProprietarii de mici afaceri care câștigă mulţi bani și vor

să‑și reducă astăzi impozitele pot să beneicieze foarte mult dinsă‑și reducă astăzi impozitele pot să beneicieze foarte mult din
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adăugarea unui plan cash‑balance la planul lor 401(k).adăugarea unui plan cash‑balance la planul lor 401(k). Planurile

cash‑balance (CB) sunt planurile cu ce a mai rapidă creștere dintre pla‑

nurile de pensii cu beneicii deinite și ar putea să depășească planu‑

rile 401(k) în următorii câțiva ani, conform cercetătorilor de la Sage
Advisory Services, o irmă înregistrată de consultanță în investiții cu

sediul în Austin, Texas. În realitate, peste o treime dintre irmele din

Fortune 100Fortune 100 au adoptat un plan cash‑balance. Deci, ce este acesta? Un

plan cash‑balance este în esență un plan de pensie. Cu alte cuvinte, su‑

mele depozitate sunt alocate pentru a‑i furniza proprietarului aface‑

rii viitoare venituri la pensie. Deci, care este cel mai mare avantaj? În

cazul proprietarului unei afaceri cu venituri mari, acesta nu doar că

își poate maximiza 401(k)‑ul și un plan de împărțire a proitului, dar
poate adăuga, de asemenea, un plan cash‑balance, care creează câteva

contribuții foarte mari, complet deductibile. Mai jos găsești un tabel

care arată deducerile posibile.

Principiul 2 al Puterii Banilor. Unul dintre cele mai imporPrincipiul 2 al Puterii Banilor. Unul dintre cele mai impor --

tante Principii ale Puterii tante Principii ale Puterii Banilor este: „Obţii Banilor este: „Obţii ceea ce tolerezi.ceea ce tolerezi. ““  Nu

tolera păstrarea banilor tăi într‑un plan care sifonează comisioane în
folosul altcuiva. Și trebuie să ne amintim că planul 401(k) este doar

pe cât de bun este conținutul său. Dă pagina și descoperă următorul

mit. Pentru că cel mai po pular loc în care oamenii își p lasează banii din

401(k) este unul dintre investițiile cele mai greșit înțelese ale timpuri‑

lor noastre.
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LIMITELE CONTRIBUŢIILOR ANUALE 2014 IRSLIMITELE CONTRIBUŢIILOR ANUALE 2014 IRS

(Internal Revenue Service)(Internal Revenue Service)

Vârsta Contribuția la 401(k) + pla‑

nul de împărțire a proitului

Contribuția la planul

cash‑balance

Total

65 56.000$ 237.841$ 293.841$

60 56.000$ 228.807$ 284.407$

55 56.000$ 175.068$ 231.068$

50 56.000$ 133.950$ 189.950$

45 51.000$ 102.490$ 153.490$

40 51.000$ 78.419$ 129.419$

35 51.000$ 60.001$ 111.001$
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Mitul 6: Fondurile cu dată fixă:Mitul 6: Fondurile cu dată fixă:
„Pur şi simplu stabileşte fondul„Pur şi simplu stabileşte fondul

şi uită de el“şi uită de el“

„Sunt din ce în ce mai neliniștit pe zi ce trece în legătură cu

fondurile cu dată ixă.“

— JACK BOGLE, fondator Vanguard,

irmă deținută de investitori

Când te uiți la opțiunile de investiții ale planului tău 401(k), te întrebi vreo‑

dată cum au produs ei mai exact lista aceea? Sau de ce soțul tău, soția ta sau

cel mai bun prieten care lucrează în cealaltă parte a orașului are un meniu

de opțiuni complet diferit?

După cum zice proverbul, mergi pe urma banilor.

TTrrebuie să ebuie să plăteşti ca să iplăteşti ca să iei parte la ei parte la jocjoc

În lumea fondurilor mutuale, practica obișnuită de a împărți proiturile este

cunoscută ca taxe pay‑to‑play. Conform irmei de consultanță globală Wat‑

son Towers, aproximativ 90% dintre planurile 401(k) pretind comisioane

pay‑to‑play pentru a plasa un fond mutual ca opțiune disponibilă în meniul

planului tău. Aceste comisioane pay‑to‑play practic garantează că clientul
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(noi doi) primește o selecție limitată și va ajunge să dețină un fond care se

dovedește proitabil pentru distribuitori (brokerul, irma și compania de

fond mutual). Altfel spus, „opțiunile“ pe care le ai în planul tău 401(k) sunt

meșteșugite și selectate cu grijă ca să maximizeze proiturile pentru vânză‑

tori, brokeri și manageri. Dacă trebuie să plătești ca să participi, ei vor dori
să‑și maximizeze proiturile pentru a‑și recupera costurile. Iar fondurile cu

dată ixă ar putea i chiar cea mai scumpă și mai larg promovată creație

pentru a‑și croi drum spre opțiunile de investiții ale planului tău (excepția

iind versiunile cu costuri ultrareduse ale Vanguard).

FFondurile cu dată fixă ondurile cu dată fixă își ating, își ating, oare, scopul?oare, scopul?

În ciuda faptului că sunt segmentul cu cea mai rapidă creștere din domeniul

fondurilor mutuale, este posibil ca fondurile cu dată ixă să nu‑și atingă nici

pe departe scopul.

Pitch‑ul sună cam așa: „Alegeți pur și simplu data/anul în care veți

ieși la pensie și noi vă vom repartiza portofoliul în conformitate [fondul

Golden Years 2035, spre exemplu]. Cu cât vă apropiați mai mult de pensi‑

onare, cu atât portofoliul devine mai conservator.“ Sunt sigur că ai văzut

aceste opțiuni în 401(k) și, conform statisticilor, cel mai probabil ai investit

într‑una din ele.

Iată câte detalii în plus despre cum funcționează, de fapt,de fapt, aceste

fonduri.

Managerul fondului hotărăște asupra unei „traiectorii descendente“,

care este un mod mai soisticat de a descrie programul fondului pentru re‑

ducerea portofoliului de acțiuni deținute (mai riscante) și creșterea procen‑

tului de obligațiuni deținute (în mod tradițional mai puțin riscante) într‑o

tentativă de a i mai conservator pe măsură ce ți se apropie pensionarea.

Puțin importă că iecare manager își poate alege propria „traiectorie des‑

cendentă“ și că nu există un standard uniform. Mie, unul, îmi sună a „pantă

alunecoasă“. Pe de altă parte, toate acestea se sprijină pe două presupuneri

gigantice:
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1. Obligațiunile sunt sigure.

2. Obligațiunile se deplasează într‑o direcție opusă față de acțiuni, așa că,

dacă acțiunile scad, obligațiunile tale îți vor i alături, să te protejeze.

După cum spune Warren Buffett: „Obligațiunile ar trebui să aibă o
etichetă de avertizare.“ Și cum prețurile obligațiunilor scad atunci când ra‑

tele dobânzilor cresc, este posibil să vedem prețurile obligațiunilor prăbu‑

șindu‑se (și de asemenea pe cele ale fondurilor mutuale de obligațiuni) în

cazul în care crește rata dobânzii, sau când o face. În plus, numeroase studii

independente arată că obligațiunile sunt puternic „corelate“ în perioadele

proaste. Asta se traduce prin: acțiunile și obligațiunile nu se deplasează în‑

totdeauna în direcții opuse. Ia ca exemplu anul 2008, când obligațiunile și

acțiunile s‑au prăbușit spectaculos împreună!
Mesajul de marketing pentru fondurile cu dată ixă este ispititor. Ale‑

ge data și nu va mai trebui să te uiți la el vreodată. „Stabilește data și uită de

griji.“ Pur și simplu, ai încredere în noi! Avem noi grijă de tine. Dar chiar au?

O neînţelegere de proporțiiO neînţelegere de proporții

Un sondaj realizat de Behavioral Research Associates pentru Envestnet,

irma de consultanță în materie de investiții, a arătat că angajații care au

investit în fonduri cu dată ixă aveau câteva concepții uluitor de greșite:

• 57% dintre cei chestionaţi credeau că nu vor pierde bani pe du57% dintre cei chestionaţi credeau că nu vor pierde bani pe du--

rata unei perioade de zece ani.rata unei perioade de zece ani. Nu există niciun fapt care să sprijine

această percepție!

• 30% credeau că un fond cu dată ixă asigură o rată garantată a30% credeau că un fond cu dată ixă asigură o rată garantată a

proitului.proitului. Aceste fonduri nu‑ți oferă garanții pentru nimic, și cu atât

mai puțin pentru o rată a proitului!

• 62% credeau că vor putea ieși la pensie când va veni anul, sau62% credeau că vor putea ieși la pensie când va veni anul, sau

„data‑ţintă“, a fondului.„data‑ţintă“, a fondului.Din păcate, această percepție falsă este cea mai

crudă dintre toate. Data pe care ai stabilit‑o tu este „obiectivul“ tău pentru
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ieșirea la pensie. Fondurile cu dată ixă nu sunt planuri care să te conducă

spre obiectivele tale, ci mai curând o simplă alocare a activelor carearar

trebuitrebui să devină mai puțin riscantă pe măsură ce te apropii de pensionare.

Dacă ne gândim că sunt trilioane de dolari investite în fonduri cu dată
ixă, atunci un procent uriaș de americani va avea parte de o surpriză șocantă.

Deci, ce cumperi tu în realitate cu un fond cu dată ixă? Tu pur și sim‑

plu investești într‑un fond care se ocupă de distribuția activelor tale în locul

tău. Simplu. În loc să alegi din lista de opțiuni de fonduri, cumperi un singur

fond și voilàvoilà! Se „ocupă ei de tot pentru tine“.

 Îmi par Îmi pare rău, ea nu mai lucre rău, ea nu mai lucrează aiciează aici
După absolvirea facultății, David Babbel a hotărât că voia să lucreze pentru

Banca Mondială. Fără îndoială că ar i un loc de muncă interesant dar, în plus,

cei suicient de norocoși să lucreze acolo nu plătesc impozite! Deștept tipul.

Când a aplicat, l‑au refuzat spunându‑i că, pentru a obține un post, are nevoie

de educație postuniversitară într‑una dintre șase categorii. Cum nu era omul

care să riște să i se refuze angajarea, s‑a hotărât să obțină caliicări academice

în toate șase. Are un masterat în economie, un master în administrarea afa‑
cerilor specializat în inanțe internaționale, un doctorat în inanțe, un altul în

economia hranei și resurselor, o diplomă în agricultura tropicală și încă una

în studii latino‑americane. Când a revenit cu teancul de diplome, i‑au spus

că nu angajează americani din cauza recentei reduceri a sprijinului inanciar

de la Washington pentru Banca Mondială. A resimțit asta ca pe un pumn în

stomac. Neștiind încotro s‑o apuce, el a răspuns unui anunț la ziar din partea

UC Berkeley. După ce l‑au angajat ca profesor, a alat mai târziu că ei publica‑

seră anunțul pentru a se conforma acțiunii airmative44, dar că nu aveau nicio
intenție să suscite răspuns din partea unor candidați caliicați.

44 Termen utilizat pentru prima oară de către președintele American Lyndon Johnson,
acțiunea airmativă desemnează astăzi orice politică instituțională menită să deschidă
domenii tradițional dominate de un anumit grup social altor grupuri sociale excluse an‑
terior (N. red.N. red.)
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Câțiva ani mai târziu, el s‑a mutat la Wharton pentru a preda materii

multiple legate de inanțe. Dar el nu este doar un șoarece de bibliotecă. Un

articol pe care‑l scrisese despre modul de a reduce riscul în portofoliile

de obligațiuni a atras atenția irmei Goldman Sachs. El și‑a luat concediu

fără plată și și‑a petrecut șapte ani conducând divizia de management al
riscului și de asigurări de la Goldman Sachs (în timp ce menținea în conti‑

nuare un post de profesor cu jumătate de normă la Wharton). Mai târziu,

a avut în cele din urmă ocazia să lucreze la Banca Mondială. A lucrat, de

asemenea, pe post de consultant atât pentru Trezoreria Statelor Unite,

cât și pentru Rezerva Federală. Dar atunci când Departamentul Muncii

i‑a cerut să realizeze un contrastudiu pentru a ala dacă fondurile cu dată

ixă sunt cea mai bună opțiune standard de pensionare, el nici nu a bănuit

ce‑l aștepta în continuare. De cealaltă parte a baricadei proverbiale se ala
Investment Company Institute (cei care făceau lobby industriei fonduri‑

lor mutuale), care „plătise două milioane de dolari pentru un studiu și

obținuse exact ce dorea. Un studiu care spunea că [ fondurile cu dată ixă]

erau cea mai bună invenție de la pâinea feliată încoace“. Ţine cont că la

momentul acela fondurile cu dată ixă erau doar la stadiu de concept. O

sclipire în ochiul industriei.

În studiul său pentru Departamentul Muncii, realizat cu alți doi pro‑

fesori, dintre care unul pregătit de doi laureați ai Premiului Nobel, Babbel a

comparat fondurile cu dată ixă cu cele cu valoare stabilă cu valoare stabilă. Fondurile cu va‑

loare stabilă sunt ultraconservatoare, „nu au pierderi și, istoric vorbind, au

rezultate [rentabilitate] cu două sau trei procente mai mari decât fondurile

monetare“. Conform lui Babbel, studiul sponsorizat de industrie, care pu‑

nea fondurile cu dată ixă în cea mai bună lumină posibilă, era împânzit de

erori. Pentru a face fondurile cu dată ixă să arate mai bine decât fondurile

cu valoare stabile, ei au dat dovadă de mai multă icțiune decât Walt Disney.

Spre exemplu, au pornit de la presupunerea că acțiunile și obligațiunile nu

au nicio corelaţie. Greşit.nicio corelaţie. Greşit. Obligațiunile și acțiunile se mișcă, într‑adevăr, cu

aceeași viteză într‑o oarecare măsură și se apropie și mai mult pe parcursul

unor perioade proaste. (Obligațiunile și acțiunile au avut o corelație de 80%

în 2008.)
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Babbel și echipa sa au examinat studiul și l‑au criticat din plin. Ei ana‑

lizaseră matematic concluziile inanciare ale raportului și erau pregătiți să

dezvăluie ipotezele sale ridicole care făceau fondurile cu dată ixă să pară

atât de superioare.

Când a venit în ziua stabilită pentru a‑și prezenta concluzia,
economiștii din spatele biroului, aleși de Departamentul Muncii să judece

ambele studii „au considerat că prezenta câteva observații foarte bune care

trebuiau examinate mai bine“. Dar secretarul Muncii „luase deja decizia,

după care și‑a dat demisia a doua zi. Nici măcar nu și‑a făcut apariția la în‑

tâlnirea programată cu el“. Dr. Babbel a auzit că lucrurile fuseseră aranjate

dinainte. Industria cumpărase parafa de aprobare de care avea nevoie pen‑

tru a‑și scrie un cec „gras“.

Pe repede înainte, și până la inele lui 2013, fondurile cu dată ixă
erau utilizate de 41% dintre participanții la planurile 401(k), până la un

total de trilioane! Nu e un proit deloc rău pentru comunitatea de investiții

pentru o investiție de 2 milioane de dolari într‑un studiu pe care dr. Babbel

și reputații săi colegi economiști l‑au numit „în mare măsură eronat“.

O lege federală din 2006 a pregătit drumul pentru ca fondurile cu

dată ixă să devină opțiunea „prestabilită“ aleasă pentru pensie. Angajato‑

rii nu pot i considerați răspunzători pentru plasarea banilor angajaților în

fonduri cu dată ixă. Astăzi mai mult de jumătate dintre angajatori își „au‑

toînscriu“ angajații în planul lor 401(k). Conform cercetărilor de la Fidelity,

peste 96% dintre angajatorii mari utilizează aceste fonduri mutuale cu dată

ixă drept investiția prestabilită preferată.

Nu ştii niciodată cine înoată Nu ştii niciodată cine înoată în pielea goalăîn pielea goală

până nu se retrag apelepână nu se retrag apele
Imaginează‑ți că este începutul lui 2008 și tu te apropii pensionare. Te‑ai

spetit muncind peste 40 de ani pentru a‑ți întreține familia; abia aștepți să

petreci mai mult timp cu nepoții, să călătorești mai mult și să ai pur și sim‑

plu… mai mult timp pentru tot. Judecând după aparențe, soldul 401(k)‑ului
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tău arată solid. „Fondurile cu dată ixă stabilite cu limita 2010“ pe care le

ai evoluează binișor și te bazezi că, din moment ce te mai despart doar doi

ani de ieșirea la pensie, fondurile tale sunt investite cât mai conservator.

Milioane de americani gândeau așa înainte ca anul 2008 să le distrugă

speranțele de a ieși la pensie sau cel puțin calitatea vieții de pensionar la
care se așteptau. Lista de mai jos arată primele 20 de fonduri cu dată ixă

(după dimensiuni) și rezultatele lor din 2008, care îți fac stomacul ghem.

Amintește‑ți că acestea sunt fonduri cu data limită 2010, așa că, pentru in‑

vestitorii lor, pensionarea era la doar doi ani distanță. Fii atent la procenta‑

jul ridicat pe care anumite fonduri au ales să‑l plaseze în acțiuni (mai ris‑

cante) chiar dacă se presupune că acestea trebuiau să se găsească în „etapa

inală“ și, astfel, să ie mai conservatoare. Ca să im cinstiți, chiar dacă ieși

la pensie, trebuie să ai o oarecare expunere la acțiuni dar, în același timp,
genul acesta de pierdere ar i putut să‑ți devasteze planurile de ieșire la

pensie, sau cel puțin să ți le întârzie.

Rata rentabilității în 2008Rata rentabilității în 2008

Alocarea fondurilorAlocarea fondurilor

Numele fondului cu 2010Numele fondului cu 2010

ca dată fixăca dată fixă

Sursa: Morningstar
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Răul cel mai micRăul cel mai mic

Când am început să intervievez multe dintre mințile academice de frunte

din domeniul cercetării pensionării, am fost surprins să alu că toate erau

în favoarea fondurilor cu durată ixă.
Stai puțin. Cum este posibil așa ceva?!

Le‑am împărtășit iecăruia mare parte din aspectele pe care tocmai

le‑ai citit și chiar dacă nu au negat că există probleme cu fondurile cu dată

ixă, mi‑au vorbit despre vremurile dinaintea existenței acestora, când oa‑

menilor li se dădea posibilitatea să aloce fondurile după bunul plac. Aran‑

jamentul acela provoca și mai multă confuzie și, sincer să iu, conducea la

decizii foarte proaste. Datele le sprijină cu siguranță punctul de vedere.

În interviul meu cu dr. Jeffrey Brown, una dintre cele mai strălucite

minți din țară, acesta mi‑a explicat: „Dacă te întorci la timpurile dinaintea

chestiilor ăstora [fondurile cu dată ixă], existau o mulțime de oameni care

investeau în acțiunile angajatorului lor. Se concentrau mult prea mult pe

acțiunile angajatorului lor.“ El mi‑a amintit de Enron, unde mulți angajați

plasaseră 100% din economiile lor în acțiuni Enron, și banii aceia au dispă‑

rut peste noapte.

Când oamenii aveau 15 opțiuni diferite de fonduri mutuale între care

să aleagă, ei își împărțeau banii în mod egal (câte 1/15 în iecare), ceea ce

nu reprezintă o strategie bună. Sau deveneau agitați când piața scădea (sau

vindeau dacă nivelul pieței era scăzut) și păstrau ani de zile banii doar în

numerar. Numerarul nu reprezintă întotdeauna o alegere proastă pentru o

parte din banii tăi, dar într‑un 401(k), atunci când plătești comisioane pen‑

tru planul propriu‑zis, pierzi bani și cu comisioanele, și cu inlația când îi ții

deoparte. Pe scurt, înțeleg ce voia să spună doctorul Brown.

Dacă te atrage c onceptul de fond cu dată ixă, dr. Brown recomandă

unul cu costuri reduse, cum ar i cele oferite de Vanguard. Aceasta ar pu‑

tea să ie o abordare bună pentru cineva care are sume minime de investit,

cu o situație inanciară foarte simplă, iar necesitatea unui consultant ar

putea i excesivă. Dar dacă nu vrei să utilizezi un fond cu dată ixă și ai

acces, în schimb, la o listă cu fonduri de indici cu costuri reduse din care
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să alegi, poți implementa una din alocă rile de active despre care vei învăța

mai târziu în cartea de față.  Alocare Alocarea activelora activelor, unde , unde să‑ţi să‑ţi plasezplasezi banii baniii

și cum să‑i împarţi, reprezintă cea mai importantă competenţă penși cum să‑i împarţi, reprezintă cea mai importantă competenţă pen --

tru un investitor de succes.tru un investitor de succes. Și, așa cum vom învăța de la maeștrii în do‑

meniu, nu e chiar așa de complicat! Fondurile cu dată ixă și costuri mici
ar putea i grozave pentru investitorul obișnuit, dar tu nu ești obișnuit

dacă citești această carte!

Dacă vrei să treci la acțiuni imediate pentru a minimiza comisioanele

și pentru a găsi un consultant care să te ajute la alocarea opțiunilor tale din

fondul 401(k), poți utiliza serviciul de la Stronghold (www.strongholdi‑

nancial.com), care, printr‑o apăsare de buton, se „va uita“ în 401(k) și îți va

oferi o alocare gratuită a activelor.

În plus, mulți oameni cred că nu există multe alternative la fonduri‑
le cu dată ixă, dar în secțiunea a 5‑a vei învăța despre o anumită alocare

a activelor de la maestrul fondurilor speculative Ray Dalio, care a obținut

rentabilități extraordinare cu dezavantaje minime. Când o echipă de analiști

a testat retroactiv portofoliul, cea mai grea pierdere a fost de doar 3,93%

în ultimii 75 de ani. Spre deosebire de acestea, conform MarketWatch, „cele

mai conservatoare fonduri de pensie cu dată ixă — cele proiectate să pro‑

ducă venituri — au scăzut în medie cu 17% în 2008, iar cele mai riscante

fonduri de pensie cu dată ixă — proiectate pentru cei care ies la pensie în

2055 — au scăzut în medie cu un procent uluitor de 39,8%, conform unui

raport recent de la Ibbotson Associates“.

 Încă unul car Încă unul care dă greșe dă greș

Am demascat și am cucerit încă un mit împreună. Sper că, până acum, ai

înțeles deja că ignoranța nu este o binecuvântare. În lumea inanciară,

ignoranța înseamnă suferință și sărăcie. Cunoașterea pe care ai dobândit‑o

în aceste prime capitole va i combustibilul de care vei avea nevoie pentru a

spune: „S‑a terminat! Niciodată nu vor mai proita de mine.“
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Mitul 7: Mitul 7: „Urăsc anuităţil„Urăsc anuităţilee
şi așa ar trebui să faci şi tu“şi așa ar trebui să faci şi tu“

„Anul trecut cele mai mari active ale șefului Fed45 

au fost două anuități.“

— „Fed Chairman Bernanke’s Personal Finance Are No Frills“

(„Finanțele personale ale președintelui Fed Bernanke sunt

low‑cost“), USA Today USA Today , 21 iulie 2008

Le iubim sau le urâm?Le iubim sau le urâm?

Am dat peste o reclamă online care spunea: „Urăsc anuitățile și așa ar tre‑
bui să faci și tu.“ „Momeala“ tipică de pe Internet promova un raport gratuit

referitor la felul în care anuitățile sunt investiții groaznice și că o strategie

care utilizează acțiuni și obligațiuni este o abordare mult mai bună pentru

dezvoltare și siguranță pe termen lung. Desigur, cel care își făcea reclamă

era imediat la dispoziția ta să‑ți vândă acțiunile alese în mod expert de el

în schimbul unui comision. Ce nu este menționat în anunțul acesta, cu scri‑

sul său bolduit, este că persoana care își face reclamă selectează acțiuni cu

abordare activă. Și așa cum am alat deja de la experții Warren Buffett, Jack

Bogle, Ray Dalio și David Swenson — și de asemenea din rezultatele cer‑

cetării academice — gestionarea activă este ineicientă în surclasarea con‑

stantă a pieței. Rezultatele lor sunt inferioare unui indice simplu, ale cărui

45 Sistemul federal de rezerve al Statelor Unite ale Americii (Rezervele Federale) (N. red.N. red.)
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comisioane sunt de obicei de 500% până la 3000% mai ieftine, și au rezul‑

tate mai bune. Totuși, această strategie de marketing funcționează frecvent,

nu‑i așa? Compară‑ți produsul cu ceva care este perceput drept un produs

groaznic și, brusc, al tău nu mai pare atât de rău.

Dar nu toată lumea detestă anuitățile…
De cealaltă parte, am fost uluit să alu că fostul președinte al Rezervei

Federale, Ben Bernanke, fără îndoială cel mai inluent om în lumea inanțelor

la un moment dat, apreciază cu siguranță utilizarea anuităților în planul său

personal de inanțe. Bernanke a trebuit să‑și facă publice investițiile înainte

să devină președinte al Fed‑ului. Conform declarației sale, el deținea o can‑

titate relativ redusă de acțiuni și obligațiuni, în vreme ce anuitățile sale erau

cele mai mari două bunuri inanciarecele mai mari două bunuri inanciare ale sale. Primul meu gând a fost: „O i

știind ceva ce eu nu știu?“
Deci, cum stau de fapt lucrurile?

Anuitățile sunt cel mai bun lucru de la inventarea pâinii feliate încoa‑

ce sau doar o afacere bună pentru compania de asigurări și pentru brokerii

care le vând? Răspunsul? Depinde realmente de tipul de anuitate pe care îl

deții și de comisioanele pe care compania de asigurări ți le va percepe. Să

explorăm.

În timpului procesului de scriere a acestei cărți, am căutat cele mai

respectate minți din lume pentru a explora cele mai bune modalități prin

care cititorii să‑și asigure un lux garantat de venit pe toată durata vieții;

un cec de salariu pe viață fără să ie necesar să mai muncească. La urma

urmei, nu e acesta motivul pentru care începem să investim? În timp

ce‑mi realizam interviurile, numele doctorului David Babble tot apărea

„la suprafață“ de‑a lungul cercetării mele. Dacă îți amintești din ultimul

capitol, el este profesorul de la Wharton cu multiple doctorate, care l‑a

consiliat pe secretarul Muncii în legătură cu două studii despre fondurile

cu dată ixă.

La începutul lui 2013, el și‑a prezentat povestea personală într‑un

raport despre felul în care a demontat recomandările amicilor săi de pe

Wall Street, care l‑au încurajat să nu se atingă de investițiile sale și să spere

la o creștere și mai mare, și a creat un plan de venituri pe toată durata vieții.
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Așa că în loc să își riște vreun bănuț în acțiuni sau obligațiuni, el utilizează o

serie de anuităţianuităţi de venit garantat garantatee, eșalonate în timp, pentru a‑i oferi pen‑

sia sigură și solidă pe care o vrea și o merită — un plan de venituri pe viață.

Anuitățile pe care le‑a folosit i‑au oferit de asemenea o garanție de 100%

a capitalului inițial, așa că el nu a pierdut în 2000 sau în 2008 când piața a
scăzut. În schimb, el se bucură de traiul său confortabil, alături de de soția

și de nepoții săi, cu o deplină liniște suletească, convins că nu va rămâne

niciodată fără bani.

Am zburat la Philadelphia pentru a‑l întâlni pe dr. Babble pentru un

interviu „de o oră“, care s‑a transformat într‑unul de patru. Strategia sa, pe

care o vom sublinia în capitolul „Creează un venit pe Viață“, a fost puternică,

dar simplă. Și factorul „liniștii suletești“ a dat realmente roade, din mo‑

ment ce puteam să văd libertatea pe care strategia sa i‑a adus‑o. Am plecat
cu o perspectivă complet diferită asupra anuităților! Sau cel puțin asupra

anumitor tipuri de anuități.

El s‑a exprimat foarte limpede că „nu toate anuitățile sunt create

egale“. Există numeroase tipuri diferite, iecare având propriile beneicii și

deiciențe unice. Există câteva pe care chiar ar trebui să le „urăști,“ darExistă câteva pe care chiar ar trebui să le „urăști,“ dar

să îngrămădești toate anuităţile într‑o singură categorie înseamnă săsă îngrămădești toate anuităţile într‑o singură categorie înseamnă să

discriminezi în mod nechibzuit singurul instrument inanciar care adiscriminezi în mod nechibzuit singurul instrument inanciar care a

rezistat testului timpului peste 2000 de ani.rezistat testului timpului peste 2000 de ani.

Compania de asigurări Iulius CezarCompania de asigurări Iulius Cezar

Primele anuități46 de venituri garantate pe toată durata vieții datează de

acum 2000 de ani, din vremea Imperiului Roman. Cetățenii și soldații depu‑

neau bani într‑un fond comun. Cei care trăiau cel mai mult încasau venituri

sub formă de plăți și cei care nu erau atât de norocoși mureau; guvernul lua

o parte mică, desigur. Trebuie să dai Cezarului ce‑i al Cezarului.

46 Anuitatea reprezintă o sumă de bani depusă la intervale regulate la o instituție inan‑
ciară (companie de asigurări), ce urmează să‑i ie returnată depunătorului împreună cu
dobânda acumulată, la o dată stabilită (N. red.N. red.)
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Cuvântul latin annuaannua este rădăcina cuvântului nostru anual anual , pentru

că romanii își primeau anual veniturile din plăți. Și, bineînțeles, de aici vine

cuvântul anuitateanuitate! Cum ți se pare asta pentru o discuție „palpitantă“ de cul‑

tură generală, la dozatorul de apă?

Pe la 1600, guvernele europene au utilizat același concept de
anuități (numit tantiemă), pentru a inanța războaie și proiecte publice

(păstrând din nou pentru sine o parte din depuneri). În lumea modernă,

matematica și structurile acestor produse sunt în continuare aceleași, cu

excepția faptului că guvernele au fost înlocuite de câteva dintre cele mai

bine apreciate companii de asigurări, inclusiv multe care au rezistat în

afaceri timp de mai bine de 100 d e ani; companii de asigurări care au tre‑

cut proba timpului prin dep resiuni, recesiuni, războaie mondiale și ultima

criză a creditării.
Dar trebuie să avem grijă când vine vorba despre diferitele tipuri de

anuități. Anuitățile erau destul de similare pe parcursul acelor 2000 de ani.

Exista o singură versiune: clasica versiune de tip Coca‑Cola al soluțiilor i‑

nanciare. Era un contract simplu între tine și o companie de asigurări. Tu

le dădeai banii tăi și ei îți promiteau un venit sau un proit garantat pentru

banii tăi. Și după ce dădeai contribuția, puteai să hotărăști când să începi să

încasezi veniturile prin plăți. Cu cât așteptai mai mult, cu atât erau mai mari

veniturile primite prin plăți. Și în ziua în care o cumpărai, aveai un graic

care îți arăta plata exactă, așa că nu se mergea pe ghicite.

Este progres sau doar schimbare?Este progres sau doar schimbare?

Pe parcursul ultimilor 50 de ani, anuitățile au evoluat în mai multe tipuri

diferite comparativ cu cele srcinale, oferite de Cezar. Uneori evoluția este

un lucru bun. Alteori ne trezim cu un mutant!

Putem airma categoric că există pe piață mai multe produse proaste

decât bune. După cum spune Jack Bogle: „Conceptual vorbind, eu rămân un

susținător al anuităților, dar ar i cazul să te uiți mai întâi la detalii.“ Așa că

să trecem la subiect. Pe care ar trebui să le eviți?
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Anuităţile variabile suntAnuităţile variabile sunt

 în mod invariabil pr în mod invariabil proasteoaste

În 2012 au fost vândute anuități variabile în valoare de peste 150 de mili‑
arde de dolari. Pentru a plasa asta într‑un context, 150 de miliarde de do‑

lari este cu o idee sub venitul brut al Apple în 2012. Anuitățile variabile au

evoluat în preferatele în materie de comisioane pentru multe irme mari de

brokeraj. Așa că ce naiba este o anuitate variabilă? Pe scurt, este un contract

de asigurări în care toate depozitele de la bază sunt investite în fonduri mu‑

tuale (cunoscute de asemenea sub numele de subconturi). Mda. Exact fon‑

durile mutuale care au rezultate sub piață și care percep comisioane nebu‑

nesc de mari. Dar de data aceasta investitorul le cumpără „ambalate“ într‑o
anuitate. De ce ar vrea cineva să investească în fonduri mutuale prin inter‑

mediul unei anuități? Pentru că produsele tip anuități au beneicii speciale

în materie de impozite, iar banii din ele pot să se înmulțească, impozitele

iind amânate, exact ca un 401(k) sau un IRA. Acest aranjament este cu atât

mai atractiv, spune pitch‑ul, dacă ai ajuns la limitele maxime pentru 401(k)

sau IRA‑ul tău și ai capital suplimentar pe care să‑l investești. Dar acum, în

loc să plătești comisioane exagerate pentru fonduri mutuale cu rezultate

sub piață, ai comisioane suplimentaresuplimentare pentru anuitate în sine.

Comisioane peste comisioaneComisioane peste comisioane

Deci, care este atracția? De ce ar cumpăra cineva fonduri mutuale ambalate

într‑o anuitate, doar pentru a evita impozitele? Majoritatea anuităților va‑

riabile garantează că, până și atunci când contul tău scade, beneiciarii tăi

vor primi cel puțin suma totală pe care ai investit‑o la început. Deci, dacă

pui 100 000 de dolari și valoarea fondurilor mutuale scade la 20 000 de

dolari, copiii tăi tot vor primi 100 000 de dolari la moartea ta. Asta nu pare

o afacere chiar așa de proastă până îți dai seama că tocmai ai cumpărat cea

mai scumpă formă de asigurare de viață.
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Mai devreme, în capitolul 2.2, noi am evidențiat lista completă a

comisioanelor pe care le vei plăti efectiv pentru a deține un Fond Mutual

și felul în care aceste comisioane îți pot trage rezultatele în jos. Pentru a

recapitula, totalul tuturor comisioanelor (rata de cheltuieli, costurile de

tranzacție, cos turile soft‑ dollar, fonduri neinvestite, taxele de vânzare) va
ajunge la o medie de 3,1% pe an, conform3,1% pe an, conform ForbesForbes (dacă banii sunt ținuți

într‑un cont cu impozitul amânat, cum ar i 401[k], IRA sau o anuitate

variabilă).

Asta înseamnă 3100 de dolari pe an la iecare 100 000 de dolari.

Dar încă n‑am terminat.

Când cumpărăm o anuitate variabilă, tu nu doar că plătești comi‑

sioanele enumerate mai sus, ci ai de asemenea comisioane suplimentaresuplimentare 

plătite companiei de asigurări. Există un „cost cu mortalitatea“47 care, con‑
form Morningstar, se ridică la o medie de 1,35% pe an, și de asemenea chel‑

tuieli administrative care pot ajunge undeva între 0,10% și 0,50% pe an.

Hai să le adunăm:

Costurile cu un fond mutual mediu = 3,1% (conform articolului din

ForbesForbes),

Cost de mortalitate = 1,35% (în medie),

Cheltuieli administrative = 0,25% (în medie)

Un total final de 4,7% pe an sau 4700 de dolari pentru fiecare

100 000 de dolari pe care îi investești! Și banii aceștia sunt luați din

start, înainte să câștigi un bănuț.  Al Altftfel el spspusus, d, dacacă fă fonondudul al are ure un pn proro--

fit de 4,7%, tu nu ai câștigat nimic!fit de 4,7%, tu nu ai câștigat nimic!  Toate aceste comisioane supli‑

mentare pentru a evita să plătești impozit la ce câștigi? La naiba, după

toate taxele, probabil că nu vei avea câștiguri prea ma ri pentru care să

plătești impozit!

47 Taxe, incluse în anumite produse de anuități sau de asigurări, care funcționează pentru
a compensa compania de asigurări pentru unele dintre riscurile pe care și le asumă prin
contractual de anuitate. (N.a.N.a.)
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Privat de alternativePrivat de alternative

Chiar dacă majoritatea oamenilor pierd bani în aceste anuități variabile, se

simt blocați în acestea și se tem să‑și scoată banii din cauza garanției be‑

neiciului de deces (garanția că moștenitorii lor vor primi înapoi suma de‑
pusă inițial). Și, de obicei există cheltuieli mari pentru răscumpărare, deci

compania de asigurări te poate taxa pentru că ai plecat mai devreme de la

petrecere.

Există vreo excepție de la regulă? Experții îmi spun că doar două

dintre acestea merită luate în considerare în măsura în care este necesară

eiciența iscală. Vanguard și TIAA‑CREF oferă amândouă anuități variabi‑

le cu costuri extrem de scăzute cu o listă de fonduri de indici cu costuri

scăzute din care să alegi. Ei nu percep comisioane, așa că nu există taxe de

răscumpărare dacă vrei să încasezi banii.

Nu sunt anuităţile bunicului tăuNu sunt anuităţile bunicului tău

În capitolele 5.3 și 5.4 ale acestei cărți, „Libertatea: Crearea planului tău de

venit pentru toată durata vieții și „Vremea să câștigi: Venitul tău este rezul‑

tatul“ noi vom examina clar anuitățile de venituri tradiționale și de aseme‑

nea un tip relativ nou de anuitate (anuitatea indexată ixăanuitatea indexată ixă) care furnizează

una dintre cele mai ridicate și mai convingătoare garanții de venituri pentru

orice produs inanciar, în timp ce furnizează simultan o protecție de 100% a

capitalului inițial. Până la momentul în care termini această carte, poți avea

certitudinea și liniștea suletească de a ști că în iecare lună în care vei mer‑

ge la căsuța ta poștală, vei primi un cec de plată (pentru care nu va trebui să

lucrezi). Și putem accelera drumul tău spre libertate inanciară dacă putemelimina impozitele pentru plățile din venitul tău pe viață. Cum anume, te

întrebi tu?Luând o parte din banii tăi și combinând forța unui IRA tip Roth

cu forța unei anuități pe toată durata vieții. Asta înseamnă că,  Asta înseamnă că, indiferentindiferent

ce face guverce face guvernul cu rata impozitelor tale, tu nul cu rata impozitelor tale, tu poţi să stai lpoţi să stai liniștit că toatăiniștit că toată

suma pe care o primești este un venit cheltuibil. Exact: un venit legalsuma pe care o primești este un venit cheltuibil. Exact: un venit legal
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și sigur, neimpozitabil, pentru toată viaţa, fără complexităţi sau grijiși sigur, neimpozitabil, pentru toată viaţa, fără complexităţi sau griji

legate de volatilitatea pieţei.legate de volatilitatea pieţei.

Obiectivul acestui capitol nu este doar acela de a‑ți spune de ce să te

ferești, ci și de a te pune în gardă să nu te lași absorbit de mitul din market‑

ing conform căruia toatetoate anuitățile sunt rele. Singurul motiv pentru care nu
intru mai tare în detalii despre puterea anuității este acela că tu trebuie să

înțelegi mai întâi unde să îți plasezi banii: alocarea de active. Și înțelegerea

alocării activelor te va ajuta să înțelegi când și cum au sens anuitățile pen‑

tru tine.

SoluțiaSoluția

Dacă ai o anuitate, indiferent de ce tip, este întotdeauna util să obții o ana‑

liză de la un specialist în anuități. Poți contacta un specialist în anuități la

Lifetime Income (www.lifetimeincome.com), și el sau ea va efectua o anali‑

ză gratuită care te va ajuta:

• să descoperi avantajele și dezavantajele anuității tale actuale

• să determini comisioanele efective pe care le plătești

• să evaluezi dacă garanțiile sunt sau nu sunt cele mai mari disponibile

și

• să hotărăști dacă să păstrezi sau să abandonezi actuala ta anuitate și

să o „schimbi“ cu un tip diferit de anuitate.

Dacă ai o anuitate despre care descoperi că nu este grozavă, există o

funcționalitate numită schimb 1035 schimb 1035 . Este necesară ceva documentație sim‑

plă pentru a muta soldul unui cont de la o companie de asigurări la alta

fără să suferi penalităţifără să suferi penalităţi. Dar trebuie să ii conștient că actuala ta anuitate

poate să aibă „taxe de răscumpărare“ dacă nu ai deținut anuitatea suicient

de mult timp. Ar putea să aibă sens să amâni schimbul până la momentul în

care taxele de răscumpărare sunt mici sau inexistente. De asemenea, este

posibil să renunți la garanția beneiciului de deces.
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Rămâi cu mine, pentru că mai avem doar un adevăr de dezvăluit! Ilu‑

zia inală și ultimă este cea de care inițiații sunt cel mai conștienți: mitul

după care trebuie să‑ți asumi riscuri exorbitante pentru a obține proituri

grozave.

Hai să demascăm Mitul 8…



 

CAPITOLUL 2.8CAPITOLUL 2.8

Mitul 8: „Trebuie să-ţi asumiMitul 8: „Trebuie să-ţi asumi
riscuri uriaşe pentru a obţineriscuri uriaşe pentru a obţine

câştiguri mari!“câştiguri mari!“

„O operațiune de investire este cea care, după o analiză

meticuloasă, promite siguranța capitalului inițial și un proit

adecvat. Operațiunile care nu satisfac aceste condiții sunt

speculative.“

— BENJAMIN GRAHAM, The Intelligent IThe Intelligent Investornvestor

(Investitor(Investitorul ul inteligent inteligent 4848 ) )

Să împaci şi capra şi varzaSă împaci şi capra şi varza

„La nivel supericial, cred că există impresia că antreprenorii

au o toleranță ridicată la risc.

Dar una dintre cele mai importante fraze din viața mea

este «apără‑te de reversul medaliei».“

— RICHARD BRANSON, fondator al companiei Virgin

Prietenul meu Richard Branson, fondator al companiei Virgin și al nume‑

roaselor sale branduri incredibile, s‑a hotărât să lanseze Virgin Airways în

48 Volum apărut în limba română cu acest titlu, în 2010, la editura C.H. Beck (N. red.N. red.)
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1984. Într‑un stil autentic de David contra Goliat, maestrul marketingului

a știut că poate să „întreacă pe piață“ pe oricine, inclusiv pe competitorul

mastodont British Airways. Pentru cei alați la exterior, părea un risc enorm.

Dar Richard, la fel ca majoritatea investitorilor inteligenți, a fost mult mai

preocupat să‑și reducă expunerea la reversul medaliei decât să aibă succes.
Așa că, printr‑o mișcare strălucită, el și‑a cumpărat primele cinci avioane,

dar a reușit să negocieze afacerea vieții lui: dacă nu reușea, putea să retur‑

neze avioanele! O garanție că‑și primește banii înapoi! Dacă dădea greș, nu

pierdea. Dar dacă urma să câștige, câștiga masiv. Restul a intrat în istorie.

Așa cum se întâmplă și în lumea afacerilor, lumea investițiilor îți

va spune, direct sau mai subtil, că, dacă vrei să câștigi masiv, trebuie să‑ți

asumi riscuri serioase. Sau, mai înspăimântător, dacă îți dorești vreodată

libertate inanciară, trebuie să‑ți riști libertatea pentru a ajunge acolo.
Nimic nu ar putea i mai departe de adevăr.

Dacă există vreun numitor comun pentru inițiații de succes, acela

este că ei nu fac speculații cu economiile lor câștigate din greu, ei elabo‑

rează strategii. Îţi amintești primel. Îţi amintești primele două reguli ale e două reguli ale lui Warrlui Warren Buffetten Buffett

despre investiţii? Regula 1: să nu pierzi bani! Regula 2: vezi regula 1.despre investiţii? Regula 1: să nu pierzi bani! Regula 2: vezi regula 1. 

Indiferent că este vorba despre traderii de elită ai lumii fondurilor specu‑

lative, ca Ray Dalio și Paul Tudor Jones, sau antreprenori, ca Marc Benioff,

fondatorul Salesforce, și Richard Branson de la Virgin, fără excepție, acești

inițiați miliardari caută oportunități care le oferă un raport asimetric între

risc și recompensă. Acesta este un fel pretențios de a spune că recompensa

este drastic disproporționată față de risc.

Riscă puţin, câștigă mult.Riscă puţin, câștigă mult.

Cel mai bun exemplu de a risca foarte puțin pentru a câștiga mult

sunt traderii high‑frequency (HFT) care utilizează tehnologiile de ultimă

oră (da, până și roboți zburători și turnuri de microunde care sunt mai ra‑

pide decât viteza luminii) pentru a câștiga 1/1000 de secundă! Cât ai ghici

tu că este riscul/recompensa lor în timp ce generează 70% din tot volumul

de tranzacții al bursei de acțiuni? Îți voi oferi un indiciu. Virtu Financial, una

dintre cele mai mari irme de HFT, urma să ie listată la bursă, un proces

care o obligă să‑și facă public modelul de afaceri și proitabilitatea. De‑a
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lungul ultimilor cinci ani, Virtu a pierdut bani doar într‑o zi! Exact. O singu‑

ră zi de tranzacționare din mii de zile! Și care este riscul său? Investiția în

computere mai rapide, presupun.

Sărăcie lucieSărăcie lucie

Prietenul meu și gurul fondurilor speculative J. Kyle Bass este cel mai bine

cunoscut pentru transformarea unei investiții de 30 de milioane de dolari

în 2 miliarde de dolari în doar doi ani. Înțelepciunea convențională ar spune

că trebuie să‑și i asumat un risc mare pentru proituri de o asemenea mag‑

nitudine. Nu‑i adevărat. Kyle a făcut un pariu foarte calculat împotriva bulei

imobiliare care creștea mai ceva ca puștiul din Willy Wonka & the ChocolateWilly Wonka & the Chocolate

Factory Factory . Aceasta trebuia să se spargă mai devreme sau mai târziu. Îți mai

amintești acele vremuri? Când cumpărătorii de ipoteci lacomi și necaliicați

erau ispitiți să cumpere tot ce le pica în mână. Și fără vreo plată cu banii

jos au cel puțin o dovadă că și‑o pot permite. Creditorii stăteau la coadă ca

să ofere credite știind că le vor organiza în pachete și le pot vinde investi‑

torilor care nu le înțelegeau în realitate. Bula aceasta era ușor de reperat

atâta vreme cât priveai înăuntru din exterior. Dar geniul lui Kyle, pe care

îl dezvăluie în interviul său din secțiunea a 6‑a, constă în faptul că a riscat

3 cenți pentru iecare dolar de câștigat. Ăsta da exemplu de risc inim cu

recompense uriașe!

Când am vorbit cu Kyle recent, el mi‑a împărtășit detaliile unei alte

oportunități cu rată asimetrică de risc/recompensă pe care a găsit‑o pentru

el însuși și pentru investitorii lui? Termenii? El avea o garanție de 95% a

investiției sale, dar dacă sau când compania ar i fost listată la bursă, el ar i

avut beneicii nelimitate (și se aștepta la proituri masive!) Dar dacă toată

povestea s‑ar i sfârșit prost, el pierdea doar 5%.

Kyle, la fel ca toți marii investitori, își asumă riscuri mici pentru re‑

compense mari. Încercarea de a înscrie o lovitură colosală fără niciunÎncercarea de a înscrie o lovitură colosală fără niciun

pic de protecţie în faţa riscurilor este o reţetă pentru dezastru.pic de protecţie în faţa riscurilor este o reţetă pentru dezastru.

„Kyle, cum să le transmit ideea asta cititorilor mei?“
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„Tony, îți spun cum i‑am învățat pe cei doi băieți ai mei: am cumpărat

monede de 5 cenți.“

„Ce‑ai zis, Kyle?“ Poate că se întrerupea legătura. „Aș i putut să jur că

tocmai ai zis că ai cumpărat monede de 5 cenți.“

„M‑ai auzit bine. Într‑o zi stăteam literalmente sub duș gândindu‑mă:
«De unde pot să scot un proit fără riscuri?»“

Majoritatea experţilor nici măcar n‑ar visa să se gândească laMajoritatea experţilor nici măcar n‑ar visa să se gândească la

una ca asta. În mintea lor, „proit fără riscuri“ este un oximoron. Oauna ca asta. În mintea lor, „proit fără riscuri“ este un oximoron. Oa--

menii din interior de genul lui Kyle gândesc diferit faţă de turmă. Și,menii din interior de genul lui Kyle gândesc diferit faţă de turmă. Și,

sidând înţelepciunea convenţională, el caută mereu investiţii micisidând înţelepciunea convenţională, el caută mereu investiţii mici

care să‑i aducă care să‑i aducă recompense disproporţionate.recompense disproporţionate. Faimosul guru al fonduri‑

lor speculative, care a realizat unul dintre cele mai mari câștiguri din seco‑

lul trecut, și‑a folosit banii câștigați prin muncă pentru a cumpăra… ei bine,
bani: 2 milioane de dolari în monede de 5 cenți — suiciente cât să umple o

cameră mică. Cum vine asta?

Deși valoarea unei monede de 5 cenți luctuează, la momentul acelui

interviu, Kyle mi‑a zis: „Tony, moneda americană de 5 cenți valorează în jur

de 6,8 cenți astăzi ca «valoare a metalului prețios topit». Asta înseamnă că 5

cenți valorează de fapt 6,8 cenți [cu 36% mai mult] ca valoare reală a meta‑

lului“. E straniu să te gândești că trăim într‑o lume în care guvernul va cheltui

9 cenți în total (inclusiv materialele prime și costurile de fabricare) pentru

a produce o monedă de 5 cenți. E cineva atent acolo pe Dealul Capitoliului?

Evident că asta nu este sustenabil și într‑o bună zi Congresul se va trezi și va

schimba „ingredientele“ care intră în componența monedei de 5 cenți. „Poate

că următoarea va i din cositor sau din oțel. Ei au făcut exact același lucru cu

moneda de un cent atunci când cuprul a devenit prea scump, la începutul

anilor optzeci. Din 1909 până în 1982, moneda de 1 cent era compusă din

95% cupru. Astăzi este compusă în cea mai mare parte din zinc, cu doar 2,5%

cupru. În ziua de astăzi o monedă veche de un cent valorează 2 cenți! (Nu ca

valoare a metalului topit; acesta este prețul pe care l‑ar plăti colecționarii de

monede!) Asta înseamnă 100% mai mult decât valoarea sa nominală.Dacă ai

i investit în monede de 1 cent la vremea aceea, ți‑ai i dublat banii fără niciun

risc. Și nici măcar nu ar i trebuit să le topești!
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Recunosc că la început mi s‑a părut că îmi joacă o festă, dar Kyle era

cât se poate de serios. „Dacă aș putea să iau toți banii din averea mea, să

apăs pe un buton și să îi transform pe toți în monede de 5 cenți, aș face‑o

chiar în clipa asta“, a exclamat el. „Pentru că după aceea nu trebuie să‑ți mai

faci griji câți bani mai tipăresc ei. 5 cenți vor valora mereu 5 cenți.“ Și banii
lui ar valora cu 36% mai mult — și la fel ca monedele de 1 cent, probabil

că vor valora cu 100% mai mult pe viitor, de îndată ce guvernul va scădea

costul rețetei pentru moneda de 5 cenți.

Kyle era mai mult decât entuziasmat . „Unde în altă parte aș putea„Unde în altă parte aș putea

să obţin un proit de treizeci și șase la sută lipsit de riscuri?să obţin un proit de treizeci și șase la sută lipsit de riscuri? Dacă

mă înșel, rămân în continuare cu suma cu care am pornit.“ Desigur, este

ilegal să‑ți topești monezile de 5 cenți (pe moment), dar ideea este că:

„Nu va i nevoie să le topesc pentru că după ce vor schimba felul în care
produc moneda de 5 cenți, monedele vechi devin încă și mai valoroase

decât înainte pentru că survine raritatea pe măsură ce încep să le retragă

din circul ație.“

Inutil să mai spunem că băieții lui au învățat lecția și au avut parte și

de o sesiune de exerciții izice, mutând lăzile cu monede în unitatea lor de

depozitare!

Acum, e posibil să te gândești tu: „Bine, asta este grozav pentru Kyle

Bass, care are milioane sau chiar miliarde de aruncat, dar cum mi se aplică

mie?“ Cu siguranță că nu este posibil ca investitorii normali să aibă avan‑

taje fără expunere — să aibă capitalul inițial protejat și un potențial major

pentru beneicii.

Mai gândește‑te.

Același nivel de creativitate inanciară care a propulsat tranzacționa‑

rea high‑frequency (HFT) din non‑existență într‑o forță dominantă în doar

zece ani a marcat de asemenea și alte zone ale inanțelor. După criza din

2008, când oamenii nu prea aveau chef de acțiuni, câteva minți foarte ino‑

vatoare, de la cele mai mari bănci ale lumii, au găsit o modalitate să realize‑

ze ceea ce părea imposibil: să ne permită nouă, amândurora, să particisă ne permită nouă, amândurora, să partici--

păm la câștigurile de pe bursa de valori fără să riscămpăm la câștigurile de pe bursa de valori fără să riscăm vreovreo parte din parte din

capitalul nostru iniţial!capitalul nostru iniţial!
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Înainte să ignori această idee, caliicând‑o drept nebunească, eu per‑

sonal am o notănotă, emisă și garantată de una dintre cele mai mari bănci din

lume care îmi oferă o protecție de 100% a capitalului inițial și, dacă piața

crește, eu pot să pastrez o porțiune semniicativă din câștigurile de pe piață

(fără dividende). Dar dacă piața se prăbușește, îmi primesc toţitoţi banii înapoi.
Nu știu cum ești tu, dar eu sunt mai mult decât fericit să renunț la un pro‑

cent din beneicii în schimbul protejării mele de acele pierderi care îți fac

stomacul ghem pe o porțiune din portofoliul meu de investiții.

Dar mă las purtat de val.

Am ajuns într‑o situație în Statele Unite în care cei mai mulți dintre

noi simțim că singura variantă prin care ne putem mări averea este cea în

care ne asumăm riscuri uriașe. Că singura noastră opțiune disponibilă este

să strângem din dinți prin valurile succesive ale bursei de valori. Și să ne
consolăm cumva cu faptul că ne alăm cu toții în aceeași barcă. Ei bine, ghici

ce? Nu este adevărat! Nu suntem cu toții în aceeași barcă!

În apă se găsesc mult mai multe bărci confortabile decât sunt anco‑

rate în proverbialul port sigur în timp ce alții încasează lovituri în valurile

volatilității și iau apă rapid.

Așa că cine deține bărcile alate în rada portului? Inițiații. Cei bogați.

Acei 1%. Cei care nu sunt dispuși să speculeze cu banii lor obținuți prin

muncă. Dar te asigur: nu trebuie să ii printre cei mai bogați 0,001% pentru

a elabora strategii similare cu ale lor.

Cine nu vrea şi capra şi varza?Cine nu vrea şi capra şi varza?

În lumea investițiilor, să împaci și capra și varza s‑ar traduce prin a câștiga

bani atunci când piața crește, dar să nu pierzi niciun sfanț dacă piața sca‑

de. Putem să urcăm cu ascensorul, dar nu putem coborî. Acest concept de

tipul „prea bun ca să ie adevărat“ este atât de important, încât i‑am alocat

o secțiune întreagă din această carte: „Avantaje fără expunere: Creează un

plan de venituri pe viață“. Dar pe moment, acest aperitiv scurt de mai jos

are scopul să disloce noțiunile tale preconcepute că tu și banii tăi trebuie să
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îndurați valuri nesfârșite de volatilitate. Mai jos sunt trei strategii dovedite

(explorate mai în detaliu în secțiunea 5) pentru a obține proituri mai pu‑

ternice în timp ce ești ancorat ferm în ape mai liniștite.

1. Produsele structurate.1. Produsele structurate. Acestea sunt, poate, unele dintre cele mai
interesante instrumente disponibile astăzi dar, din păcate, ele sunt

rareori oferite publicului larg pentru că investitorii cu averi mari le

înghit pe nemestecate, cum înghit grăunțele porumbeii din Central

Park. Din fericire, consultantul iduciarul adecvat le poate oferi acces

indivizilor chiar și fără a avea sume mari de capital de investiții. Așa

că ii atent.

Un produs structurat este doar un împrumut pentru pentru o bancă (și de

regulă pentru cele mai mari bănci din lume). Banca îți eliberează un
certiicat la schimb pentru faptul că îi împrumuți banii tăi. La inalul

perioadei de timp (numit de asemenea termen), banca îți garanteaz garanteazăă 

că îți va plăti cea mai marecea mai mare dintre două opțiuni: 100% din depozitul

tău înapoi sausau un anumit procentaj din beneiciile câștigurilor din

piață (minus dividendele).

Exact. Îmi primesc toţitoţi banii înapoi dacă piața a scăzut din ziua

în care am cumpărat certiicatul, dar dacă piața crește pe parcur‑

sul termenului, iau parte la beneiciu. Eu numesc produsele acestea

structurate „siguranță proiectată“. Șmecheria? De obicei, nu pot să

păstrez toatetoate beneiciile. Așa că trebuie să te întrebi dacă ești dispus

să renunți la o parte din beneicii pentru protecție față de expunere.

Numeroși oameni ar spune da. Aceste soluții devin cu precădere va‑

loroase atunci când ajungi la acel moment din viața ta, în apropiere

de sau la pensie, în care nu îți permiți să înregistrezi vreo pierdere

mare. Când nu îți permiți și nici măcar nu poți supraviețui altui 2008.

Pentru cei care încearcă să‑și asume riscuri ceva mai mari, unele

produse îți vor oferi beneicii și mai mari dacă ești dispus să îți asumi

riscuri și mai mari cu expunerea.Spre exemplu, un produs disponiSpre exemplu, un produs disponi--

bil astăzi îţi va oferi un „airbag“ cu protecţie de 25% la potenţiabil astăzi îţi va oferi un „airbag“ cu protecţie de 25% la potenţia--

lele efecte negativlele efecte negative. Deci, piaţa trebuie să e. Deci, piaţa trebuie să scadă peste 25% pentruscadă peste 25% pentru
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ca tu să pierzi. Și la schimb pentru faptul că îţi asumi riscuri maica tu să pierzi. Și la schimb pentru faptul că îţi asumi riscuri mai

mari îţi va oferi peste 100% din beneicii. Un produs structuratmari îţi va oferi peste 100% din beneicii. Un produs structurat

disponibil chiar acum oferă 140% din beneicii dacă ești dispusdisponibil chiar acum oferă 140% din beneicii dacă ești dispus

să absorbi o pierdere de peste 25%. Deci, dacă piaţa ar crește cusă absorbi o pierdere de peste 25%. Deci, dacă piaţa ar crește cu

10% pe durata termenului, tu vei primi 14% în 10% pe durata termenului, tu vei primi 14% în schimb.schimb.
Deci, care sunt dezavantajele produselor structurate? În primul

rând, garanția este tot atât de solidă ca emitentul! Așa că este im‑

portant să alegi una dintre cele mai puternice/mari bănci (emitenți)

din lume cu o situație inanciară foarte puternică. (Notă: Lehman

Brothers a fost o bancă foarte puternică până când a încetat să mai

ie! Acesta este motivul pentru care mulți experți utilizează bănci ca‑

nadiene, din moment ce ele tind să aibă cele mai puternice inanțe.)

Următoarea provocare? Sincronizarea ta ar putea i foarte defazată.
Să presupunem că ai deținut un produs structurat cu un termen de cinci

ani și pe durata primilor patru ani piața a fost în creștere. Tu te‑ai simți

destul de bine în momentul acela. Dar dacă piața se prăbușește în cel

de‑al cincilea an, tu tot îți primești banii înapoi, dar nu ai reușit să obții

nimic din acele câștiguri. Ai putea să ai de asemenea o lichiditate limita‑

tă dacă trebuie să vinzi produsul înainte de inalul termenului.

 De asemenea, este important să observi că nu toate produsele

structurate se nasc egale. La fel ca în cazul tuturor produselor inan‑

ciare, există versiuni bune și versiuni proaste. Majoritatea irme‑

lor mari de retail îți vând produse care au comisioane substanțiale,

taxe de subscriere și taxe de distribuție; toate acestea îți vor lua din

potențialele beneicii. Accesarea produselor structurate prin inter‑

mediul unui expert iduciar soisticat (un consultant de investiții au‑

torizat) va înlătura de regulă acele comisioane pentru că un iduciar

percepe o taxă forfetară pentru consultanță. Și eliminând aceste taxe,

performanța crește. Un iduciar te va ajuta de asemenea să te asiguri

că tu deții produsul structurat în cel mai eicient regim iscal, din mo‑

ment ce ramiicațiile impozitului pot să varieze.

2. Certiicate de depozit legate de piaţă.2. Certiicate de depozit legate de piaţă. Întâi de toate: acestea nu sunt

certiicatele de depozit ale bunicului tău. În ziua de astăzi, când ratele
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dobânzilor sunt atât de mici, certiicatele de depozit tradiționale nu

pot nici măcar să țină pasul cu inlația. Asta le‑a adus porecla de „cer‑

tiicate de deces“ pentru că puterea ta de cumpărare este ucisă lent.

În timp ce scriu asta, un certiicat de depozit mediu plătește pe un an

0,23% (sau 23 de puncte bază). Îți poți imagina să investești 1000
de dolari pentru un an și să obții 2,30 de dolari? Investitorul de rând

intră într‑o bancă și este dispus să se predea și să acepte 23 puncte

bază. Dar investitorul bogat, un cunoscător, ar râde și le‑ar spune să

se ducă dracului. Asta nu‑ți ajunge nici măcar să cumperi un latte!

A, da, și mai trebuie să plătești și impozit pentru proitul acela de

2,30 de dolari — o rată și mai ridicată a impozitului obișnuit pe venit

(spre deosebire de impozitul pe investiții), care este semniicativ mai

scăzut istoric!
Certiicatele de depozit tradiționale sunt foarte proitabile pentru

bănci pentru că ele se pot întoarce și pot să împrumute banii de la

tine cu o dobândă de la 10 până la 20 de ori mai mare decât ceea ce îți

plătesc ție. O altă versiune a jocului făcut de inițiat.

 Certiicatele de depozit legate de piaţă sunt similare produCertiicatele de depozit legate de piaţă sunt similare produ--

selor structurate, dar includ asigurare de laselor structurate, dar includ asigurare de la Federal Deposit InFederal Deposit In--

 surance  surance Corporation Corporation (FDIC, (FDIC, Corporația Corporația guvernamentală guvernamentală pentrupentru

asigurarea depozitelor)asigurarea depozitelor).. Iată cum funcționează.

Certiicatele de depozit legate de piață, la fel ca versiunile tradi‑

ționale, îți oferă un venit garantat mic (un cupon) dacă piața crește,

dar ai de asemeneade asemenea ocazia să participi la beneicii. Dar dacă piața sca‑

de, îți primești investiția înapoi (plus venitul mic) și ai avut asigurare

FDIC pe toată durata. De obicei, banii tăi sunt blocați timp de unul

sau doi ani (în vreme ce produsele structurate pot să dureze chiar și

între cinci și șapte ani). Pentru a‑ți oferi un exemplu din viața reală,

astăzi există un certiicat de depozit legat la piață care plătește exact

aceeași dobândă ca un certiicat de depozit tradițional (0,28%), dar

îți permite de asemenea să participi la 5% din câștigurile de pe piață.

Așa că, dacă piața crește cu 8% în total, tu poți să păstrezi 5%. În acest

exemplu, tu ai câștigat de peste 20 de ori proitul unui certiicat de
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depozit tradițional având aceeași protecție FDIC! Dar, ca să reluăm,

dacă piețele scad, tu nu pierzi nimic. Ai în vedere că rata dobânzii

luctuează constant în acest domeniu. Ratele pot să ie mai atractive

în anumite momente decât în altele. În 2008, când băncile se zbăteau

și căutau depozite, aveau o ofertă tare frumușică pe care amicul meu
Ajay Gupta, care este și consultantul meu înregistrat de investiții, nu a

putut să o refuze. Produsul structurat avea o protecție de 100% a ca‑

pitalului inițial și asigurare FDIC. Valoarea era legată la un portofoliu

echilibrat de acțiuni și obligațiuni și când s‑a tras linie, el a câștigat în

medie 8% pe an fără niciun risc!

Totuși, trebuie să te avertizez din nou că accesarea acestora direct

printr‑o bancă va presupune o mulțime de costuri și comisioane. In‑

vers, accesarea acestor soluții printr‑un consultant iduciar va elimi‑
na de obicei toate comisioanele și taxele pe care le‑ar putea percepe

o irmă de retail, și în felul acesta rezultatele/termenii vor i mai buni

pentru tine.

3. Anuităţile indexate ixe.3. Anuităţile indexate ixe. Dă‑mi voie să iu primul care îți spune

că pe piață există o mulțime de produse mizerabile din categoria

anuităților. Dar prin cercetarea și interviurile mele cu câțiva dintre

experții de top din țară, am descoperit că alte tipuri de anuități sunt

utilizate de cunoscători ca instrumente în plus prin care să creeze

beneicii fără expunere.

   Anuităţile index Anuităţile indexate ixeate ixe sunt un tip de anuități care există de pe la

jumătatea anilor ’90 dar care au explodat ca popularitate abia de cu‑

rând. O anuitate indexată ixă, structurată adecvat, oferă următoarele

caracteristici:

• Protecție de 100% a capitalului inițial, garantat de compania de asi‑

gurări. Acesta este motivul pentru care trebuie să alegem o com‑

panie de asigurări cu un rating ridicat și cu o istorie îndelungată a

onorării promisiunilor sale — adeseori un secol sau mai mult!

• Avantaje fără expunere — la fel ca produsele structurate și certi‑

icatele de depozit legate de piață, o anuitate indexată ixă îți dă
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posibilitatea să participi atunci când piața crește, dar să nu pierzi

în cazul în care piața scade. Toate câștigurile au impozitare amâ‑

nată sau, dacă sunt deținute printr‑un IRA tip Roth, nu vei plăti

impozit pentru proituri.

• În cele din urmă, și probabil cel mai important, câteva anuități in‑
dexate ixe oferă posibilitatea de a crea un lux de venit pe care să

nu îl epuizezi în timpul vieții! Un cec de salariu pe viață! Gândeș‑

te‑te la investiția aceasta ca la pensia ta personală. Pentru ieca‑

re dolar pe care îl depui, compania de asigurări îți garantează un

anumit venit plătit lunar atunci când hotărăști să declanșezi sau

să apelezi la luxul tău de venit pentru toată durata vieții. Compa‑

niile de asigurări fac această muncă cu succes de 200 de ani. Vom

explora această strategie în detaliu în secțiunea 5, „Avantaje fără
expunere: Creează un plan de venituri pentru toată viața.“

O atenționareO atenționare

Înainte să trecem mai departe, dă‑mi voie să iu foarte clar cu o idee: asta

nu înseamnă că toate versiunile acestor produse și strategii sunt grozave.

Unele au taxe ridicate, comisioane mari, costuri ascunse și așa mai departe.

Ultimul lucru pe care mi‑l doresc este ca vreun vânzător să se folosească

de aceste pagini pentru a‑ți vinde ceva care nu este în interesul tău. Și când

vom examina aceste soluții în secțiunea 5, îți voi oferi o listă cu capcanele

speciice pe care trebuie să le eviți și o listă cu lucrurile pe care vrei să ii

absolut sigur că le primești atunci când utilizezi aceste soluții.

Primeşti ceea ce tolereziPrimeşti ceea ce tolerezi

Obiectivul acestui capitol este să începem să‑ți prezentăm feluri în care poți

să împaci și capra și varza. Uneori, când ai îndurat apele schimbătoare atât

de mult timp, începi să crezi că nu există vreo alternativă. Această tendință
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este numită „neajutorare învățată“. Dar inițiații nu gândesc în felul acesta.

De la Buffett la Branson, ei caută cu toții raporturi asimetrice între risc și

recompensă. Iniţiaţii nu sunt neajutoraţi și nici tu nu ești. În iecareIniţiaţii nu sunt neajutoraţi și nici tu nu ești. În iecare

sector al vieţii, ai parte de ceea ce tolerezi. Și a venit momentul să‑ţisector al vieţii, ai parte de ceea ce tolerezi. Și a venit momentul să‑ţi

ridici așteptările.ridici așteptările.

Cât de departe am ajunsCât de departe am ajuns

Am făcut progrese serioase! Hai să recapitulăm miturile pe care le‑am spul‑

berat și adevărurile pe care le‑am descoperit până acum:

• Am alat că nimeni nu învinge piața (cu excepția unui număr mic de

„inorogi“)! Și că, utilizând fonduri de indici cu costuri reduse care

imită piața, putem obține rezultate mai bune decât 96% dintre fon‑

durile mutuale și un procent similar de fonduri speculative. Bine ai

venit în fruntea grupului cu rezultate bune!

• Cum fondurile mutuale care selecționează acțiuni ne percep comisi‑

oane extrem de ridicate (peste 3% în medie), ne putem reduce co‑

misioanele pentru investiții cu 80% sau chiar 90%. Ai putea să ai de

peste două ori mai mulți bani atunci când ieși la pensie sau să scazi

ani din timpul de care ai nevoie pentru a ajunge la libertatea inanci‑

ară. Lasă aceste cuvinte să‑și facă efectul pentru o clipă!

• Noi am învățat diferența dintre un măcelar și un dietetician — între

un broker și un consultant iduciar. Și acum știm la cine să mergem

pentru a obține recomandări transparente (care s‑ar putea să ie și

deductibile iscal).

• Noi am învățat cum să ne reducem drastic comisioanele pentru

planul 401(k) utilizând un furnizor cu costuri reduse ca America’s

Best 401k. Poți vedea cum se compară planul tău utilizând pri‑

mul veriicator de taxe din domeniu (http://americasbest401k.

com/401k‑fee‑checker). Din nou, aceste economii privind costurile

vor capitaliza soldul total al contului nostru și vor aduce bani înapoi
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în buzunarele familiei noastre. (Pentru proprietarii de irme, am ară‑

tat felul în care puteți să vă asigurați că respectați legea și vă puteți

reduce drastic responsabilitatea.)

• Noi am învățat despre planul 401(k) de tip Roth și cum ne putem pro‑

teja de impozitele în creștere plătind impozitul astăzi, fără a i nevoiți
să‑l mai plătim vreodată (nici pentru creștere, nici pentru retrageri).

• Noi am învățat că fondurile cu dată ixă nu sunt doar scumpe, ci ar

putea să ie mai agresive sau volatile decât îți închipui. Și dacă vrei

să utilizezi un fond cu dată ixă, ar trebui să rămâi cu un furnizor cu

costuri reduse ca Vanguard. Mai târziu, în „Manualul de strategii al

miliardarului“, vei învăța de asemenea cum să‑ți elaborezi propria

alocare de active în loc să plătești un fond cu dată ixă să o facă în

locul tău.
• Noi am învățat că anuitățile variabile sunt o evoluție mutantă a unui

produs inanciar cu o vârstă de 2000 de ani, dar că celelalte anuități

mai tradiționale (cele ixe) pot să ofere ceva ce nici un alt produs nu

poate oferi: un lux de venit garantat pe toată durata vieții!

• Și, la inal, noi am învățat că bogăția fără risc este o posibilitate. Bi‑

neînțeles, există riscuri în orice, dar am alat că anumite structuri ne

vor da posibilitatea să participăm atunci când piața crește și să nu

pierdem atunci când cade!

Încep să ți se deschidă ochii? Ţi‑ai dat jos legătura de pe ei? Cum va

i diferită viața ta acum, că știi adevărul? Spulberarea acestor mituri stă la

baza creării adevăratei libertăți inanciare. Vreau ca tu să vezi, să auzi, să

simți și să știi că jocul poate i câştigat  jocul poate i câştigat . Dacă miturile acestea sunt tulbură‑

toare, atunci foarte bine! Au fost și pentru mine atunci când am descoperit

pentru prima dată adevărul. Lasă‑le să te poarte înainte, să faci din liberta‑

tea inanciară ceva obligatoriu în viața ta și să declari că nu se va mai proita

de tine.

Vom merge ceva mai departe și vom avea parte de ceva distracție în

secțiunea a 3‑a. În punctul acesta ne vom face visurile să ajungă mai aproa‑

pe de realitate implementând un plan care este în același timp realizabil și
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interesant. Și dacă acesta nu se mișcă suicient de rapid pentru tine, îți vom

arăta cum să‑l accelerezi și să‑l aduci mai aproape în viitorul tău.

Dar înainte de asta, mitul ultim și decisiv trebuie să ie ucis. Spre de‑

osebire de celelalte, însă, în cazul acestuia, nu ai fost inluențat de ceilalți.

Este o poveste cu care te‑ai intoxicat singur. Este acel mit sau acea minciună
care te‑a împiedicat să acționezi în trecut. Este momentul pentru un salt

înainte! Hai să‑ți spulberăm limitele descoperind minciunile pe care ți le

spui singur.

ACEST „EKG AL PIEŢEACEST „EKG AL PIEŢEI“ TE POAI“ TE POATE OMORÎ!TE OMORÎ!

Profiturile anuale ale S&P 500 (1960-2010)Profiturile anuale ale S&P 500 (1960-2010)



 

CAPITOLUL 2.9CAPITOLUL 2.9

Mitul 9: „Minciunile pe careMitul 9: „Minciunile pe care
ni le spunem nouă înșine“ni le spunem nouă înșine“

„Caută adevărul și vei găsi o cale.“

— FRANK SLAUGHTER

În regulă, hai să im serioși. Tocmai am trecut prin toate miturile de market‑

ing și de investiții care au fost promovate ani întregi, cu costuri mari pentru

noi și în folosul marilor instituții. Și eu aș paria că în momentul acesta ești

probabil șocat, dar că te simți incredibil de împuternicit. Tu știi acum ce să

eviți și ce să faci pentru a reuși.

Dar există un ultim mit de atacat. Mitul care spune că motivul pentru

care nu avem succes, nu reușim, nu ne dezvoltăm este cineva sau ceva alat

în afara controlului nostru. Sau ideea alternativă că, într‑un fel, noi pur și

simplu nu suntem făcuți din materialul care ne poate ajuta să stăpânim la

perfecție zona aceea din viața noastră. Dar iată adevărul: lucrul esenţialDar iată adevărul: lucrul esenţial

care ne împiedică pe cei mai mulţi dintre noi să facem progrese semcare ne împiedică pe cei mai mulţi dintre noi să facem progrese sem --

niicative în vieţile noastre nu este dat de limitările altuia, ci mai deniicative în vieţile noastre nu este dat de limitările altuia, ci mai de--

grabă de propriile noastre percepţii sau opinii care limitează.grabă de propriile noastre percepţii sau opinii care limitează. Indife‑

rent cât de mult succes avem ca iințe umane, indiferent cât de sus ajungem

personal, profesional, spiritual, emoțional, există întotdeauna un alt nivel.

Și pentru a ajunge acolo, trebuie să im cinstiți cu noi înșine; sinceri in legă‑

tură cu temerile noastre inconștiente. La ce mă refer?
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La un anumit nivel, toată lumea are o teamă de eșec; ocazional,La un anumit nivel, toată lumea are o teamă de eșec; ocazional,

tuturor ne‑a fost teamă că poate nu suntem cât trebuie.tuturor ne‑a fost teamă că poate nu suntem cât trebuie. Chiar și atunci

când știm ce să facem, teama noastră ne poate împiedica să ne punem în

aplicare planurile. Prin urmare, în loc să ne înfruntăm temerile naturale, ce

facem noi? Inventăm povești. Povești despre motivul pentru care nu sun‑
tem acolo unde vrem să im. De ce nu suntem suicient de deștepți, de ce nu

avem suicient succes, de ce nu suntem suicient de supli, suicient de bo‑

gați, suicient de iubiți sau de iubitori. Poveștile noastre sunt legate aproape

întotdeauna de ceva alat în afara controlului nostru sau de faptul că ne

lipsește vreun talent natural sau vreo abilitate. Dar talentul și competența

sunt două elemente‑cheie pentru succes care pot i obținute de oricine este

realmente angajat. Poți obține competența dacă poți să treci dincolo de li‑

mitele mentale care spun cât de greu, de diicil sau „imposibil“ ar putea să
ie să stăpânești ceva.

Tu ai luat cea mai importantă decizie inanciară a vieții tale hotă‑

rând exact cât de mult ai să economisești pentru a‑ți clădi Fondul pentru

Libertate — pentru a‑l putea accesa și a putea crea o mașină de bani care

face bani în timp ce dormi. Și ne‑am făcut timp să ne uităm prin toate

miturile de marketing care îți pot pune piedici pe parcurs. Așadar, ce a

rămas? Ultimul lucru de acolo care stă în calea noastră este reprezentat

adeseori de propria noastră poveste, propriile noastre limitări, propriile

noastre temeri. Ultimul obstacol pe care îl avem de infruntat suntem noi

înșine. De aceea, timp de 38 de ani, pasiunea mea a fost aceea de a ajuta

oamenii să se desprindă de ceea ce îi ține pe loc — să‑i ajut să ajungă din

punctul în care se ală acum spre punctul în care vor să ajungă, și mai re‑

pede. Mi‑am dedicat întreaga viață să‑i ajut pe oameni să obțină proMi‑am dedicat întreaga viață să‑i ajut pe oameni să obțină pro --

 grese grese.. Și, sincer să iu, deși o mulțime de oameni fac acest pas complex,

eu mi‑am dat seama că există doar trei elemente care fac diferența între

succes și eșec pe termen lung — între a rămâne acolo unde te ali sau a

merge înainte. Dacă inventezi scuze pentru ceea ce nu ai sau dacă ai șansa

să te bucuri de viața pe care o meriți.
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ProgreseProgrese

Deci, ce este un progres? Un progres este un moment în timp în careUn progres este un moment în timp în care

imposibilul devine posibil —imposibilul devine posibil — când nu te limitezi la a vorbi despre ceva,

ci inițiezi în cele din urmă o acțiune masivă și faci tot ceea ce este necesar
pentru a realiza lucrul acela. Tu faci o mutare pentru a‑ți schimba și a‑ți

îmbunătăți cu adevărat lumea.

De multe ori, frustrarea, furia sau stresul sunt cele care declanșează un

progres. Ne lovim de pragul nostru: un punct în care spunem: „Gata, am termi‑

nat pentru totdeauna cu asta.“ Sau ne lovește inspirația: cunoaștem pe cineva

care ne inspiră și care ne face să vedem că viața poate i cu mult mai grozavă

decât ne‑am închipuit noi vreodată că ar i posibil. Întâlnești pe cineva care se

bucură de viață din plin, are o relație grozavă, este în formă din punct de vede‑

re izic sau este liber inanciar și te hotărăști: „Eu sunt la fel de inteligent, voi

găsi o cale.“ Ce a fost acceptabil înainte nu mai este acum. Acum nu te mai poți

întoarce înapoi. Este uimitor ce poți să faci atunci când decizi să tragi o linie în

nisip, să te dedici unui obiectiv nou și să stabilești un standard nou.

Majoritatea oamenilor spun: „Mi‑au trebuit zece ani pentru a face

această schimbare.“ Dar adevărul este că nu le‑au trebuit zece ani pentru

un progres. Transformarea veritabilă se petrece într‑o clipă. Se poate să i

avut nevoie de zece ani pentru a ajunge în punctul în care erai pregătit sau

deschis sau chiar provocat. Dar am avut cu toții progrese în viețile noastre

și acele progrese s‑au produs într‑o singură clipă. Ne chinuim timp de ani

întregi cu câte ceva— un loc de muncă sau o carieră, greutatea noastră sau

o relație. Ne simțim mizerabil până când, într‑o bună zi, se activează un

declanșator. Brusc: „Asta e.“

„Te iubesc!“

„Îmi dau demisia!“

„Mă implic și eu!“

„Hai să începem!“

Nu pe parcursul unei zile sau al unei ore, ci în momentul acela viața ta

se schimbă — și se schimbă pentru totdeauna.
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Ai rămas vreodată într‑o relație mult prea mult timp, chiar dacă știai

că ești nefericit(‑ă), la fel ca partenerul sau partenera ta? Ai fost pe punctul

de a lua măsuri, dar apoi teama de necunoscut, de schimbare, de singurăta‑

te te‑a oprit. Frica de pierdere și de incertitudine te‑a împiedicat să acțio‑

nezi și ai ajuns să te complaci.
Indiferent cu ce te confrunți, știu că undeva tot ai înregistrat un progres

în trecut. Ia o pauză pentru a te gândi la asta. În ce zonă ai avut greutăți —

zilnic, săptămânal, lunar, ani întregi sau chiar un deceniu sau mai mult, până

când într‑o bună zi ți‑ai atins pragul? Ai devenit suicient de inspirat, sau de

sătul, pentru a lua în cele din urmă o decizie reală de a schimba această zonă

odată pentru totdeauna! Și ai luat măsuri serioase și imediate pentru a face o

schimbare. Ai mers până la capăt. Ai scăpat în cele din urmă de viciu și te‑ai

lăsat de fumat. Sau ai demisionat dintr‑un job care te făcea să te simți mizera‑
bil și ți‑ai deschis propria afacere. Sau poate că ai hotărât în cele din urmă să

începi să faci sport și să‑ți schimbi corpul sau să ieși din relația aceea proastă.

Vreau ca tu să iei în stăpânire progresul acela. A existat o vreme în

care lucrurile păreau că nu se pot schimba, dar tu ai făcut‑o— tutu ai realizat

asta. Tu chiar chiar  ai capacitatea de a schimba totul în viața ta. Indiferent de cât

de mult timp lucrurile stau așa cum stau, tu poți schimba totul într‑o clipă,

o clipă cu o decizie reală, o decizie pe care să o pui în practică. Acesta este

un progres și chiar acum ai unul care te așteaptă.

Trei paşi spre crearea progresului tăuTrei paşi spre crearea progresului tău

Există trei pași spre crearea unui progres, trei forțe care, reunite, pot să

schimbe masiv oricare aspect al vieții tale. Fiecare forță poate funcționa de

una singură, dar dacă le aduni pe toate la un loc, vei schimba în mod absolut

acel aspect al vieții tale asupra căruia ai ales să te concentrezi.

Care sunt cele mai mari trei provocări cu care se confruntă oamenii

în America? Care sunt cele trei zone problemă care apar din nou și din nou,

provocând durere în viețile oamenilor? Finanțele noastre, relațiile noastre

și corpul nostru. Cât de mulți oameni care au probleme cu banii cunoști,



 

259Tony Robbins

care nu pot să economisească, care nu câștigă suicient, care cheltuiesc

prea mult sau care nu‑și pot da seama ce să facă pe mai departe cu cariera

lor? Și cum rămâne cu relațiile? Ca bărbați și femei, noi suntem conigurați

atât de diferit — dacă nu ne înțelegem reciproc, s‑ar putea să ie nevoie de

foarte mult efort pentru a menține relații intime sănătoase, să înțelegem de
ce are nevoie și ce vrea în realitate partenerul nostru, pentru a comunica

într‑o manieră iubitoare și încurajatoare. Și apoi, mai e și problema corpu‑

lui nostru. Trăim într‑o perioadă în care majoritatea oamenilor din lumea

occidentală sunt supraponderali. În Statele Unite, aproape șapte americani

din zece sunt ie supraponderali (Conform Centrelor pentru Controlul și

Prevenția Bolilor, supraponderabilitatea este echivalentă cu un indice de

masă corporală între 25.0 și 29.9), ie obezi (având un indice de masă de

30.0 sau mai mare). Lupta noastră cu itnessul și cu sănătatea a devenit o
criză națională și se răspândește în lumea întreagă pe măsură ce statele în

curs de dezvoltare adoptă o parte din stilul nostru de viață și din tiparele

noastre alimentare.

De ce aduc asta în discuție? Ce legătură au diicultățile din relațiile

noastre și obiceiurile alimentare nesănătoase cu capacitatea noastră de a

obține libertate inanciară? Ei bine, indiferent de zona în care vrei să creezi

un progres, ie că este vorba de corpul tău, de relațiile tale sau de subiec‑

tul acestei cărți, banii, ai doar trei lucruri la care trebuie să te uiți. Și ele

sunt aceleași trei lucruri indiferent de genul de progres pe care speri să‑l

realizezi. Dacă vrei să‑ţi schimbi viaţa trebuie să‑ţi schimbi. Dacă vrei să‑ţi schimbi viaţa trebuie să‑ţi schimbi strategia strategia,,

trebuie să‑ţi schimbitrebuie să‑ţi schimbi  povestea povestea și trebuie să‑ţi schimbi și trebuie să‑ţi schimbi  starea starea.. Hai să

începem cu strategia pentru că de acolo încep majoritatea oamenilor.

Strategia potrivităStrategia potrivită
Dacă ești aici, cu mine, acum, citind această carte, tu ești în căutarea unor

răspunsuri, unor strategii prin care să preiei controlul asupra banilor tăi și

să îți asiguri viitorul inanciar. Eu trăiesc pentru găsirea unor strategii care

să îmbunătățească iecare zonă a vieții noastre. Eu mi‑am petrecut ultimii
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38 de ani concentrându‑mă implacabil pe găsirea unor strategii și instru‑

mente care să schimbe imediat calitatea vieții oamenilor. Am avut succes și

am inluențat peste 50 de milioane de oameni din 100 de țări pentru  pentru căcă sunt

obsedat de găsirea unor strategii simple care să ducă rapid la progrese —

progrese în relații, în inanțe, în carieră, în afacerile în dezvoltare, la nivelul
minții, trupului și suletului.

Am crezut întotdeauna că cea mai bună cale de a obține un rezul‑

tat, cea mai rapidă modalitate, este să găsești pe cineva care a realizat

deja ceea ce urmărești tu și să imiți comportamentul acelei persoane. În

cazul în care cunoști pe cineva care era pe vremuri supraponderal, dar

care s‑a menținut sănătos și în formă timp de un deceniu, imită persoana

respectivă! Ai o prietenă care înainte era nefericită în relația sa, dar care

acum, de mai bine de zece ani, este îndrăgostită cu pasiune? Modelează‑ți
comportamentul după al său. Cunoști pe cineva care a început de la zero,

dar a creat o avere și și‑a păstrat‑o de‑a lungul timpului? Învață din acele

strategii! Acești oameni nu sunt norocoși. Pur și simplu, ei fac c eva diferit

față de tine în domeniul respectiv.

Mi‑am petrecut toată viața în căutarea excelenței umane.  Așa  Așa că,că,

pentru a găsi o strategie care funcţionează, apelează la cei mai buni;pentru a găsi o strategie care funcţionează, apelează la cei mai buni;

la cei care au rezultate conirmate pe termen lung.la cei care au rezultate conirmate pe termen lung. Și dacă le urmezi

strategiile — dacă semeni aceeași sămânță, vei culege aceleași recompense.

Aceasta este esența a ceea ce vreau să transmit când spun: „Succesul lasăSuccesul lasă

indiciiindicii.“ Și această carte este plină cu strategii copiate de la cei mai buni.

Celălalt lucru pe care îl poate face strategia corectă este să îți econo‑

misească cea mai valoroasă resursă dintre toate: timpul. Dacă pornești cu

un plan probat, cun plan probat, cu strategia potrivitău strategia potrivită, poți transforma la propriu decenii de

luptă în zile de realizări. Poți să eviți frustrarea inevitabilă care însoțește

învățarea unui lucru pentru prima dată prin încercare și eroare. În schimb,

poți obține rezultate în câteva zile, în loc de ani, învățând de la oamenii care

au obținut deja succesul. De ce să inventezi din nou roata?

Mai rămâne întrebarea despre puterea strategiei. Și dacă citești

această carte vei avea cele mai bune strategii inanciare care există în ziua

de astăzi în lume. Îți promit asta: pentru că ele nu sunt strategiile mele, ele
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sunt strategiile celor mai de succes investitori din istorie. Dar pe cât de ob‑

sedat sunt eu de strategii, știu că strategia de una singură nu este suicientă.

De ce nu? Există două diicultăți‑cheie în a gândi că strategia de una

singură îți poate schimba viața. În primul rând, de cele multe ori oamenii

adoptă strategia greşită greşită, sfârșind în mod inevitabil să ie dezamăgiți. Încerci
să slăbești mâncând 500 de calorii pe zi — ceea, bineînțeles, nu este suste‑

nabil. Sau ești sigur că te vei îmbogăți de pe urma unui pachet de acțiuni în

vogă — foarte improbabil.

La cine apelează majoritatea oamenilor pentru a învăța strategii? La

cine apelăm pentru sfaturi și îndrumare? De prea multe ori la cineva care

nu are succes tocmai în zona în care vrem să devenim mai buni! Cât de des

primesc oamenii sfaturi pe tema relațiilor de la prieteni care se găsesc ei

înșiși în relații jalnice? Sau recomandări de itness de la un prieten care se
luptă la rândul lui cu greutatea? Cât de mulți oameni aud cum li se conirmă

mesajul că nu‑și pot schimba corpul? De ce mesajul acela? Pentru că sunt

înconjurați de prieteni sau de rude care nu sunt în formă. Același lucru este

valabil pentru recomandările inanciare. Să ai drept model pe cineva care

nu a creat o avere reală este o rețetă pentru dezastru. Pur și simplu conso‑

lidează convingerea că nimic nu va funcționa. Dar ideea nu este că nimic nu

va funcționa — ci că acesteaceste strategii nu vor funcționa.

„Indiferent cât de frumoasă este strategia,

din când în când ar trebui să arunci o privire

asupra rezultatelor.“

— WINSTON CHURCHILL

Puterea poveștiiPuterea poveștii
Să revenim la cele mai mari diicultăți pe care le avem: relațiile noastre,

corpurile noastre și inanțele noastre. În iecare dintre aceste sectoare, ne

blocăm din cauza unuia din trei motive posibile. În primul rând, așa cum am

arătat mai sus, ne lipsește strategia potrivită. Cunoaștem cu toții un cuplu în
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care bărbatul nu comunică sau femeia nu tace niciodată din gură. Niciunul

dintre ei nu înțelege nevoile partenerului, darămite să mai și satisfacă acele

nevoi. Și cum rămâne cu prietenul care începe tot timpul diete la modă sau

caută mereu o modalitate magică prin care să câștige un milion de dolari —

spunându‑și în sinea lui că fără acel milion nu va i niciodată liber inanciar.
Fără strategia potrivită, vei da greș. Și atunci când dai greș, tu elaborezi

o poveste jalnică: „Soţia mea nu va i niciodată mulţumită.Soţia mea nu va i niciodată mulţumită.“ „Nu voi scăpaNu voi scăpa

niciodată de kilograme.niciodată de kilograme.“ „Singurii oameni care fac bani sunt Singurii oameni care fac bani sunt cei care au dejacei care au deja

bani.bani.“ Aceste povești care ne limitează ne împiedică să găsim strategiile po‑

trivite sau, chiar dacă avem strategiile potrivite, ne împiedică să le punem

în aplicare.

Cunoști pe cineva de felul acesta? Le pui răspunsul chiar în fața ochi‑

lor și ei spun în continuare: „Nu, asta n‑o să meargă niciodată pentru că…“
Ei îți vor spune un milion de motive pentru care nu va funcționa — ei au

toate scuzele posibile. Deci, dacă strategiile potrivite se găsesc chiar sub

ochii noștri, de ce nu le utilizează oamenii? De ce continuă ei să nu‑și atin‑

gă obiectivele? De ce este atât de greu să menții o relație pasionată sau să

dai jos kilogramele acelea deinitiv? Oare 70% dintre americani sunt su‑

praponderali pentru că strategia pentru a ajunge suplu, în formă și sănătos

este realmente atât de complexă? Informația este ascunsă și disponibilă

doar celor mai bogați 1% sau este incredibil de scumpă? La naiba, nu. Răs‑

punsurile sunt disponibile pretutindeni: ai o sală de sport cu cineva care te

poate îndruma și la care poți să ajungi repede cu mașina. (Doamne fereș‑

te să ajungem să intrăm acolo.) Există antrenori peste tot în lume, câțiva

dintre aceștia te vor antrena online, oriunde te‑ai ala! Internetul este plin

cu recomandări gratuite și, bineînțeles, există mii de cărți despre itness și

slăbit la dispoziția ta, pe care le poți descărca în clipa asta pe iPad‑ul sau

smartphone‑ul tău. Trebuie să depui eforturi ca să eviți să găsești strategiile

pentru a ajunge în formă, puternic și sănătos.

Deci, care este adevărata problemă? Răspunsul este: trebuie să intro‑

ducem în ecuație factorul uman. Eu spun mereu că 80% din succesul înEu spun mereu că 80% din succesul în

viaţă este psihologie și 20% este mecanică.viaţă este psihologie și 20% este mecanică. Altfel cum se poate explica

faptul că cineva știe ce trebuie să facă, vrea să facă acel ceva, are strategia
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potrivită pentru asta și cu toate acestea nu acționează? Pentru a rezolva

acest mister, trebuie să intrăm mai adânc în psihologia indivizilor: valorile,

credințele și emoțiile care ne animă.

Când cineva are strategia potriCând cineva are strategia potrivită la îndemână vită la îndemână și tot nu și tot nu reușeșreușeș--

te, asta se întâmplă din cauza faptului că îi lipsește cea de‑a doua cheiete, asta se întâmplă din cauza faptului că îi lipsește cea de‑a doua cheie
pentru un salt înainte: puterea poveștii.pentru un salt înainte: puterea poveștii. Dacă tu nu acționezi și răspun‑

sul este în fața ta, există un singur motiv: ai creat un set de opinii pe care

le‑ai legat printr‑o poveste — o poveste despre motivul pentru care nu va

funcționa, de ce nu poate funcționa, de ce funcționează doar pentru alții.

 Asta  Asta funcţionează funcţionează doar doar pentru pentru cei cei bogaţi, bogaţi, cei cei supli, supli, cei cei norocoşi, norocoşi, cei cei fericiţifericiţi

într‑o relaţieîntr‑o relaţie. Este ușor să inventezi o poveste care te limitează.

Așa că de ce te‑ai deranja să acționezi pe baza unei strategii despre

care „știi“ că va eșua? Ei bine, problema aici nu este strategia. Este povestea
ta. O abordare lipsită de energie care spune: „ Ar putea  Ar putea să funcţionezsă funcţioneze sau are sau ar

 putea să  putea să nu nu funcţioneze…funcţioneze…“ “ —— cu siguranță nu va funcționa! Credința aceea

devine o profeție care se autoîndeplinește. Cu o poveste care te lasă fărăCu o poveste care te lasă fără

putere, eșecul este garantat.putere, eșecul este garantat. Ceea ce, bineînțeles, nu face decât să‑ți con‑

solideze opinia că nimic nu va funcționa. Și astfel ciclul continuă.

Dar oamenii care realizează schimbarea, care duc lucrurile la capăt,

care au realizări, care se transformă, care se dezvoltă, care învață, atașează

o poveste nouă strategiei lor: o poveste despre împuternicire, o poveste

care spune „eu pot și eu voi face“ în loc de „nu pot și nu voi face“.Dintr‑oDintr‑o

povpoveste despre limitare seste despre limitare se transformă într‑una de e transformă într‑una de împuternicire: „Euîmputernicire: „Eu

nu voi i unul dintre cei mulţi care nu pot, eu voi i unul dintre puţiniinu voi i unul dintre cei mulţi care nu pot, eu voi i unul dintre puţinii

care fcare fac.ac.““

A existat o perioadă când aveam 17 kg în plus și povestea mea era:

„Eu am oase mari.“ Și chiar am. Dar eram de asemenea gras. Poveștile pot

i adevărate, dar dacă nu ne ajută, dacă ne opresc de la a avea viața pe care

ne‑o dorim și pe care o merităm, trebuie să le schimbăm. Am avut cu toții

povești jalnice în viețile noastre.

Eu nu câştig suicienţi bani.Eu nu câştig suicienţi bani.

Eu nu pot economisi mai mult.Eu nu pot economisi mai mult.

Nu voi citi niciodată. Am dislexie.Nu voi citi niciodată. Am dislexie.
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Prietenul meu, Sir Richard Branson, președintele imperiului Virgin, are

dislexie, dar bineînțeles că asta nu i‑a limitat viața în niciun fel. De ce? Pentru

că opinia sau povestea lui despre dislexie îi dădea putere, nu îl limita. Poves‑

tea lui nu era „Eu nu o să citesc niciodată“, ci „Eu am dislexie, deci trebuie să

muncesc mai tare pentru a realiza orice — și asta voi face“.Te poţi folosi deTe poţi folosi de
povestea ta sau povestea ta se poate folosi de tine.povestea ta sau povestea ta se poate folosi de tine. Cu toții avem povești

care ne conferă putere, trebuie doar să vrem să le găsim. Este la fel de ușor

să descoperi ce este în neregulă cu viața ta pe cât este să descoperi ce este în

regulă cu ea, atunci când povestea ta se schimbă. Dacă relația ta nu merge,

toți tipii ca lumea au dispărut sau sunt gay și tu nu ești. Sau tu ești gay și ei nu

sunt. Întotdeauna există o poveste, nu‑i așa? Poveștile ne controlează emoții‑

le și emoțiile ne dirijează comportamentul și acțiunile în întregime.

Dă‑mi voie să‑ți pun o întrebare: Îți faci griji în legătură cu banii? Te
țin ei treaz noaptea, te stresezi când te gândești la următorul tău cec de

salariu, la rata pentru mașină, la taxele pentru facultate ale copiilor tăi, sau

dacă vei avea vreodată suicienți bani pentru a putea să ieși la pensie? Cum

este stresul tău inanciar în realitate? Conform American Institute of Cer‑

tiied Public Accountants (AICPA — Institutul american pentru contabilii

publici autorizați), 44% dintre americani recunosc „niveluri ridicate“ ale

stresului inanciar. Te‑ai gândit vreodată în sinea ta „Tot stresul ăsta o să

ajungă să mă omoare“?

Kelly McGonigal, psiholog în domeniul sănătății la Universitatea Stan‑

ford, i‑a avertizat pe oameni timp de un deceniu întreg în legătură cu peri‑

colele stresului, înainte să‑și dea seama că poate chiar sfatul său, și nu stre‑

sul în sine, era cel care îi trimitea pe oameni mai repede pe lumea cealaltă.

„Eu convertesc un stimul [stresul] care ar putea să‑i întărească pe oameni

într‑o sursă de boală.“ Printr‑un progres în gândire și cu unele cercetări noi

și elocvente, McGonigal și‑a schimbat complet punctul de vedere.

Din câte s‑ar părea, stresul chiar ar putea să ne ie prieten. La fel cum

stresezi un mușchi pentru a‑l face mai puternic (ridicând greutăți sau aler‑

gând), stresul emoțional ne poate face de asemenea mai puternici din punct

de vedere izic și psihologic. McGonigal arată acum spre studii noi care

demonstrează că atunci când îți schimbi percepția asupra stresului, poți
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schimba literalmente reacția izică a corpului tău la acesta. Într‑un studiu

de opt ani, adulții care au resimțit „foarte mult stres“ și care credeau că stre‑

sul este dăunător pentru sănătatea lor au avut o creștere de 43% a riscului

de deces. (Pe minePe mine, unul, asta m‑a stresat cu siguranță.) Cu toate acestea, Cu toate acestea,

oamenii care au resimţit un oamenii care au resimţit un nivnivel egal de el egal de stres, dar care nu consideraustres, dar care nu considerau
să stresul este dăunător nu avsă stresul este dăunător nu aveau șanse mai mari de eau șanse mai mari de deces!deces! McGonigal

spune că semnele izice ale stresului (inima care bate mai tare, respirație

mai acelerată, transpirația) nu sunt în mod necesar dovezi izice ale anxie‑

tății sau semne că nu facem față cum trebuie presiunii. În schimb, le putem

interpreta drept semnale conform cărora corpul nostru este energizat și

ne pregătește să facem față următoarei provocări.Ideea de bază este căIdeea de bază este că

știinţa a demonstrat acum că felul în care te gândești la stres conteaștiinţa a demonstrat acum că felul în care te gândești la stres contea --

ză — povestea pe care o atașezi stresului. Faptul că îţi spui că este bunză — povestea pe care o atașezi stresului. Faptul că îţi spui că este bun
pentru tine, și pentru tine, și nu dăunătornu dăunător, poate însemna , poate însemna diferenţa dintre un diferenţa dintre un infarctinfarct

provprovocat de stres la 50 ocat de stres la 50 de ani sau o viaţă de ani sau o viaţă bună dincolo de 90 bună dincolo de 90 de ani.de ani.

„Succesul este singura mea opțiune, nu și eșecul.“

— LOSE YOURSELF LOSE YOURSELF , Eminem

Deci, ce poveste ți‑ai spus ție însuți despre bani? Ce te împiedică să‑ți rea‑

lizezi visurile inanciare? Îți spui ție însuți că este prea devreme pentru a
începe să economisești? Sau că este prea târziu pentru a începe să‑ți recon‑

struiești investițiile? Nu câștigi un salariu suicient de mare pentru a pune

ceva deoparte? Sau sistemul este măsluit împotriva ta, așa că de ce te‑ai mai

deranja să încerci? Poate că povestea ta este „Guvernul ne‑a înglodat în da‑

torii, sistemul inanciar este făcut praf“ sau „Eu pur și simplu nu mă pricep

la cifre“. Vești grozave: nu trebuie să te pricepi! Dacă ai un telefon sau un

calculator sau dacă poți descărca aplicația noastră pe telefonul tău, pentru

a răspunde la șase întrebări referitoare la punctul în care te ali astăzi, unde

vrei să ajungi și ce ești dispus să faci pentru a obține un plan inanciar pe

care îl vei înțelege în mod clar despre cum să ii liber inanciar.

Poate că povestea ta este: „Îți trebuie bani ca să faci bani.“ Una dintre

primele persoane căreia i‑am arătat o versiune preliminară a acestei cărți
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avea credința că: „Nu voi i niciodată liberă inanciar dacă nu am o moda‑

litate de a câștiga o grămadă de bani. Oamenii care pornesc cu o mulțime

de bani pot să facă milioane, dar eu nu.“ După ce a citit capitolul despre

construirea propriei mașini de făcut bani cu Theodore Johnson — care nu

a făcut niciodată mai mult de 14 000 de dolari pe an și cu toate acestea i‑a
transformat în 70 de milioane de dolari de‑a lungul vieții sale — povestea

ei n‑a mai avut nicio bază. Theodore nu a fost norocos. El a folosit un sistem

simplu, exact cel pe care urmează să‑l înveți.

Iată noua ei poveste, care ar putea i și povestea ta: „Dacă se întâmplă

pur și simplu ca eu să folosesc acest sistem simplu al capitalizării, pot să fac

o grămadă de bani. Pot să merg oriunde vreau, pot să locuiesc cum vreau eu

cu adevărat, pot i liberă inanciar. Nu există limite, cu excepția celor pe care

mi le impun singură.“
Unul din propriile mele progrese inanciare s‑a produs cu o schim‑

bare importantă a poveștii. Crescând sărac, am asociat întotdeauna lipsa

banilor cu suferința tuturor membrilor familiei. Mi‑am jurat mie însumi de

timpuriu că nu voi face un copil până nu voi avea cu adevărat succes inan‑

ciar. Am jurat că într‑o bună zi voi avea atât de mult succes inanciar, încât

familia mea nu va simți niciodatăniciodată umilința, frustrarea și durerea anilor co‑

pilăriei mele când nu puteam să plătim facturile sau să punem mâncare pe

masă.

Și mi‑am respectat promisiunea. Până am ajuns la 18 ani, câștigam

până la 10 000 de dolari pe lună, ceea ce la vremea respectivă părea o sumă

uriașă de bani. Încă este. Am fost atât de încântat, încât am dat fuga înapoi

la prietenii din comunitatea mea, tipii cu care crescusem în sărăcie, și le‑am

spus: „Hai să o facem lată: să zburăm în Egipt și să facem curse călare pe

cămile printre piramide!“ Visasem la asta din copilărie. Și acum puteam să

împart visul acesta cu prietenii mei. Dar răspunsul a fost departe de cel

pe care îl așteptam: „Ţie îți vine ușor, dle Bogătaș.“ Nivelul de dispreț pe

care l‑am primit de la tipii pe care îi considerasem prieteni m‑a zdruncinat

din temelii. Nu mă dădeam mare cu banii mei. Voiam doar să‑mi împart

abundența cu prietenii și să creez experiența unei adevărate aventuri. Dar

a trebuit să reevaluez lucrurile. Am creat o poveste nouă: o povestea care
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spunea că te poți descurca bine, dar doar atât atât  de bine cât să nu te judece

lumea. Dacă ieși în evidență și te descurci prea bine inanciar, oamenii nu

te vor agrea.

Așa că timp de ani întregi, m‑am descurcat bine în viață și în afaceri,

dar venitul meu nu a crescut semniicativ. Până când am ajuns în cele din
urmă la un punct de cotitură, o etapă în viața mea în care mi‑am spus: „E

ridicol. Dacă îmi pot extinde inteligența, ar trebui să o fac?“ Răspunsul meu

a fost „Desigur!“ Dacă aș putea simți și dărui mai multă iubire, ar trebui să

o fac? Desigur! Dacă mi‑aș putea extinde capacitatea de a dărui, ar trebui să

o fac? Dacă aș putea să câștig mai mulți bani și să‑mi extind averea inan‑

ciară, ar trebui să o fac? Și răspunsul a fost: „Desigur!“ Pentru prima dată,

am simțit ezitare. De ce în toate celelalte domenii ale vieții mele mi se părea

natural să mă extind și să devin mai mult dar când se ajungea la subiectul
banilor, era brusc diferit? De ce? Nu avea sens deloc.

Dar știam adevărul. Aveam o teamă inconștientă profundă că oamenii

mă vor judeca pentru că m‑am extins și în zona aceea. Voiam să le fac tu‑

turor pe plac, voiam să iu iubit atât de tare, încât subconștient nu doar că

am făcut ca reușita inanciară să ie ceva rău, ci mi‑am sabotat și propriul

succes. La fel ca atâția alții, mi‑am spus că banii nu sunt spirituali. O nebu‑

nie, nu‑i așa? Oricine a devenit cu adevărat bogat știe adevărul — singura

modalitate prin care poți să devii bogat, și să rămâi bogat, este să găsești

o cale de a face mai mult pentru ceilalți decât oricine altcineva într‑un do‑

meniu pe care oamenii îl apreciază cu adevărat. Dacă devii o binecuvântare

în viețile altora și tu vei i binecuvântat. Banii sunt doar una dintre acele

binecuvântări, darsunt sunt  cu toate acestea o binecuvântare. Sunt pur și simplu

o altă formă de libertate și abundență.

Banii nu sunt nimic altceva decât o relecţie a creativităţii tale,Banii nu sunt nimic altceva decât o relecţie a creativităţii tale,

a capacităţii tale de a capacităţii tale de a te concentra și a capacităţii tale a te concentra și a capacităţii tale de a adăuga vade a adăuga va--

loare și de a primi ceva înapoi.loare și de a primi ceva înapoi. Dacă poți găsi o modalitate de a crea va‑

loare — adică, să adaugi valoare pentru un număr masiv de oameni — vei

avea oportunitatea de a aduce o abundență economică masivă în viața ta.

Eu a trebuit să mă lovesc de pragul acela în care obosisem să trăiesc

așa și am văzut absurditatea încercării de a mă integra. Este adevărat: dacă
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reușești inanciar, ai putea să ii privit ca unul dintre „cei mai bogați 1%“.

În viața mea, când eram mic, apartenența la cei mai bogați 1% era ceva la

care aspirai. Eu am venit dintre cei 99%, pur și simplu nu eram dispus să

mă mulțumesc cu asta, pentru familia sau pentru viața mea. Dar să rămân

acolo doar pentru a mă integra — ei bine, asta nu avea deloc sens. M‑am
hotărât că mă săturasem să‑i învinovățesc pe alții pentru lipsa progresului

meu inanciar. Povestea pe care o aveam despre limitările mele inanciare

trebuia să dispară. Aveam să‑i iubesc pe ceilalți, dar nu aveam să‑mi petrec

viața încercând să le fac lor pe plac — mai ales că știam că pentru a le face

lor pe plac trebuia să joc la un nivel mic. În suletul meu, nu cred că pentru

asta ne‑a făcut creatorul nostru. Venise momentul să găsesc o cale prin care

să câștig mai mult în același fel în care am încercat să dăruiesc mai mult, să

contribui mai mult, să iubesc mai mult și să‑mi extind capacitatea intelec‑
tuală, emoțională și spirituală.

Cu această schimbare de convingeri, brusc — când a devenit clar că

cucerirea acestei zone nu era un ar trebui,ar trebui,  ci un este obligatoriu —este obligatoriu — laolal‑

tă cu zonele relaționale ale vieții, strategiiile au început să apară în fața

mea; probabil că ele fuseseră acolo tot timpul dar, din cauza mentalității

mele, eu nu le vedeam. Toată lumea ta se schimbă atunci când îți schimbi

povestea.

Schimbă‑ţi povestea, schimbă‑ţi Schimbă‑ţi povestea, schimbă‑ţi viaţa. Divorţeaviaţa. Divorţează de ză de povpovestea liestea li--

mitării și căsătorește‑te cu povestmitării și căsătorește‑te cu povestea adevărului și totul se sea adevărului și totul se schimbă.chimbă. Eu

îți pot spune: când scapi de poveștile care te limitează, începi acțiuni masive

și găsești strategiile care funcționează, rezultatele pe care le poți crea sunt

cu adevărat miraculoase.

Dă‑mi voie să‑ți ofer un exemplu inal. O bună prietenă de‑a mea, Ju‑

lie, o scenaristă de succes care era plătită foarte bine pentru munca sa, nu

părea să reușească să facă vreun progres inanciar. Până la momentul în

care ea și soțul său au ajuns la 50 de ani, ei aveau o ipotecă modestă pentru

o casă drăguță, dar numai 100 000 de dolari într‑un IRA — mult, mult prea

puțin față de ceea ce le‑ar i trebuit pentru a se pensiona. Și banii lor erau

investiți într‑un fond mutual „responsabil social“ care percepea taxe mari și

înghițea cea mai mare parte din proiturile lor.
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Soțul Juliei, Colin, voia să investească mai agresiv, dar Julie nici măcar

nu discuta despre inanțe cu el. Ea i‑a spus că urăște Wall Street‑ul și tot ce

reprezintă acesta. De fapt, ideea în sine de bani o făcea să se simtă nelalocul

ei. Pentru ea, banii reprezentau ceva rău.

Dar apoi a avut loc un progres. Julie a participat la seminarul meu
Unleash the Power WithinUnleash the Power Within (Dezlănțuie‑ți puterea  puterea lăuntricălăuntrică), în care utilizăm

puterea Strategiei, Poveștii și schimbarea Stării minții tale, corpului tău și

emoțiilor tale pentru a crea progrese în iecare domeniu al vieții. Seminarul

este intens: eu utilizez muzică, mișcări dinamice, umor și o mulțime de alte

instrumente pentru a‑mi aduce publicul într‑o stare optimă — și acela este

momentul în care au loc progresele.

Obiectivul Juliei pentru weekendul acela a fost să‑și întoarcă viața i‑

nanciară la 180°. Cum a făcut‑o? În primul rând, ea a recunoscut că ceva
trebuia să se schimbe, altfel ea și Colin puteau să se aștepte la niște „ani

de aur“ foarte dureroși. Și‑a dat seama în cele din urmă că opiniile sale ne‑

gative despre bani creau o durere constantă în căsnicia ei și în viitorul ei

și s‑a întrebat: „De unde a venit povestea asta?“ Apoi, Julie a făcut ceva cu

adevărat important: ea a explorat mai adânc și s‑a întrebat „Asta cred eu în

realitate? Nu ne naștem crezând că banii sunt buni sau răi. Așa că de unde a

venit convingerea asta?“

Nu a trebuit să meargă prea departe pentru a găsi răspunsul. Părinții

Juliei crescuseră amândoi în timpul Marii Crize. Mama ei nu a avut nicioda‑

tă ocazia să meargă la facultate, chiar dacă rezultatele sale academice erau

extrem de bune. În schimb, a fost nevoită să lucreze ca vânzătoare la un ma‑

gazin universal pentru 9 dolari pe săptămână și nu a îndrăznit să se plân‑

gă de salariile mici sau de programul prelungit petrecut în picioare. Julie a

crescut auzind poveștile iar și iar: cum îi exploatează bogații pe cei săraci,

cum au distrus economia băncile și agenții de bursă de pe Wall Street. Cum

nu poți să ai încredere în bursa de valori. Așa că în creierul lui Julie s‑a creat

o asociere: „Dacă devin o investitoare bogată, voi i un om rău și mama mea

nu are să mă mai iubească.“

Julie și‑a dat seama că povestea pe care și‑o spunea singură despre

răul bogăției până la urmă nu era povestea ei: era povestea mamei sale. „Ba‑
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nii sunt rădăcina tuturor relelor“ era sloganul mamei sale, nu al ei. Această

constatare a cutremurat‑o. Adevărul a eliberat‑o și cuvintele acelea și‑au

pierdut toată puterea pe care o aveau asupra ei. (De fapt, când s‑a infor‑

mat cu privire la acea frază din Biblie, a descoperit că nu este „Banii sunt

rădăcina tuturor relelor“, ci că „iubirea de baniiubirea de bani“ așezată deasupra deasupra
tuturor celorlalte — iubire, relații, contribuții — este rețeta sigură pentru

dezastru.)

A fost o transformare uluitoare. Imediat ce Julie a trecut dincolo de

povestea ei limitatoare, ea a putut să discute cu soțul său pentru prima dată

despre inanțele lor. El a fost încântat că pot i parteneri în reluarea contro‑

lului asupra vieții lor inanciare. Imaginează‑ți cât de greu era să clădești o

avere atunci când convingerea ta fundamentală era că banii sunt maleici.

Au renunțat la fondurile lor mutuale cu costuri ridicate și și‑au transferat
IRA‑ul spre un portofoliu divers de fonduri de indici prin Vanguard. Apoi au

elaborat un plan inanciar pe termen lung, de tipul celui despre care vei citi

în aceste pagini, pentru a intra în cele din urmă pe drumul spre libertate

inanciară.

Julie și Colin și‑au schimbat povestea. Și ce s‑a întâmplat? Ei au în‑

vățat cum să joace jocul și să învingă, au învățat cum să creeze un venit pe

viață — așa cum vei învăța și tu în capitolul 5.2. Julie și Colin au învățat cum

să aducă între 150 000 și 250 000 de dolari în plus în propriile buzunare

de‑a lungul perioadei lor ca investitori, scăpând pur și simplu de fondurile

acelea mutuale scumpe. Cât de grozavi par anii aceia de aur acum!

Nu uita, știi răspunsul, iar secretul este simplu: îţi schimbi poNu uita, știi răspunsul, iar secretul este simplu: îţi schimbi po--

vestea, îţi schimbi viaţa. Divorţează de povestea ta care limitează șivestea, îţi schimbi viaţa. Divorţează de povestea ta care limitează și

căsătorește‑te cu adevărul. Poţi să faci orice.căsătorește‑te cu adevărul. Poţi să faci orice.

Starea taStarea ta

Este greu să‑ți schimbi povestea atunci când ești într‑o stare proastă. Dacă

te simți ca dracu’, nu îți spui în sinea ta că: „Viața este frumoasă!“ Ai fost

vreodată realmente furios pe cineva și ți‑ai amintit brusc iecare nenorocit



 

271Tony Robbins

de lucru pe care persoana aceea l‑a făcut pentru a te irita sau a te enerva?

Când intri într‑o stare de furie, aceasta aprinde acea parte din creierul tău

care sprijină starea și povestea care te ține acolo apare rapid.

Prin opoziție, dacă te‑ai îndrăgostit vreodată nebunește, îți amintești

cum arăta lumea? Era ca și cum ai i privit prin lentile colorate în tranda‑
iriu: totul era minunat, nu‑i așa? Funcționarii nepoliticoși nu te deranjau,

copilașii care plângeau ți se păreau drăguți. Acesta este modul în care o

stare pozitivă îți poate schimba percepția — povestea ta.

Starea ta mentală și emoțională colorează felul în care percepi și simți

totul în viață. Când lucrez cu cineva — de la atleți de talie mondială la direc‑

tori de nivel înalt —prima dată îi schimbă starea.prima dată îi schimbă starea. Există o parte din tine

care, atunci când este aprinsă, poate să realizeze orice; dar atunci când este

stinsă, lumea este moartă. Știi despre ce vorbesc, nu‑i așa? Știi cum e când
ai parte de un șir de succese și totul se desfășoară perfect fără să ie nevoie

să te gândești vreo clipă la asta? Reușești să lovești mingea de tenis ca un

expert. Spui exact ce trebuie la întâlnire sau părăsești negocierea după ce ai

obținut exact ce voiai. Pe de altă parte, am avut de‑a face și cu starea opusă:

nu ne‑am putut aminti propria adresă, numele gazdei la care cinăm sau să

pronunțăm pe litere un cuvânt uzual. Eu numesc asta starea de stupiditate.

Dar câteva minute mai târziu, revii la normal: îți amintești răspunsul pentru

că intri într‑o altă stare.

Obiectivul acestei cărți nu este încercarea de a te învăța să îți schimbi

starea — asta stă la baza multora dintre celelalte cărți, înregistrări, pro‑

grame și evenimente în direct pe care le‑am realizat. Dar, pe scurt, tu poți

schimba imediat și în mod radical felul în care te simți (și nu doar să speri

că te simți bine), învățând că, dacă îţi schimbi mai întâi corpul, îţi poţidacă îţi schimbi mai întâi corpul, îţi poţi

schimba mintea.schimba mintea.

Eu predau mai multe modalități prin care să creezi o schimbare ime‑

diată în starea ta, dar una dintre cele mai simple este schimbarea iziolo schimbarea iziolo--

giei tale,giei tale, așa cum o numesc eu. Poți schimba felul în care gândești schim‑

bând felul în care te miști și respiri. Emoția este creată de mișcare. Acțiunea

masivă este leacul pentru frică. Gândește‑te la asta, frica ține de izică. O

simți în gură, în corp, în stomac. Curajul este la fel și poți trece de la unul la
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altul în câteva milisecunde dacă înveți să execuți schimbări radicale în felul

în care te miști, respiri, vorbești sau îți folosești corpul izic. Am utilizat

aceste cunoștințe timp de aproape patru decenii pentru a redresa câțiva

dintre atleții mondiali cu performanțe de vârf, traderi inanciari și lideri

politici și de afaceri. Anul trecut, Universitatea Harvard a realizat un studiu
științiic care a demonstrat validitatea acestei abordări.

Amy Cuddy, psiholog social și profesoară la Harvard, a oferit o „soluție

non‑tehnică ingenioasă de viață“ în faimoasa ei Conferință TED din 2012,

atunci când a cerut publicului să‑și schimbe postura timp de două minute.

Cercetarea lui Cuddy a demonstrat că simpla asumare a unei „atitudini de

putere“ sau a unei posturi cu putere ridicată (gândește‑te la Femeia fantasti‑

că, la poziția ei cu mâinile în șold și cu picioarele înipte bine în pământ; sau

la tipul din biroul tău care se lasă în spate pe scaun, cu mâinile împreunate la
ceafă, cu coatele mult în afară — știi despre cine vorbesc) face ca testostero‑

nul (hormonul dominanței) să crească cu 20%, în vreme ce reduce simultan

cortizolul (hormonul major al stresului) cu 25%. Impactul acestei schimbări

biochimice îți transformă imediat disponibilitatea de a te confrunta cu te‑

meri și de a‑ți asuma riscuri. Totul în doar două minute în care ți‑ai schim‑

bat corpul. În studiul lui Cuddy, 86% dintre cei care au adoptat o postură

de putere au raportat că simt că au șanse mai mari să‑și asume riscuri. Dar

atunci când celei de‑a doua grupe de voluntari i s‑a cerut să adopte o pos‑

tură mai pasivă timp de două minute, cu mâinile și picioarele încrucișate

puternic, nivelul testosteronuluitestosteronului lor a scăzut cu 10% și hormonul stresului

a crescut cu 15%. Mult mai puțini dintre acești bărbați și aceste femei, doar

60%, s‑au comportat mai asertiv. Nu uita, acestea nu sunt doar schimbări

psihologice, ci schimbări biochimice efective, schimbări hormonale. Ce am

predat eu timp de 38 de ani și ceea ce toți studenții mei știu că este adevărat

din experiență a fost acum validat de știință. Ce înseamnă asta? În principiu,

înseamnă că tu ești tare. Există hotărâre în pașii tăi, ești dispus să îți pui

pielea la bătaie, să îți asumi riscurile necesare și să îți modelezi lumea. Două

minute în care pozezi pot să ducă la schimbările care ori îți conigurează

creierul să ie asertiv, încrezător și în largul său, ori să ie realmente reactiv

la stres. Corpurile noastre au capacitatea să ne schimbe mințile!
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A existat o perioadă din viața mea când eram supraponderal și depri‑

mat, locuind într‑un apartament cu o singură cameră în Venice, California,

uitându‑mă pierdut la mobilierul gol și ascultând discuri cu Neil Diamond.

Destul de înfricoșător, nu‑i așa? Într‑o zi un prieten care nu mă mai văzuse

de multă vreme a trecut pe la mine. M‑a privit o singură dată și a zis „Omule,
ce‑ai păţit  păţit ?“ Asta m‑a scos brusc din transă. M‑am hotărât atunci și acolo să

sparg tiparul.

Așa că mi‑am luat pantoii de alergare și walkmanul Sony. (Da, sunt

suicient de antic să i deținut unul dintre acelea.) Și în timpurile acelea,

trebuia să ii devotat muzicii tale: puteai asculta un singur album, nu

aveai 10 000 de melodii din care să alegi. Am ales legendara formație rock

Heart, am dat drumul piesei „Barracuda“ și am lăsat ritmul să mă aprindă.

Am început să alerg cu hotărârea că urma să alerg mai tare și mai repede
decât alergasem vreodată în viața mea și nu aveam să mă opresc până

nu scuipam sânge. Dacă aș spune că eram hotărât să mă forțez pe mine

însumi dincolo de limitele proprii, ar însemna să spun lucrurile doar pe

jumătate.

Sunt sigur că trebuie să i fost o priveliște hilară, date iind cele 17 kg

în plus pe care le aveam și burta mea de bere care se fâțâia înainte și înapoi

în vânt în timp ce alergam ca un apucat. Când chiar nu am mai putut să mai

respir nici măcar o gură de aer, m‑am prăbușit pe plajă și am luat un jurnal

pe care îl adusesem cu mine. Și în starea aceea de convingere absolută, de

hotărâre, de exaltare și de epuizare, am stat jos și am scris toate lucrurile

din viața mea pe care nu le voi mai tolera de aici inainte. Felul în care era

corpul meu, lenea mea, relația mea intimă supericială și inanțele mele de‑

zastruoase. Chiar lângă asta, am scris lucrurile pe care mă angajam acum

să le creez în viața mea — și în acel puseu de adrenalină, în starea aceea de

învigorare, m‑am simțit sigur că pot găsi o cale.

Având o stare suicient de puternică, tu vei elabora o poveste puter‑

nică. Povestea mea era: „ Asta se termi Asta se termină aici şi nă aici şi acum; noua mea acum; noua mea viaţă încviaţă începeepe

astăzi.astăzi.“ Și vorbeam serios cu iecare părticică a iinței mele. Am descoperit

că atunci când îți schimbi starea și povestea, găsești sau creezi strategia

adecvată pentru a obține lucrul pentru care te‑ai angajat în mod absolut.
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 Acesta est Acesta este felul în care felul în care creezi e creezi un salt înainte un salt înainte adevăradevărat — o starat — o stare nouăe nouă

cu o poveste nouă și cu cu o poveste nouă și cu o strategie dovedită.o strategie dovedită.

Am continuat dând jos 13 kg în următoarele 30 de zile și 17 kg în

total în puțin peste șase săptămâni. Eram maniacal în angajamentul meu.

Am stabilit un standard nou în ziua aceea despre cine sunt și ce reprezint.
Acesta nu a slăbit în cei peste 30 de ani care au trecut din ziua aceea (și nici

greutatea mea nu a mai revenit la nivelul acela).

La puțin peste un an, am trecut de la a câștiga 38 000 de dolari pe an

la peste 1 milion de dolari. Era un nivel de schimbare pe care nici măcar

nu‑mi imaginam că îl voi crea la vremea aceea. Mai important, mi‑am recâș‑

tigat sănătatea emoțională și psihologică — cele două forțe care schimbă cu

adevărat cum evoluează viața cuiva. Hotărârea, credința și curajul au înce‑

put să ie forțele care îmi ghidau iecare acțiune în timp ce avansam.
Poţi i înconjurat de strategii grozave dar acestea îţi vor i inviPoţi i înconjurat de strategii grozave dar acestea îţi vor i invi--

zibile dacă nu te plasezi pe tine zibile dacă nu te plasezi pe tine însuţi într‑o stare puternică, hotărâtăînsuţi într‑o stare puternică, hotărâtă

și împuternicită.și împuternicită. O stare care va genera credințele și poveștile pe care tu

poți, trebuie și le vei realiza — și față de care ești angajat. Având starea și

povestea cuplate, tu nu doar că vei găsi strategiile care funcționează, tu le

vei executa și vei avea parte de recompensele pe care le dorești și le meriți.

Ţi‑am captat atenția în întregime? Dacă există vreo zonă a vieții tale actuale

care să ie mai prejos de viața pe care ți‑o dorești, este momentul să schimbi

unul sau mai multe dintre aceste elemente.

Amintește‑ți: noi avem cu toții parte de ceea ce tolerăm. Așa că înce‑

tează să mai tolerezi scuze din interiorul tău, credințele care te mărginesc

din trecut sau stările cu implicare slabă sau de teamă. Utilizează‑ți corpul ca

pe un instrument ca să te plasezi pe o poziție a voinței pure, a hotărârii și a

angajamentului. Înfruntă‑ți provocările direct având credința fundamenta‑

lă că problemele sunt doar obstacole care încetinesc viteza pe drumul spre

visele tale. Și din locul acela, când acționezi masiv — cu o strategie eicientă

și dovedită — tu îți vei rescrie istoria.

Este momentul să nu mai ii unul dintre cei mulți și să devii unul

dintre cei puțini. Unul dintre puținii care iau inițiativa, care își stăpânesc

propria capacitate inanciară și pe cele din iecare domeniu al vieții tale.
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Majoritatea oamenilor încep cu aspirații înalte dar se mulțumesc cu o viață

și cu un stil de viață mult sub adevăratele lor capacități. Ei dau voie deza‑

măgirilor să‑i distrugă. Dezamăgirea este inevitabilă atunci când încerci să

faci orice lucru de o mai mare amploare. În loc de asta, permite‑le dezaÎn loc de asta, permite‑le deza--

măgirilor tale să te conducă spre descoperirea unor răspunsuri noi;măgirilor tale să te conducă spre descoperirea unor răspunsuri noi;
disciplinează‑ţi dezamăgirile.disciplinează‑ţi dezamăgirile. Învață din iecare eșec, acționează pornind

de la aceste învățături și succesul devine inevitabil.

Așa că data viitoare când găsești un motiv de ce nu poți să faci ceva,

atunci când știi în sinea ta că spiritul tău este nelimitat, atacă‑ți propriile

minciuni. Schimbă‑ți starea. Schimbă‑ți centrul atenției. Întoarce‑te la ade‑

văr. Adaptează‑ți abordarea și pornește după ceea ce vrei cu adevărat.

Ok, respiră adânc. Sau țipă tare. Ridică‑te și scutură‑te și mișcă‑te.

După ce ai dat la o parte din drum aceste 9 Mituri — aceste limitări trecu‑
te — a venit momentul să trecem la Pasul al 3‑lea din drumul nostru în 7

Pași spre Libertate Financiară. Vom face ca jocul să poată i câștigat găsind

un număr speciic — un număr care relectă întocmai visurile tale inanciareîntocmai visurile tale inanciare

realizaterealizate. După aceea vom crea un plan, vom îmbunătăți planul acela și vom

găsi modalități de a‑l accelera astfel încât tu să îți realizezi visurile inanci‑

are mai curând decât ți‑ai i imaginat vreodată.
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Care este preţul visurilor tale?Care este preţul visurilor tale?
Fă jocul ușor de câştigatFă jocul ușor de câştigat

„Toți oamenii visează, dar nu în mod egal.“

— T.E. LAWRENCE

De obicei, dau startul seminarelor mele inanciare cu o întrebare: „Care este

prețul visurilor tale?“ După aceea, invit oamenii să se ridice în picioare și

să‑mi spună de ce ar avea nevoie să se simtă în siguranță, independenți sau

liberi inanciar. Cei mai mulți dintre ei nu au nicio idee. Sala se umple de

șovăieli și de rumoare și apoi e posibil să ie câteva mâini ridicate. În sute deseminare, cu sute de mii de oameni din toate clasele sociale, am auzit cam

toate cifrele imaginabile.

Așa că dă‑mi voie să te întreb personal acum: De cât de mulți bani

vei avea tu nevoie pentru a i în siguranță, independent sau liber inanciar?

Pur și simplu ghicește. Nu trebuie să ai dreptate — sau să ii măcar logic. Să

ie 1 milion de dolari? 5 milioane? 500 de milioane? Ia o pauză chiar acum,

urmează‑ți instinctul și scrie cifra, ie pe marginea acestei cărți, într‑o apli‑

cație de notebook sau pur și simplu pe o bucățică de hârtie. Este important
să o scrii pentru că scrierea o ancorează și o face reală.

Ai făcut‑o? În curând vei vedea de ce pasul acesta este o primă acțiu‑

ne importantă.

Acum, experiența mea îmi spune că, dacă ești asemenea celor mai

mulți oameni, probabil că cifra notată ți se pare puțin cam mare în momen‑
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tul acesta, nu‑i așa? Ei bine, citește în continuare, pentru că vom face câteva

exerciții ușoare ca să te ajutăm să îmblânzești cifra aceea. Și pun pariu că

vei descoperi că o poți face mult mai mică decât ți‑ai imaginat vreodată. DeDe

fapt, vei ala fapt, vei ala că nu există o că nu există o singură „cifră magică“singură „cifră magică“, pentru că , pentru că există cinciexistă cinci

niveluri niveluri  diferite de visuri inanciare care te vor elibera. diferite de visuri inanciare care te vor elibera. Și, indiferent
dacă abia pornești la drum sau te pregătești să ieși la pensie, indiferent cât

de robust sau de slab este soldul contului tău acum, îți garantez că vei putea

să realizezi unul sau două dintre aceste visuri. Cum? Pentru început, trebu‑

ie să înțelegi de ce ai nevoie cu adevărat.

De curând, în cadrul unuia dintre programele mele exclusiviste, un

tânăr din fundul sălii s‑a ridicat în picioare pentru a anunța prețul viselor

sale. El și‑a îndreptat umerii și a anunțat: „Un miliard de dolari.“

S‑au auzit o mulțime de ooo-uri și aaa‑aaa‑uri din public. Persoana asta
avea puțin peste 20 de ani, unul dintre cei mai tineri participanți la confe‑

rință și probabil că nu câștigase încă primul milion. Așa că l‑am rugat să

cântărească ce însemna cu adevărat numărul acela.

Îți amintești în capitolul 1.4, „Stăpânirea banilor: Este momentul să

răzbați“, atunci când am discutat despre cum indiferent ce fac oamenii, ei

fac acel ceva dintr‑un motiv? Doar ca memento, există 6 nevoi umane de

bază: Siguranța, Nesiguranța/Varietatea, Însemnătatea, Conexiunea/Iubi‑

rea, Dezvoltarea și Contribuția. Deci, de ce voia tânărul acesta un miliard

de dolari? Pe care dintre aceste nevoi voia să o satisfacă? Siguranța? Poți

obține Siguranță în viața ta cu mult mai puțin de un miliard de dolari! Cum

rămâne cu Varietatea? Poți obține o grămadă de Varietate cu un milion de

dolari sau mult mai puțin, nu? Conexiunea sau Iubirea? Nu prea. Dacă va

câștiga un miliard de dolari, vor exista o mulțime de oameni care vor dori

să facă parte din viața sa, la fel ca persoanele care câștigă la loterie și care

descoperă deodată zeci de rude și de „prieteni“ pe care n‑au știut niciodată

că îi au. Având genul acela de bani, el va obține cu siguranță foarte multă

conexiune, dar nu tipul de conexiune pe care o dorește și de care are nevoie!

Dezvoltare și Contribuție? După expresia sa, mă îndoiesc că acestea se alau

în fruntea listei acestui tânăr atunci când și‑a anunțat cifra dorită.



 

281Tony Robbins

Prin urmare, atunci când privești la nevoile umane, care dintre aces‑

tea crezi că îl animă cel mai mult? În mod evident, aceasta este Însemnă‑

tatea. După cum a spus, cu un miliard de dolari, oamenii l‑ar lua în serios;

el ar contaconta. Asta ar putea să ie adevărat. Dar problema este că atunci când

ar obține miliardul, acesta tot nu va i suicient — pentru că atunci cândatunci când
cauţi Însemnătate, tu te compari cauţi Însemnătate, tu te compari tot timpul cu tot timpul cu altcinevaltcineva.a. Și întotdeauna

va exista cineva mai important, mai înalt, mai puternic, mai bogat, mai amu‑

zant, mai tânăr, mai arătos, mai frumos, cu un iaht mai mare, cu o mașină

mai frumoasă sau cu o casă mai frumoasă. Așa că, deși nu este nimic înnu este nimic în

neregulă cu însemnătatea, dacă faci din ea neregulă cu însemnătatea, dacă faci din ea nevonevoia ta numărul unu, ia ta numărul unu, nunu

vei i niciodată împlinit.vei i niciodată împlinit.

Dar în loc să‑i țin o predică, am hotărât să‑i arăt cum să se simtă

însemnat cu mult mai puţini bani —însemnat cu mult mai puţini bani — ceea ce i‑ar face viața mult mai
ușoară. În definitiv, el își alesese cifra complet la întâmplare. Să spună

că are nevoie de un miliard de dolari l‑a făcut să simtă că are un obiectiv

important. Dar problema este că, atunci când ai în minte un astfel de

obiectiv uriaș — dacă nu ești convins la nivel instinctiv că va fi atins —

creierul tău îl respinge. Este ca și cum ai trăi o minciună. Ţi s‑a întâm‑

plat asta vreodată? Te gândești la nu știu ce obiectiv colosal și după

aceea o voce din mintea ta întreabă: „Pe cine păcălești tu?“ Adevărul

este că nu vei reuși niciodată să realizezi asta până nu își găsește ecou

adânc în subconștientul tău — acea parte a minții tale care este atât de

puternică, încât îți face inima să bată de 100 000 de ori pe zi fără să fie

nevoie să te gândești la asta.

Ţi s‑a întâmplat vreodată să te fure gândul la volanul mașinii și apoi,

brusc, să ridici privirea și să‑ți dai seama: „La naiba, cine mi‑a condus ma‑

șina în ultimele cinci minute?!“ Din fericire, a fost acel apărător uimitor al

vieții, mintea ta subconștientă.

Pentru a‑ți face o idee despre felul în care funcționează acest pro‑

ces, aruncă o privire la imaginea de mai jos. Imaginează‑ți creierul împărțit

într‑o jumătate superioară și una inferioară; jumătatea de sus este mintea

conștientă, în vreme ce cea de jos este subconștientul tău.
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Ideile încearcă tot timpul să prindă rădăcini în mintea ta, cum ar i

„Voi câștiga zece milioane de dolari!“ sau „Voi i liber inanciar până la mo‑

mentul la care împlinesc patruzeci de ani!“ Dar creierul tău superior, conști‑

ent, spune: „Du‑te naibii! Nu‑i nicio șansă să se întâmple asta!“ El respinge

rapid ideea cea mare și o aruncă înapoi în spațiu ca pe o minge de tenis. Dar

dacă rezolvi în interiorul tău sentimentul de certitudine absolută că „Voi

face asta!“ și apoi începi să elaborezi un plan —începi să elaborezi un plan — se întâmplă ceva extraor‑

dinar. Tu începi să dezvolți certitudinea că poți realiza asta, de fapt. Vei găsi

un model de urmat într‑o persoană care realizează deja ceea ce urmărești

tu și vei acționa masiv.Obiectivul se strecoară în subconștientul tău șiObiectivul se strecoară în subconștientul tău și

trece la treabă pentru a‑ţi transforma visul în realitate. Atunci se petrece la treabă pentru a‑ţi transforma visul în realitate. Atunci se pe--trece magia!trece magia!

Acum, mă îndoiesc că ai nevoie de un miliard de dolari pentru a‑ți

împlini visurile inanciare. Dar aș i dispus să pariez că numărul pe care l‑ai

ales pentru a te simți în siguranță sau independent inanciar este destul

de intimidant. Aproape toată lumea face ca numărul acela să ie mai mare

CUM RĂSPUND OAMENII ÎN PIEŢE DIFERITECUM RĂSPUND OAMENII ÎN PIEŢE DIFERITE

Conştient

Inconştient
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decât trebuie, pentru că el sau ea nu‑și face timp să calculeze cât costă în

realitate să trăiești la diferite niveluri ale stilului de viață. Și acesta este mo‑

tivul pentru care atât de mulți nu încep niciodată să lucreze spre realizarea

acestuia. De ce? Pentru că, psihologic, ei nu au SiguranţaSiguranţa că o pot face. Și

Siguranța este prima nevoie umană care ne inluențează comportamentul
sau acțiunile. Fapt. Dacă nu ai reușit să acționezi în lumea inanciară, asta

este în parte pentru că ești nesigur în legătură cu ce este bun sau rău și care

abordare va reuși sau va da greș. Sau te simți copleșit de complexitatea sis‑

temului pe care nu și‑a făcut nimeni timp să ți‑l prezinte limpede. În caz de

incertitudine, noi revenim la opțiunea prestabilită de a nu face nimic sau cel

puțin de a procrastina. Lăsăm pe mâine ce trebuie să facem de astăzi.

Pentru a‑l ajuta pe prietenul meu viitor miliardar să identiice adevă‑

ratul preț al visurilor sale, pentru ca acestea să poată să prindă rădăcini în
subconștientul său și să devină reale, i‑am pus câteva întrebări. Sunt același

fel de întrebări pe care ți le voi pune și ție în câteva clipe pentru a te călăuzi

pe drumul tău.

Am început prin a‑l întreba pe tânărul meu prieten cum ar arăta stilul

său de viață dacă ar avea un miliard de dolari. El s‑a gândit pentru o clipă și

apoi a spus: „Aș avea propriul Gulfstream!“

„Propriul tău avion!“ am zis eu. „Unde vei zbura?“

El a zis: „Ei bine, eu locuiesc în New York. Probabil că aș zbura spre

Bahamas. Și probabil că aș zbura la Los Angeles pentru unele întâlniri.“

I‑am cerut să scrie pe ceva de câte ori ar zbura într‑un an și el a desco‑

perit că era probabil un maxim de 12 zboruri. Și cât l‑ar costa un avion? Am

veriicat și un Gulfstream G650 pentru distanțe mari l‑ar costa aproxima‑

tiv 65 de milioane de dolari; un Gulfstream IV puțin folosit i‑ar mai scădea

doar 10 milioane de dolari din preț. Fără să mai includem combustibilul,

întreținerea și echipajul. Apoi am căutat care ar i costul închirierii unui

avion privat în regim charter în locul deținerii unuia: un avion cu dimensi‑

uni medii era tot ceea ce îi trebuia lui de fapt ca să zboare împreună cu trei

membri ai familiei și asta costa undeva la 2500 de dolari pe oră. El poate că

avea să zboare 100 de ore pe an pentru un total inal de 250 000 de dolari

pe an sau în jur de 5000 de dolari pe oră; sau 500 000 de dolari dacă voia să
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zboare cu Gulfstreamul la iecare zbor — chiar și așa mult mai puțin decât

prețul anual al întreținerii pentru multe avioane și cu un cost care ar i mai

mic de 1% din costul cumpărării acelui Gulfstream. Chiar din etapa aceea, îi

puteam vedea ochii aprinzându‑se și mintea punându‑i‑se în mișcare.

„Deci, ce altceva ai cumpăra cu miliardul tău de dolari?“ l‑am între‑
bat eu.

„O insulă particulară!“

Asta era ceva cu care mă puteam identiica. Eu sunt proprietarul unei

mici insule paradisiace în statul Fiji. A fost un vis nebunesc pe care l‑am

avut de timpuriu în viața mea să găsesc un loc de evadare în care să‑mi

duc familia și prietenii și să trăiesc. La scurt timp după ce am împlinit 20

de ani, am călătorit pe insule din toată lumea, căutându‑mi propriul tărâm

fantastic. Când am ajuns în Fiji, l‑am găsit. Un loc care pe lângă o frumusețe
magniică avea de asemenea și sulete frumoase. Nu mi‑l puteam permite

la vremea aceea, dar am cumpărat o părticică dintr‑o mică stațiune pentru

turiști, cu 50,5 ha pe insulă. Eu chiar nu aveam acei bani și probabil că nu

era nici cea mai bună investiție la început. Dar făcea parte din ceea ce eu

numesc Coșul meu cu Visuri — un lucru despre care vei învăța mai târziu

în această carte. Însă am reușit să fac asta și sunt mândru să spun că de‑a

lungul anilor, am cumpărat‑o și am transformat‑o într‑o rezervație ecologi‑

că protejată cu peste 200 de ha de teren și o graniță de aproape 4,8 km cu

oceanul. Am transformat Namale Resort and Spa în stațiunea numărul unu

din Fiji în ultimul deceniu și este în mod constant evaluată printre primele

zece stațiuni din Paciicul de Sud. Dar cât de des vizitez paradisul acesta? Cu

programul meu demențial, poate între patru și șase săptămâni pe an. Așa că

visul meu a devenit realitate: tot restul lumii se simte nemaipomenit acolo!

I‑am spus tânărului meu prieten: „Dacă vrei să te bucuri de propria ta

insulă, s‑ar putea să nu vrei să intri în industria hotelieră. Și crede‑mă, vei

sta acolo doar câteva săptămâni pe an, maxim.“ Am cercetat costurile și am

descoperit că ar putea să cumpere o insulă în Bahamas pentru 10 dolari sau

cam așa — și apoi ar trebui să cheltuiască între 30 și 40 de milioane de do‑

lari pentru a construi o mică stațiune! Sau ar putea să închirieze stațiunea

de pe Insula Necker a amicului meu Richard Branson pentru o săptămână
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și să‑și aducă toți prietenii și familia pentru mai puțin de 350 000 de dolari,

cu un personal de 50 de persoane care să aibă grijă de toți. Dacă ar face

asta în iecare an timp de un deceniu, l‑ar costa doar 3,5 milioane versus

30 sau 40 de milioane de dolari, fără niciun fel de muncă pentru a întreține

proprietatea.
Am luat lucrurile din lista lui pe rând și ghici de cât de mult ar avea

nevoie pentru a avea stilul de viață pe care și‑l dorea pentru tot restul vieții

sale? Când am adunat cu totul costurile reale chiar și pentru cele mai nebu‑

nești visuri ale sale, nu doar pentru nevoile sale, am ajuns la un total inal

nu de 1 miliard de dolari, nu de 500 de milioane, nici de 100 de milioane,

nici de 50 de milioane, ci de 10 milioanemilioane pentru a avea tot  ceea ce visase să

aibă în stilul său de viață fără să ie nevoie să muncească vreodată pentru

a le plăti — și visurile sale erau gigantice! Diferența dintre 10 milioane și
1 miliard de dolari este astronomică. Cifrele acestea există în universuri

paralele.

Diicultatea este că atunci când ajungem la cifre realmente mari, min‑

țile oamenilor nu înțeleg ce înseamnă ele în realitate. Există o diferență ra‑

dicală între un milion, un miliard și un trilion. Până și președintele Obama

utilizează termenii milionar milionar  și miliardar miliardar  în aceeași frază, de parcă ar i lega‑

te cumva unul de altul — nu sunt. Dă‑mi voie să‑ți demonstrez. Vreau ca tu

să te gândești și să încerci să ghicești prima dată răspunsul. Acest exercițiu

te va ajuta să câștigi o perspectivă asupra unui milion versus un miliard

versus cifra pe care guvernul o utilizează frecvent acum: trilionul. De fapt, la

Washington, trilionul este noul miliard, după cum zice lumea acum.

Prima mea întrebare este: ce înseamnă cu un milion de secunde în

urmă? Ia o pauză, chiar dacă nu știi — cât ai ghici?

Răspunsul este: cu 12 zile în urmă! Cât de aproape ai fost? Nu te simți

aiurea, majoritatea oame‑nilor nu au nici cea mai vagă idee. Dacă ai nime‑

rit‑o, felicitări. Acum vom ridica miza. Din moment ce acum ai o imagine a

ceea ce înseamnă un milion (un milion de secunde însemnând cu 12 zile în

urmă), ce înseamnă cu un miliard de secunde în urmă? Rămâi cu mine, hai‑

de; încearcă să ghicești, angajează‑te față de un număr. Răspunsul este: cu

32 de ani în urmă! Cât de aproape ai fost? Majoritatea oamenilor sunt mult
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pe lângă. Aceasta este diferenţa dintre un milionar și un miliardar: 12 Aceasta este diferenţa dintre un milionar și un miliardar: 12

zile sau 32 de ani! Înţelegi la ce mă refer când spun că trăiesc în „unizile sau 32 de ani! Înţelegi la ce mă refer când spun că trăiesc în „uni--

versuri paralele“?versuri paralele“? Nu poți spune niciodată „milionari“ sau „miliardari“ în

aceeași frază și să vorbești despre același lucru.

Doar pentru a termina ideea: Atunci când auzi că guvernul SUA are o
datorie de 17 trilioane de dolari, ce înseamnă un trilion? Păi, dacă un mili‑

ard de secunde înseamnă cu 32 de ani în urmă, cu cât timp în urmă înseam‑

nă un trilion de secunde? Răspunsul: cu aproape 32 000 de ani în urmă

(31 689, cu exactitate)! Pe vremea când oamenii nici măcar nu erau numiți

oameni! Rostul acestui exerciţiu este acela de a‑ţi demonstra că Rostul acestui exerciţiu este acela de a‑ţi demonstra că noi esnoi es--

tompăm numerele mari și dacă trecem direct la fapte, probabil că untompăm numerele mari și dacă trecem direct la fapte, probabil că un

stil de viaţă extraordinar costă mai puţin decât crezi tu.stil de viaţă extraordinar costă mai puţin decât crezi tu.

Dar să ne întoarcem la potențialul nostru miliardar. Acum, nu mă în‑

țelege greșit: 10 milioane de dolari reprezintă o sumă considerabilă, dar

probabil accesibilă acestui tânăr antreprenor pe parcursul carierei sale.

Cine știe? Ar putea să ajungă să aibă efectiv un miliard — dacă inventea‑

ză următorul Instagram. Dar dacă nu o face? El poate în continuare săEl poate în continuare să
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trăiască viaţa extraortrăiască viaţa extraordinară la care visa, cu dinară la care visa, cu 99% mai puţini 99% mai puţini bani decâtbani decât

credea că îi trebuie.credea că îi trebuie. El nu ar avea nevoie să ie miliardar pentru a trăi ca

unul.

Aș i dispus să pariez că după ce ali prețul real al visurilor taletale, cifra

de care ai avea nevoie ca să ajungi efectiv acolo unde îți dorești este mult
mai mică decât crezi! Și amintește‑ţi mereu adevărul suprem: viaţa nuȘi amintește‑ţi mereu adevărul suprem: viaţa nu

se rezumă la bani, viaţa înseamnă emoţie.se rezumă la bani, viaţa înseamnă emoţie. Obiectivul real este să ai sti‑

lul de viață pe care îl vrei, nu lucrurile. Când vei muri, lucrurile acelea vor

ajunge oricum la altcineva. Ele nu sunt ale tale. Eu nu‑mi fac iluzii: oricât

de mult îmi prețuiesc și mă bucur de stațiunea „mea“ din Fiji, știu că eu nu

sunt decât îngrijitorul ei. Într‑o bună zi, proprietatea aceasta va i deținută

de altcineva. Dar iubesc că m‑am îngrijit de ea, transformând‑o într‑o desti‑

nație spre care vin oameni din toată lumea pentru a simți bucurie, roman‑
tism și aventură. Face parte din moștenirea mea — și asta este ceea ce îmi

aduce miemie bucurie. Obiectivul nu este obținerea de posesiuni. Banii în sineBanii în sine

nu sunt obiectivul.nu sunt obiectivul. Valoarea noastră nu este măsurată după valoarea con‑

turilor noastre bancare, ci, mai degrabă, după valoarea suletelor noastre.

Drumul spre bani, locurile în care ne pot duce banii, timpul, libertatea și

oportunitățile pe care ni le pot aduce banii — acestea sunt lucrurile pe care

le urmărim în realitateîn realitate.

„Le poți avea pe toate. Doar că nu pe toate în același timp.“

— OPRAH WINFREY

Ia o pauză acum și gândește‑te ce vrei să cumpere banii tăi. Nu toată lumea

vrea să trăiască la fel ca Donald Trump sau Floyd „Money“ Mayweather! Vi‑

sul tău este să călătorești pe glob, să explorezi orașe antice sau să fotogradi‑

ezi lei în Serengeti? Este să deții propria ta casă pe plajă sau un apartament

de lux în New York? Este să îți îniințezi o afacere, următorul Snapchat sau

să aduci o contribuție extraordinară omenirii, ca viitorul Charity Water?

Este ceva atât de simplu cum ar i să‑ți trimiți copiii la facultate și să rămâi

cu suicienți bani pentru o casă la țară cu o grădină mare de legume? Sau

visul tău este doar liniștea suletească — să știi că poți să te eliberezi pentru
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totdeauna de datorii și griji? Indiferent unde s‑ar putea să te poarte visurile

tale, eu îți voi arăta un drum care să te ducă acolo. Chiar dacă nu parcurgi

tot drumul până la vârf, îți poți îndeplini visele care contează cel mai mult

pentru tine și îți poți sărbători victoriile pe parcurs. Deoarece banii sunt un

joc al emoțiilor și noi vom stabili niște cifre care te vor încânta și te vor face
să spui: „Sunt sigur! Îmi promit mie însumi că pot să ajung acolo!“

Ca toate călătoriile, înainte să începi, va trebui să apreciezi unde te

ali. Vom lucra împreună la câteva calcule simple. Dacă nu ți‑ai făcut nicio‑

dată timp să determini exact ce va i necesar pentru a‑ți atinge obiectivele

inanciare, nu ești singurul. Adeseori, mulți dintre cei care au câștigat mili‑

oane de dolari nu au elaborat un plan pentru a‑și susține stilul de viață fără

să ie nevoie să muncească cel puțin o parte din timp. Și așa cum am spus

deja, mai mult de  jumătate jumătate dintre americani nici măcar nu au încercat să
calculeze de cât de mulți bani vor avea nevoie pentru a se pensiona, inclusiv

46% dintre toți planiicatorii inanciari! De ce nu ne cunoaștem situația i‑

nanciară elementară? Motivul numărul unu pe care l‑am identiicat eu după

ce am ascultat sute de mii de persoane din o sută de țări diferite este că

oamenii se tem să alese tem să ale.

Este similar cu urcatul pe cântar. Știi că te‑ai mai îngrășat, dar nu vreivrei 

să știi cu cât. Este o formă de negare; un fel de a amâna să faci o schimbare.

Cei care practică luptele greco‑romane din liceu și boxerii profesioniști se

urcă pe chestia aia în iecare zi, astfel încât dacă se abat la greutatea lor

ideală, vor ala imediat și pot să facă ceva în legătură cu asta. Nu‑ţi poţi gesNu‑ţi poţi ges--

tiona sănătatea dacă nu o măsori. Și același lucru este valabil și pentrutiona sănătatea dacă nu o măsori. Și același lucru este valabil și pentru

inanţele tale.inanţele tale. Nu poți ajunge la visurile tale inanciare dacă nu știi cu exac‑

titate de cât vei avea nevoie pentru a ajunge acolo. Eu sunt aici ca să te ajut

să te diferențiezi de masele de oameni care își ascund capetele în nisip când

se pune problema banilor lor. Într‑o clipă vom face câteva calcule ușoare

și rapide pentru a stabili unde ești și unde trebuie să ii. (Dacă adunarea a

câteva cifre este diicilă pentru tine, amintește‑ți că există un calculator pe

telefonul tău! Și poți de asemenea să mergi la aplicația noastră care îți va

pune întrebările și va calcula cifrele automat pentru tine. Vezi www.tony‑

robbins.com/masterthegame.)
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Dar mai întâi hai să ne uităm la acele cinci visuri inanciare. Când ros‑

tesc cuvintele „siguranță inanciară“, „vitalitate inanciară“, „independență

inanciară“, „libertate inanciară“ și „libertate inanciară absolută“, ție ți se

par unul și același lucru? Aduc la suprafață emoții care se simt diferit în

corpul tău atunci când le spui cu voce tare? Fă o încercare. Care dintre ele
pare mai importantă: siguranța sau vitalitatea? Dar vitalitatea sau indepen‑

dența? Independența sau libertatea? Dar libertatea absolută? Și cifrele ne‑

cesare pentru a ajunge la ele ar i diferite.

Dintre aceste cinci visuri, ai putea să descoperi că ești angajat doar față de

două sau trei. Pentru câteva persoane, siguranța inanciară singură le schimbă

viața și le oferă o libertate enormă. Și astfel, am inclus aceste visuri în elaborarea

acestui exercițiu ca etape de‑a lungul drumului spre libertate inanciară absolu‑

tă. Sau, dacă îți amintești muntele anterior din această carte, ca tabere de bază
pe parcursul ascensiunii spre vârf. Și nu uita, nu toată lumea are nevoie sau vrea

să meargă tot drumul până în vârful Everestului. Pentru câțiva dintre noi, vita‑

litatea inanciară ar i o binecuvântare și independența ne‑ar duce în al nouălea

cer! Aceste visuri nu sunt toate „absolut obligatorii“ pentru toată lumea.

Eu te voi invita să le citești pe toate cinci și să le alegi pe cele trei care con‑

tează cel mai mult pentru tine — ceea ce eu numescTrei pentru ProsperitateTrei pentru Prosperitate.

Vei avea trei ținte: obiective pe termen scurt, mediu și lung. Sunt organizate

așa pentru că nu clădim pe eșecuri; clădim doar pe succes. Dacă nu faci altceva

decât să țintești spre numărul mare alat în depărtare, acesta ar putea să ți se

pară prea departe sau chiar copleșitor, și, prin urmare, este posibil să nu începi

niciodată cu adevărat călătoria. Avem nevoie de o țintă suicient de apropiată

încât să putem i siguri că poate i realizată și în viitorul relativ apropiat. Asta

este ceea ce te face să acționezi și să transformi un obiectiv pe termen scurt în

realitate. Și nu uita să‑ți revendici victoriile pe parcurs. De ce să aștepți până

ajungi independent inanciar pentru a sărbători? De ce să nu câștigi în etape

diferite? Asta este ceea ce te încurajează, te entuziasmează și îți dă avânt.

„Ai nevoie de tot atât de multă energie

pentru a‑ți dori pe cât ai nevoie pentru a plănui.“

— ELEANOR ROOSEVELT
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VISUL 1: SIGURANVISUL 1: SIGURAN ŢŢA FINANCIARĂA FINANCIARĂ

Ce înseamnă siguranța? În loc să‑ți spun ce înseamnă, dă‑mi voie să te întreb:

Cât de uimitor te‑ai simți dacă următoarele cinci lucruri ar i achitate pe dura‑

ta vieții tale, fără să mai ie nevoie să mai plătești vreodată pentru ele?

1. Ipoteca pe casaIpoteca pe casa tata, pe toată durata vieții tale — plătită pentru tot‑

deauna. Nu va mai trebui să mai munceşti niciodată pentru a‑ţi plătiNu va mai trebui să mai munceşti niciodată pentru a‑ţi plăti

casa! casa! 

2. Utilităţile2. Utilităţile pentru casa ta — plătite pentru totdeauna. Nu va mai i

nevoie să lucrezi pentru a‑ți plăti factura telefonică sau pentru a ține

luminile aprinse.

3. Toată mâncarea mâncarea pentru familia ta — plătită pentru totdeauna.

4. Nevoile tale elementare de transport transport .

5. Costurile tale elementare cu asigurările —asigurările — plătite toate fără să mai

lucrezi vreo zi din viață.

Pun pariu că gradul de calitate al vieții tale ar i destul de satisfăcător,

nu‑i așa? Te‑ai simți în siguranță dacă ai ști că acestea sunt achitate.

Acum câteva vești bune: Îți amintești de numărul acela pe care l‑ai

notat mai devreme — suma de care ai crezut că va i nevoie pentru a i în

siguranță și liber inanciar? Probabil că nu a fost atât de excesivă ca cea a

amicului meu cu miliardul de dolari, dar probabil că ți s‑a părut destul de

mare, nu‑i așa? Ei bine, pun pariu că atunci când vei stabili aceste sume,

vei i surprins să ali că visul Siguranței Financiare este probabil mult mai

aproape decât crezi sau, dacă ești una dintre rarele persoane care subeva‑

luează, vei da nas în nas cu realitatea și vei cunoaște cifra exactă de care ai

nevoie pentru a‑ți împlini visurile inanciare.

Dacă nu ai descărcat deja aplicația noastră gratuită, fă‑o acum. Sau

utilizează formularul de completat de mai jos și scrie cât plătești lunar pen‑

tru aceste cinci lucruri. Este foarte simplu: Care este rata actuală a ipotecii

tale? (Dacă ești într‑o etapă de început a vieții tale în care nu deții încă o

casă, trece aici chiria ta lunară. Sau poți să estimezi sau să veriici online
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care ar i rata pentru ipotecă la o locuință care ar putea să nu ie casa ta ide‑

ală, ci mai degrabă ceva pentru început.) Dacă ai documentele tale, grozav.

Mai departe, care este factura ta lunară pentru utilități? În al treilea rând,

cât cheltuiești pe mâncare? Continuă, și dacă nu cunoști sumele exacte,

dă‑ți cu presupusul — poți oricând să revii asupra lor și să le modiici mai
târziu, dar nu vrei să‑ți pierzi elanul.

Hai să notăm o cifră rezonabilă. Sau ia‑ți extrasul de cont de la bancă

sau veriică online sumele tale. Doar pentru a‑ți păstra elanul pe moment,

în caz că acestea nu îți sunt ușor accesibile, dă‑mi voie să‑ți ofer un exemplu.

CHELCHELTUIELILE TUIELILE MEDII ANMEDII ANUALEUALE
ALE UNUI CONSUMATOR ÎN SUAALE UNUI CONSUMATOR ÎN SUA

Venituri înainte

de impozitare —

63 091 de dolari63 091 de dolari

Costurile anuale pentru:

Locuinţă

16 920 $ — 27% 8 758 $ — 14.4% 6133 $ — 10.1% 3477 $ — 14.4%

Transport Mâncare Utilităţi 

 Îmbrăcăminte Sănătate Distracţii Educaţie 

1881 $ — 3.1% 2853 $ — 4.7% 2698 $ — 4.4% 945 $ — 1.6% 

Cadouri
 Îngrijire
personală

Băuturi
alcoolice Tutun Lectură

1 198 $ — 2% 588 $ — 1% 457 $ — 0.8% 323 $ — 0.5% 188 $ — 0.3%
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Îți amintești de prietena mea Angela, pe care ți‑am prezentat‑o în pri‑

mul capitol? Ea are 48 de ani și este necăsătorită. Încearcă să‑și dea seama

de ce ar avea nevoie pentru a obține siguranța inanciară. Prima ei estimare

a fost de 3 milioane de dolari. Ar putea i corect? Sau măcar pe aproape? Așa

că i‑am cerut să parcurgă acest exercițiu și să‑și scrie cele cinci cheltuieli
lunare de bază. După cum a reieșit, cifrele ei au fost aproape identice cu

mediile naționale, pe care le vei vedea în lista de aici.

1. Costul chiriei sau ipotecii: ___ $ pe lună (Media Angelei: 1060 $)

2. Mâncare, gospodărie: ___ $ pe lună (Media Angelei: 511 $)

3. Benzină, electricitate, apă,

telefon:

___ $ pe lună (Media Angelei: 289 $)

4. Transport: ___ $ pe lună (Media Angelei: 729 $)

5. Costul asigurării: ___ $ pe lună (Media Angelei: 300 $)

Total ___ $ pe lună (Media Angelei: 2889 $)

Total cheltuieli lunare de bază: ___________ x 12 = ______________ pe an

(Cheltuielile anuale medii de bază în SUA: 34 668 $)

Când a terminat, i‑am cerut să adune tot și să înmulțească totalul

lunar cu 12. Asta arată venitul anual de care va avea nevoie ea pentru a

acoperi aceste lucruri pe viață — fără să lucreze — pentru a i în siguranță

din punct de vedere inanciar. După cum poți vedea, suma ei de 34 000 de

dolari este practic identică cu cea a americanului de rând.

Acum, cum ar putea Angela să aibă 34 000 de dolari pe an fără să

lucreze? Amintește‑ți, ea își va construi o mașină de bani. Și‑a automatizat

economisirea a 10% din venit. Ea îi plasează economiile într‑un 401(k) tip

Roth unde sunt investite în fonduri de indici cu comisioane reduse care au

o rată de creștere estimată la 6%. (Acesta este procentul pe care Jack Bogle

estimează că îl vor realiza piețele ca proit pe parcursul deceniului următor.

Totuși, proitul mediu al bursei de valori a fost de 9,2% pe parcursul ulti‑

milor 20 de ani.) Am introdus asta în calculatorul inanciar, ceea ce vei face

și tu în capitolul următor, și ea a alat că în locul celor 3 milioane de dolari
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care credea că vor i necesare pentru a obține siguranța inanciară, ea va

trebui să acumuleze doar 640 000 de dolari în Fondul pentru Libertate ca

să dobândească acei 34 000 pe an pentru tot restul vieții sale — mai puțin

de un sfert din suma care credea că îi trebuie!

La început, a fost șocată. M‑a întrebat neîncrezătoare: „E tot ce mi‑ar
trebui ca să am parte de asta? Dar tot ar trebui să lucrez, nu‑i așa?“ I‑am

spus că desigur că ar lucra, dar nu pentru a‑și plăti casa, mâncarea, utilități‑

le, transportul sau serviciile medicale de bază! Apropo, aceste cinci lucruri,

în medie, reprezintă 65% din cheltuielile celor mai mulți oameni. Așa că

Angela avea acum o modalitate de a acoperi 65% dintre cheltuielile gene‑

rale fără să lucreze. Și nu uita, cei mai mulți dintre noi vrem să facem ceva

semniicativ. Fără muncă, suntem ușor nebuni. Dar pur și simplu vremsă nusă nu

 ie nevoie ie nevoie să muncim! Ea ar putea să lucreze cu jumătate de normă pentru
a‑și achita restul cheltuielilor sau cu normă întreagă, ca să dispună de tot

acel venit pentru alte lucruri. Am întrebat‑o cum ar face‑o asta să se sim‑

tă, dacă totul, începând cu locuința ei și până la transport, ar i deja plătit,

fără să mai ie nevoie să mai lucreze pentru tot restul vieții. „Extraordinar!“,

mi‑a zis ea. „E un obiectiv realizabil. E e un lucru pe care aș putea să‑mi

dau seama cum să‑l realizez.“ Eu i‑am răspuns: „Exact!“ Și puteai să vezi în

ochii ei un sentiment de certitudine și, pentru că era sigură, avea un motiv

să acționeze.

Eu i‑am amintit: „Apropo, acesta nu trebuie să ie obiectivul tău su‑

prem. Poate i obiectivul tău pe termen scurt.“ Unii oameni nu‑și doresc decât

siguranță inanciară, cum e cazul cuiva alat într‑o etapă târzie a vieții, care

s‑ar putea să i încasat o lovitură în 2008. Decă ești tânăr sau de vârstă mijlo‑

cie, voi veți realiza rapid acest obiectiv — cu condiția să știi care este cifra pe

care trebuie să o atingi și să pui în practică cei sapte pași din cartea de față.

Apropo, dacă te întrebi cât de mult ar dura să acumulezi suma care

îți oferă siguranță, indiferent care ar i aceasta, fă‑ți curaj. Nu trebui să faci

acest calcul. Ne vom ocupa de el în capitolul următor, „Care este planul

tău?“, și, dacă vrei, aplicația ca face calculele în locul tău. Împreună, vom

crea trei planuri: un plan conservator, un plan moderat și un plan agresiv.

Și vei hotărî care dintre aceste planuri este cel mai lexibil și mai realizabil.
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Îți amintești de miliardarul aspirant? Venitul său anual pentru sigu‑

ranță inanciară era de doar 79 000 de dolari. La mare distanță de vecină‑

tatea miliardarilor. Cifra ta ar putea să ie mai mare sau mai mică.Tot ceeaTot ceea

ce trebuie să știi acum este venitul anual de care ai nevoie pentru ace trebuie să știi acum este venitul anual de care ai nevoie pentru a

obţine siguranţa inanciară.obţine siguranţa inanciară. Dacă nu ai făcut‑o deja, calculează cifrele pe
aplicație sau fă‑o chiar aici și acum.

1. Costul chiriei sau ipotecii: _______ $ pe lună.

2. Mâncare, gospodărie: _______ $ pe lună.

3. Benzină, electricitate, apă, telefon: _______ $ pe lună.

4. Transport: _______ $ pe lună.

5. Costul asigurării: _______ $ pe lună.

Total _______ $ pe lună.

Total cheltuieli lunare de bază: ___________ x 12 = _______________ pe an

Apropo, nu putem să trecem la următorul obiectiv fără să vorbim des‑

pre ceva ce reprezintă o condiție simplă, nu un vis. Și este un lucru pe care

aproape toată lumea ar trebui să îl poată realiza relativ rapid, deși puțini sunt

cei care îl au pregătit:un fond un fond pentru urgenţe/pentru protecţiepentru urgenţe/pentru protecţie. Conform. Conform

unui studiu efectuat de unui studiu efectuat de UnivUniversităţile Princeton și Chicago în 2014, 40ersităţile Princeton și Chicago în 2014, 40%%

dintre americani spun că nu ar avea de unde să ia 2000 de dolari dacădintre americani spun că nu ar avea de unde să ia 2000 de dolari dacă

ar avea nevoie de ei.ar avea nevoie de ei.Aoleu! Asta e înfricoșător! De ce trebuie să avem la

îndemână o rezervă de bani pentru urgențe? Dacă apare o întrerupere neaș‑

teptată în luxul veniturilor tale? Asta ni se întâmplă aproape tuturor în viață

la un moment dat. Întreruperea poate i o problemă de sănătate, o problemă

cu afacerea ta, sau mutarea la un alt loc de muncă. Așa că ai nevoie de ceva

bani care să‑ți ajungă între 3 și 12 luni. Dar, pentru majoritatea oamenilor, 3

luni înseamnă un interval prea scurt, în vreme ce 12 luni pot să pară un inter‑

val lung. Așa că poate începi prin a pune deoparte banii de cheltuială pentru

câteva luni și apoi acumulezi treptat, spre o sumă pentru 6 sau 12 luni. Nu ar

i minunat să știi că, dacă s‑ar întâmpla ceva, ai avea un an la dispoziție pentru

a te pune din nou pe picioare? Ai avea în continuare un acoperiș deasupra

capului, mâncare în cămară și facturile ar i plătite.
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Din nou, obiectivul acesta nu este pentru un venit anual pe viață.

După ce obții asta, ești aranjat. Obiectivul acesta înseamnă doar bani pen‑

tru urgențe care să te protejeze până creezi o rezervă suicient de mare ca

să ii asigurat în iecare an, pentru tot restul vieții tale, fără să lucrezi, indi‑

ferent ce se întâmplă.
TuTu de cât de mult ai nevoie? Ei bine, știi cât înseamnă cheltuielile

tale lunare de bază. Așa că notează cifra pe ceva și memoreaz‑o. Repet,

poți să faci exercițiul acesta pe aplicație, ca re va salva cifra pentru tine, și

va i întotdeauna disponibilă în buzunarul tău, dacă vrei să arunci o pri‑

vire. Prietena mea, Angela, care și‑a pus deoparte 10% din salariu pentru

a‑și construi mașina de bani, a început să‑și analizeze tiparele de cheltu‑

ire pentru a descoperi cum să economisească mai mult. Îți amintești cum

și‑a dat seama că era mai ieftin să cumpere o mașină nou‑nouță decât să
o tot repare pe cea veche? Ei bine, ea a găsit de as emenea o modalitate de

a pune deoparte 8% în plus pentru a‑și crea fondul de protecție pentru

urgențe. Ea și‑a realizat obiectivul și acum doarme mult mai bine noaptea!

Dacă nu ai făcut‑o până acum, este cruc ial să‑ți creezi un fond de urgență.

(Și îți garantez că vei avea câteva noi idei grozave despre cum să faci asta

după ce vei citi capitolele 3.3 și 3.4, „Accelerează lucrurile“). Păstrează

suma aceea în numerar sau într‑un loc sigur, cum ar i un cont bancar

asigurat de FDIC (Federal Deposit Insurance Corporation —(Corporația

Federală pentru Asigurarea Depozitelor).

VISUL 2: VITALITATEA FINANCIARĂVISUL 2: VITALITATEA FINANCIARĂ

Ce vreau să spun prin vitalitate? Acest obiectiv este o bornă de referință

pe drumul tău spre Independență și Libertate Financiară. Nu ai ajuns

încă acolo, dar este locul unde poți fi în siguranță și să ai de asemenea

în joc câte ceva în plus de care să te poți bucura fără să fie nevoie să

muncești.

Cât plătești pe îmbrăcăminte în iecare lună? 100 de dolari? 500?

1000? Dar pentru distracții (cablu TV, ilme, bilete la concerte)? Dar pentru
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ieșirile în oraș la cină? În seara asta mergi în Chili’s sau în Nobu? Deci, pen‑

tru mâncare și distracții cheltuiești 200 de dolari pe lună sau peste 2000?

Cum rămâne cu micile plăceri sau micile extravaganțe cum ar i abonamen‑

tul la o sală de sport, o manichiură sau un masaj sau cotizațiile lunare pen‑

tru golf? Fac 50 de dolari, 500 sau peste 1000? Indiferent la cât se ridică
aceste sume în cazul tău, cum te‑ai simți dacă  jumătate jumătate din aceste costuri

ar i deja acoperite fără să ie nevoie să munceștifără să ie nevoie să muncești, pentru tot restul vieții

tale? Asta se întâmplă atunci când ajungi la Vitalitate Financiară. Pare un

lucru care merită sărbătorit, nu‑i așa?

Iată cum să‑ți calculezi Vitalitatea Financiară:

1. Jumătate Jumătate din costurile tale lunare cu‑

rente pe îmbrăcăminte

__________ $ pe lună.

2. Jumătate Jumătate din costurile tale lunare cu‑

rente pe mese în oraș și distracții

__________ $ pe lună.

3. Jumătate Jumătate din costurile tale lunare cu‑

rente cu micile tale plăceri

sau extravaganțe

__________ $ pe lună.

4. Totalul venitului lunar suplimentar

pentru vitalitate

__________ $ pe lună.

5. Îți cunoști deja cifra lunară pentru

Siguranță Financiară așa că adaugă asta

aici

__________ $ pe lună.

6. Totalul venitului lunar necesar pentru

vitalitate

__________ $ pe lună.

7. Acum înmulțește asta cu 12

și vei obține suma anuală de care

ai nevoie pentru vitalitateinanciară: __________ x 12 = __________ $ pe an

Repet, introdu pur și simplu aceste cifre în aplicație și ea va efectua

toate aceste calcule pentru tine.
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VISUL 3: INDEPENDENŢA FINANCIARĂVISUL 3: INDEPENDENŢA FINANCIARĂ

Deschide șampania, pentru că atunci când vei ajunge la Independență Fi‑

nanciară, nu va mai trebui să muncești pentru a avea același stil de viață pe

care îl ai astăzi! Dobânda anuală obținută pentru proiturile din economiile
și investițiile tale (propriul tău Fond pentru Libertate) îți va oferi venitul de

care ai nevoie — în timp ce dormi. Acum ești realmente independent inan‑

ciar; adică independent de muncăindependent de muncă. Cât de uimitor ți s‑ar părea asta? Ce fel de

liniște suletească v‑ar aduce asta ție și familiei tale?

Independența Financiară înseamnă că banii sunt de‑acum sclavii

tăi — și nu invers. Banii muncesc pentru tine; nu mai muncești tu pentru

ei. Dacă nu‑ți place jobul pe care îl ai, îi poți spune șefului tău să și‑l bage

undeva. Sau poți lucra în continuare cu zâmbetul pe buze și cu voie bună,

știind că muncești pentru că vreivrei tu, nu pentru că trebuietrebuie.

Așa că hai să determinăm cât de mulți bani ți‑ar trebui pentru

a‑ți păstra actualul stil de viață. Cifra aceasta ar putea fi realmente ușor

de calculat pentru că, din nefericire, majoritatea oamenilor cheltuiesc

exact cât câștigă! Sau uneori mai mult decât câștigă! Dacă ai câ știgat 100

000 de dolari și ai cheltuit tot 100 000 în acel an (plătindu‑ți inclusiv

impozitele) doar pentru a‑ți menține stilul de viață, independența ta fi‑

nanciară este suma de 100 000 de dolari. Dacă cheltuiești mai puțin de‑

cât câștigi, felicitări! Din păcate, tu ești excepția de la regulă. Deci, dacă

te costă 80 000 de dolari să‑ți duci traiul, cu un salariu de 100 000 de

dolari, atunci 80 000 de dolari pe an este suma de care ai nevoie pentru

a fi independent.

Deci, care este cifra ta pentru Independență Financiară?Mergi la aplicație sau scrie aici acum: _________ $

Nu uita, claritatea înseamnă putere. Când creierul tău știe o cifră re‑

ală, mintea ta conștientă va descoperi o cale să ajungă acolo. Tu știi acum
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venitul de care ai nevoie pentru a i în siguranță, vital și independent inan‑

ciar. Așa că hai să vedem ce se întâmplă atunci când visurile tale devin mai

mari.

„Îndrăznește să trăiești visurile

pe care le‑ai visat pentru tine însuți.“

— RALPH WALDO EMERSON

Dă‑mi voie să‑ți spun povestea lui Ron și a lui Michelle, un cuplu pe care

l‑am întâlnit la unul dintre seminarele pe care le organizez în iecare an în

stațiunea mea din Fiji. Aveau în jur de 35 de ani și doi copii mici. Oameni

de succes, erau proprietarii unei afaceri micuțe în Colorado. Ron era grozav

în administrarea afacerii lor, dar niciunul dintre ei nu era atent la inanțele
gospodăriei lor. (Acesta era motivul pentru care se alau în Fiji și partici‑

pau la evenimentul meu, Business Mastery, pentru a‑și dezvolta afacerea cu

30 până la 130%.) Contabilul lor redacta lunar pentru ei situații inanciare

personale, dar ei nu se oboseau niciodată să arunce o privire peste ele! Nu‑i

de mirare că aveau probleme în a‑și imagina viața pe care o voiau — care

s‑a dovedit a i o viață a contribuției.

Când l‑am întrebat pe Ron de ce avea nevoie pentru a i aranjat inan‑

ciar, așa cum l‑am întrebat și pe potențialul miliardar, cifra sa a fost de 20
milioane de dolari. Am vrut să‑i dovedesc că cifra putea i mult mai mică

de atât, și să aibă în continuare o calitate extraordinară a vieții pentru el și

pentru familia lui, așa că am examinat împreună cu cei doi soți ce cheltuiau

efectiv efectiv  în iecare lună. (Ţine cont că, din postura de proprietari ai unei afa‑

ceri, venitul anual din gospodăria lui Ron și Michelle este în mod limpede

mai mare decât cel al americanului obișnuit.)

Prima dată am început cu Siguranța Financiară și el mi‑a spus cele

cinci cifre ale sale:

Ipoteca pe locuința lor principală 6000$ pe lună

Utilități 1500$ pe lună

Transport 1200$ pe lună
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Mâncare 2000$ pe lună

Asigurare 750$ pe lună

Total 11 450$ x 12 = 137 400$ pe an

Deci, pentru Siguranță Financiară, tot ce le trebuia era un venit de

137 400 de dolari pe an. Ușor accesibil pentru ei! Apropo, dacă Ron ar vrea

să știe cât de mult trebuie să acumuleze în contul său de rezervă sau în

Fondul pentru Libertate, majoritatea planiicatorilor inanciari i‑ar spune

să‑și înmulțească venitul anual cu 10 sau chiar 15. Dar în ziua de astăzi, cu

proituri atât de mici la investiții sigure, neriscante, asta nu mai este realist.

Nu uita, în timp ce urci pe munte (faza de acumulare) ți‑ai putea plasa in‑

vestițiile într‑un portofoliu agresiv care ți‑ar putea oferi între 7% și 10%.

În timp ce cobori muntele (faza de reducere a capitalului), este indicat ca

investițiile tale să ie într‑un mediu mai sigur și mai puțin volatil, în care în

mod natural sunt șanse mari să realizezi rentabilități mai mici. Așa ca ar i

mai inteligent să utilizezi 5% ca o presupunere mai conservatoare. De zece

ori venitul tău presupune o rentabilitate de 10%. De douăzeci de ori venitul

presupune o rentabilitate de 5%.

Ron a descoperit că siguranța inanciară ar i accesibilă — 20 x

137 400 $ = 2 748 000 $ — o cifră mult redusă decât cei 20 de milioane la

care se gândea el.

Pentru Independență Financiară, ei au estimat că au nevoie de 350

000 de dolari pe an pentru a‑și menține stilul de viață la nivelul actual,

pentru că mai aveau o casă și o mulțime de „jucării“. Lui Michelle îi plă‑

ceau lucrurile care p urtau etichetele mărcii Louis Vuitton. Deci, din punct

de vedere conservator, ei aveau nevoie de 7 milioane de dolari (350 000

x 20) în masa lor critică pentru a avea același trai fără să lucreze. Ron a

fost uluit să‑și dea seama că numărul acesta era cu aproape două treimiaproape două treimimai puţinmai puţin  decât cele 20 de milioane de dolari de care credea că va avea

nevoie! Și va ajunge acolo mult mai devreme decât și‑a imaginat, trebuind

să economisească cu 13 milioane de dolari mai puţincu 13 milioane de dolari mai puţin  decât estimase

anterior!
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VISUL 4: VISUL 4: LIBERTLIBERTAATEA FINATEA FINANCIARĂNCIARĂ

După ce te‑ai eliberat de nevoia de a munci pentru restul vieții tale, ce‑ar

i dacă ți‑ai elibera și stilul de viață? Libertatea Financiară ar însemnaLibertatea Financiară ar însemna

să ii independent, să ai tot ceea ce ai astăzi, plus două sau trei artisă ii independent, să ai tot ceea ce ai astăzi, plus două sau trei arti --

cole importancole importan te de lux pe care ţi le doreștte de lux pe care ţi le doreșt i pe viitori pe viitor, pentru achiz, pentru achiz iţiaiţia

cărora nu ești nevoit să lucrezi.cărora nu ești nevoit să lucrezi.  Pentru a ajunge în acel punct, trebuie

să te întrebi pe tine însuți: „De ce venit anual aș avea nevoie pentru a

avea stilul de viață pe care îl vreau şi îl merit îl vreau şi îl merit ?“ Pentru ce vrei banii? Sunt

pentru libertatea de a călători? Pentru a deține o casă mai mare sau o

a doua casă de vacanță? Poate că ți‑ai dorit dintotdeauna o barcă sau o

mașină de lux? Sau vrei să contribui mai mult pentru comunitatea sau

biserica ta?

Să revenim la Ron și Michelle. Ei aveau deja stilul de viață dorit pen‑

tru 350 000 de dolari pe an. Prin urmare, i‑am întrebat eu, ce i‑ar face pe ei

să se simtă liberi din punct de vedere inanciar? Cumva o casă mai mare? Un

apartament în Aspen? O barcă?

Știi ce a zis Ron? El s‑ar simți liber inanciar dacă ar putea să doneze

100 000 de dolari pe an bisericii lor — și ai putea să pui la bătaie și un mic

vas de pescuit Bass și un apartament de vacanță pentru mers la schi schi, în

Stemboat Springs, pentru familia lui.

Era un răspuns grozav. Am fost atât de emoționat de obiectivul său de

a contribui, încât eram nerăbdător să‑i ajut să gasească o cale de a‑l realiza.

Le‑am subliniat că Ron câștigă un venit de aproximativ 500 000 de dolari

pe an și cheltuie doar 350 000 de dolari — el putea deja să pună deoparte

suma aceea de bani pentru biserică dacă asta dorea cu adevărat. Dar cât

de grozav s‑ar i simțit dacă el și Michelle ar putea să aducă genul acela de

contribuție fără să muncească? Doar din venituri din investiții.

După adunarea costurilor cu inanțarea bărcii și a apartamentului,

laolaltă cu contribuția sa, lor le rămânea să adauge pentru Libertate Finan‑

ciară 165 000 de dolari pe an la cifra lor pentru Independență Financiară.

Cu alte cuvinte, ei ar avea nevoie de 515 000 de dolari pe an (x20) sau de

10,2 milioane de dolari în mașina lor de bani. Dar, nu uita, cifra aceasta re‑
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prezintă un stil de viață chiar mai bun decât cel pe care îl au astăzi! Sunt o

grămadă de bani, dar tot în jur de jumătate jumătate din cât credea Ron că au nevoie

doar pentru a i independenţidoar pentru a i independenţi.

Lumea pe care Ron și Michelle o voiau era atât de aproape — doar că

ei pur și simplu nu o știau. Dar după ce stabilești prețul visurilor tale, există
modalități prin care poți ajunge acolo mai rapid și având nevoie de mai pu‑

țini bani decât ți‑ai imaginat vreodată.

De ce ar i nevoie ca tutu să ii liber inanciar?

Ce lucruri ai adăuga la totalul propriu: O mașină sport? O a doua

casă? Sau o donație mare, ca Ron și Michelle? Indiferent ce ar fi, no‑

tează‑le pe hârtie și adună costul la totalul tău pentru Independență.

Acesta este prețul Libertății Financiare. Și dacă ți se pare prea ridicat,

așteaptă doar. Vei învăța cum să îmblânzești cifra aceea în capitolele
care urmează.

Iată ce calcule a făcut Ron pentru Libertatea sa Financiară:

1. Donație lunară la biserică 8333$ pe lună

2. Vas de pescuit Bass 20’ care

costă 50 000$, inanțat la 5% =

rată lunară de 530$ pe lună

3. Ipoteca pentru apartamentul

destinat vacanțelor de mers la

schi ale familiei, în valoare de 800

000$ la 4.5% = rată lunară de 4880$ pe lună

4. Venitul lunar pentru

Independență Financiară 29 167$ pe lună

5. Cifra totală a venitului lunar

pentru Libertate 42 910$ pe lună

6. Acum, înmultește asta cu

12 și vei avea suma anuală

de care ai nevoie pentru

Libertate Financiară 42 910$ x 12 = 514 920$ pe an
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Care sunt cifrele tale?Care sunt cifrele tale?

1. Articolul de lux #1 pe lună __________ _____________ $ pe lună

2. Articolul de lux # 2 pe lună __________ _____________ $ pe lună

3. Donație pe lună __________ _____________ $ pe lună

4. Venitul lunarlunar pentru Independență Fi‑

nanciară (Cifra, oricare ar i aceasta, pe care

ai calculat‑o anual împărțită la 12) __________ _____________ $ pe lună

5. Cifra pentru venitul lunar total pentru

Libertate Financiară __________ _____________ $ pe lună

6. Acum înmulțește asta cu 12 și vei obține

suma anuală de care ai nevoie pentru

Libertate Financiară __________ _____________ $ pe an

PLANIFICARE

PENSIE

A TREBUIT SĂ FAC CÂTEVA
RECTIFICĂRI AŞA CĂ NOUA
DUMNEVOASTRĂ DATĂ DE
PENSIONARE ESTE 2065 

  A   A    N    N   A   A    L   L   I   I   Z   Z  A   A   

   P   P   I   I   E   E   Þ   Þ   E   E   I   I
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VISUL 5: LIBERTATEA FINANCIARĂ ABSOLUTĂVISUL 5: LIBERTATEA FINANCIARĂ ABSOLUTĂ

Dar ce zici de Libertate Financiară  Absolută Absolută? Cum ar i dacă ai putea săCum ar i dacă ai putea să

faci orice vrei, oricând vrei? Cum te‑ai simţi dacă tu și familia ta nufaci orice vrei, oricând vrei? Cum te‑ai simţi dacă tu și familia ta nu

aţi mai duce lipsă de nimic?aţi mai duce lipsă de nimic? Dacă ați putea să dăruiți liberi și să trăiți pe
deplin în condițiile dictate de voi — nu de altcineva — și toate acestea fără

să ie nevoie să mai lucrați vreodată? Banii pe care îi câștigi în timp ce dor‑

mi — venitul tău din investiții — îți vor întreține stilul de viață nelimitat.

Poate le‑ai cumpăra părinților tăi casa lor de vis sau ai îniința o fundație

care să hrănească oamenii nevoiași sau care să ajute la curățarea oceanelor.

Imaginează‑ți pur și simplu ce ai putea să faci.

Le‑am cerut lui Ron și lui Michelle să‑mi spună care ar i cele mai

mărețe visuri pe care le‑ar putea avea. Cum ar arăta pentru ei Libertatea

Financiară Absolută? Încă o dată, am fost profund emoționat când Michelle

mi‑a spus că visul ei suprem ar i să cumpăre o fermă și să o transforme

într‑o tabără religioasă. Cât ar costa? Ron a apreciat că i‑ar costa în jur de 2

milioane de dolari să o cumpere și încă 1 milion pentru îmbunătățiri.

Puteam să văd cum le sporea încântarea în timp ce parcurgeam cifrele.

Dacă împrumutau banii pentru achiziționarea fermei, ei ar i avut ne‑

voie de aproximativ 120 000 de dolari (3 milioane de dolari la 4%) pe an

pentru a rambursa datoria. Și puteau deja să facă asta!

Deci, ce altceva? Ron iubea aventura și călătoriile, așa că visul său

suprem era să dețină propriul avion. Așa că l‑am purtat prin același exerci‑

țiu pe care l‑am făcut cu tânărul meu prieten, miliardarul aspirant, și l‑am

convins că închirierea unui avion ar i în mare parte la fel de convenabi‑

lă și i‑ar oferi aceeași satisfacție pentru o fracțiune din costul deținerii și

întreținerii unui Gulfstream sau a unui Cessna Citation. Mă urmărești? Nu

trebuie să deții avionul pentru a avea stilul de viață. Nu trebuie să deții echi‑

pa de sport pentru a sta în loja de sticlă. Și nu trebuie să plătești pentru

toată echipa pentru a i unul dintre proprietari — poți i proprietar parțial

și poți să beneiciezi de toate privilegiile. Asta este ceea ce a făcut prietenul

meu Magic Johnson, făcând parte din grupul care a achiziționat Los Angeles

Dodgers, împreună cu prietenul meu Peter Gruber și alți câțiva parteneri
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din Guggenheim Baseball Management, care a cheltuit 2,15 miliarde de do‑

lari pentru a obține echipa și stadionul. Îți garantez că Magic nu a participat

cu 2,15 miliarde de dolari — dar tot are parte de toată bucuria, mândria,

încântarea, inluența și amuzamentul de a i unul dintre proprietari.

Acest mod de gândire poate crea calitatea vieții pe care o vrei pentru
tine însuți și pentru cei dragi ție. Ceea ce îi face pe cei mai mulţi oameniCeea ce îi face pe cei mai mulţi oameni

simpli visători spre deosebire de pesimpli visători spre deosebire de persoanele care își trăiesc visul estersoanele care își trăiesc visul este

că visătorii nu au calculat niciodată cât ar costa visul lor.că visătorii nu au calculat niciodată cât ar costa visul lor. Ei își imagi‑

nează că cifra este atât de mare, încât nici nu mai încep vreodată călătoria.

Nu există vis pe care să nu îl poți realiza dacă ești suicient de dedicat și de

creativ și dacă ești dispus să găsești o cale de a adăuga mai multă valoare în

viața altora decât oricine altcineva.

Acum, după cum poți vedea, această categorie este în cea mai mare
parte pentru distracție. La seminarele mele, fac exercițiul acesta doar cu

persoanele care au visuri cu adevărat mărețe și vor să le cunoască prețul.

Eu înțeleg că majoritatea oamenilor nu vor obține niciodată Libertatea Fi‑

nanciară Absolută, dar există putere în a visa și în a‑ți da frâu liber dorințe‑

lor. Câteva dintre aceste visuri cu cifră octanică ridicată te‑ar putea încânta,

te‑ar putea face să vrei să câștigi mai mult și te‑ar putea ajuta să‑ți atingi

obiectivele mai repede. Dar mai există un motiv pentru care să faci acest

exercițiu. Poți obține siguranța inanciară fără să lucrezi și, după aceea,

făcând cu jumătate de normă ceva ce‑ți place, poți i independent inan‑

ciar. Sau este posibil să obții Independența Financiară din venitul tău din

investiții și din activitatea ta cu jumătate de normă, îngăduindu‑ți să guști

extravaganța Libertății Financiare cu venitul acela.

Așa că treci la treabă! Scrie ce ai trece pe lista asta sau în aplicația ta.

Nu știi niciodată ce ai putea să creezi dacă dorințele tale ar i cu adevărat

dezlănțuite!

Iată cum și‑a calculat Ron cifrele pentru Libertatea sa Financiară Absolută:

1. O fermă pentru tabăra religioasă care costă 3 milioane $, inanțată la

4% = o rată lunară de 10 000$ pe lună
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2. Un avion Beechcraft Bonanza care costă 300 000$, inanțat la 5% = o

rată lunară de 3181$ pe lună

3. Cifra venitului lunar pentru Libertate Financiară: 42 910$ pe lună

4. Venitul lunar total pentru Libertate Financiară Absolută:

56 091$ pe lună
5. Acum înmulțește asta cu 12 și vei obține suma anuală de care ai nevo‑

ie pentru Libertatea Financiară Absolută: 673 092$ pe an

Așa că, pentru un vas de pescuit de 6 m, o donație anuală de 100

000 de dolari pentru biserica lor, un apartament pentru vacanțele de schi

și pentru transformarea unei ferme într‑o tabără religioasă, plus stilul de

viață pe care îl au astăzi fără să ie nevoie să muncească, Ron și Michelle

ar avea nevoie de un venit de 673 092 de dolari pe an. Înmulțit cu 20, ei ar
trebui să obțină o masă critică de 13,5 milioane. Tot este cu o treime mai

puțin decât cifra de care credeau ei că au nevoie doar pentru siguranță sau

independență!

Care sunt cifrele tale?Care sunt cifrele tale?

1. Articolul de lux #1 pe lună __________ ____________ $ pe lună

2. Articolul de lux # 2 pe lună __________ ____________ $ pe lună3. Articolul de lux # 3 pe lună __________ ____________ $ pe lună

4.Venitul lunarlunar pentru Libertate Financiară ____________ $ pe lună

5. Cifra venitului lunar total pentru Liberta‑

te Financiară Absolută ____________ $ pe lună

6. Acum înmulțește asta cu 12 și vei obține

suma anuală de care ai nevoie pentru

Libertate Financiară Absolută ____________ $ pe an

„Există un singur lucru care face ca un vis să ie imposibil

de realizat: teama de eșec.“

— PAULO COELHO
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Cum ți se par acum toate aceste cifre pe care le‑ai scris? Sper că ai văzut că

prețul visurilor tale inanciare poate i mult mai mic decât te‑ai i gândit

vreodată, și că ai ales trei visuri spre care să țintești, incluzând cel puțin un

obiectiv pe termen scurt și unul pe termen lung. Care dintre aceste visuriCare dintre aceste visuri

personale sunt Cele personale sunt Cele TrTrei pentru Prosperitate?ei pentru Prosperitate? Pentru majoritatea oame‑
nilor, cele mai importante — cele mai comune aspecte „obligatorii“ — sunt

Siguranța, Vitalitatea și Independența. Sau pentru cei care vor să țintească

mai sus, acestea sunt Siguranța, Independența și Libertatea. Dacă nu ai fă‑

cut asta deja, alege trei și scrie‑le. Fă‑le reale și trece‑le în aplicația ta; vei

primi mesaje‑cheie care să‑ți amintească să‑ți continui drumul spre țintă.

Dacă faci parte din generația Baby Boom și ți‑a mers greu începând

cu crahul din 2008, care dintre aceste visuri este absolut obligatoriu pentru

tine? Siguranța, nu‑i așa? Iată veștile bune: chiar dacă este posibil să nu ai
suicienți ani la dispoziție ca să‑ți dezvolți economiile și să‑ți aduci investi‑

țiile la o masă critică, poți avea fără discuție Siguranță Financiară, iar eu îți

voi arăta cum. Poate că nu vei ajunge niciodată la Independență, sau poate

că da, dacă faci din asta „o prioritate“. Dacă începi mai de tânăr, ești cu mult

în avans. Ai putea încerca să obții Libertatea sau chiar Libertatea Absolută,

fără să te stresezi măcar în legătură cu asta. Dar este important să decizi ce

contează cel mai mult pentru tine și să cunoști sumele de care ai nevoie. De

ce? Pentru că în câteva momente vom trece mai departe la capitolul urmă‑

tor, unde vei putea să calculezi de cât de mulți ani vei avea nevoie pentru a

realiza aceste visuri, pornind de la cât de mult economisești cu o rată anua‑

lă medie rezonabilă a proitului. Și după aceea vom face un plan pentru a‑ți

atinge scopul. Acesta este momentul adevărului. Eu te voi purta prin iecare

pas și totul va i automatizat pentru tine. Este absolut esențial să continui

să mergi înainte.

Vreau ca tu să te simți împuternicit și încântat de călătoria pe care o

faci.

Vreau ca tu să știi că tu ești creatorul vieţii tale, și nu un simpluVreau ca tu să știi că tu ești creatorul vieţii tale, și nu un simplu

administrator.administrator.Uneori uităm cât de mult am creat de fapt în viața noastră.

Nu‑mi pasă cine ești, știu că există aspecte ale vieții tale astăzi care erau

cândva doar un vis sau un obiectiv sau păreau imposibile. Se poate să i fost
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un loc de muncă sau o poziție de nivel înalt pe care le voiai și care la vremea

aceea păreau dincolo de posibilitățile tale, sau o mașină de care erai obse‑

dat sau un loc pe care voiai să‑l vizitezi dintotdeauna. Poate că acum chiar

locuiești acolo. Poate că exista cineva în viața ta, cineva despre care nici nu

crezuseși vreo clipă că ar i ieșit cu tine și acum ești căsătorit(‑ă) cu acea
persoană. În loc să revii la zilele acelea de visare, întrebându‑te dacă per‑

soana respectivă ar face vreodată dragoste cu tine, poate că ea este lângă

tine acum. Dacă așa stau lucrurile, întinde‑te și sărut‑o chiar acum și amin‑

tește‑ți că relația aceasta a părut cândva imposibilă și tu ai creat‑o.

Ce lucru există acum în viața ta ce pe vremuri era doar un vis? Ce îți

doreai în trecut și la vremea aceea părea diicil sau imposibil de realizat —

dar astăzi face parte din viața ta? Dacă îți vei aminti că tu ești creatorul

vieții tale și nu doar administratorul circumstanțelor vieții tale, în primul
rând trebuie să te reconectezi la lucrurile pe care le‑ai creat conștient. Ia o

pauză și scrie pe ceva trei sau patru din acele lucruri. Și ii atent, lista ta nu

trebuie să ie alcătuită doar din realizări uriașe. Uneori, lucrurile mărunte

care par diicile sau imposibile, atunci când sunt depășite sau realizate ne

oferă lecții esențiale despre cum să realizăm lucrurile mari. De asemenea,

este posibil ca astăzi să existe câteva lucruri în viața ta care păreau cândva

diicile sau imposibile și pe care, acum că le ai, le iei drept bune. Conform

legii familiarității, dacă suntem în preajma unui lucru (sau unei persoane)

suicient de mult timp, avem tendința să luăm lucrurile drept bune. Așa că

trezește‑ți aprecierea și scrie‑ți lista acum.

În al doilea rând, trebuie să examinezi ce etape ai urmat pentru a

transforma visul acela în realitatea ta. Ia o pauză chiar acum, alege unul

dintre lucrurile pe care le‑ai realizat. Care au fost câteva dintre primele ac‑

țiuni pe care le‑ai realizat? Notează‑le pe ceva.

Am intervievat literalmente mii de persoane despre cum au reușit să

integreze în viața lor lucruri aparent imposibile. Cum le‑au creat ei? Dar tu?

Există un proces pe care îl parcurgem cu toții. Este vorba despre trei pași.

Pasul 1: Eliberează‑ţi foamea și dorinţa și trezește o focalizaPasul 1: Eliberează‑ţi foamea și dorinţa și trezește o focaliza--

re tip laser.re tip laser. Ceva se întâmplă în interiorul tău: ie ai devenit inspirat de
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un lucru care te entuziasmează atât de mult, încât dorința ta este complet

dezlănțuită — tu devii complet obsedat de acesta — și îți focalizezi atenția

asupra obiectului dorit cu intensitatea unui laser! Ţi se aprinde imaginația.

Fie te lovești de un zid, de un prag, un loc înăuntrul tău, și airmi că de aici

înainte nu te vei mai mulțumi cu viața așa cum a fost ea. Iei o decizie să nu
te mai întorci niciodată înapoi și ajungi să te focalizezi cu ferocitate asupra

noii vieți sau noului obiect pe care ți‑l dorești. Ar putea i o schimbare de

job, o schimbare de relație, o schimbare în stilul de viață. Îți dezlănțui foa‑

mea pentru asta — și indiferent unde se îndreaptă atenția focalizată, ener‑

gia o urmează.

Ai experimentat vreodată asta? Ai cumpărat o ținută sau o mașină și

deodată ai văzut mașina sau ținuta pretutindeni? Cum s‑a întâmplat asta?

Din cauză că o parte din mintea ta subconștientă, numită sistemul de activa‑
re reticular, știe că asta este important acum pentru tine, așa că observă tot

ce are legătură cu asta. Mașinile și ținutele respective au fost dintotdeauna

în jurul tău, dar acum le remarci pentru că subconștientul tău te face con‑

știent chiar de lucrurile pe care nu le vedeai înainte.

Este ceea ce urmează să se întâmple pe măsură ce citești această car‑

te. Vei începe să observi comisioanele percepute de fondurile mutuale și

să auzi de alocarea de active. Vei începe să auzi lucruri pe care nu le‑ai auzit

niciodată înainte — tranzacţionare high‑frequency tranzacţionare high‑frequency ! calcularea‑mediei‑coscalcularea‑mediei‑cos-

turilor‑în‑dolari! —turilor‑în‑dolari! — și vor începe să prindă viață pentru tine pentru că acum

creierul tău știe că sunt importante. În orice lucru care este important, ori‑

ce lucru asupra căruia este focalizată atenție se revarsă energie. Și când ai

nivelul acela de foame, dorință și focalizare, pasul 2 începe să se întâmple.

Pasul 2: Tu produci acţiune masivă și eicientă.Pasul 2: Tu produci acţiune masivă și eicientă. Dacă dorința ta

este cu adevărat dezlănțuită și tu ești focalizat obsesiv pe ceea ce vrei, vei

simți chemarea de a face tot ce trebuie pentru a‑ți transforma visul în rea‑

litate. Nu există limite ale energiei și lexibilității pe care să le întâlnești în

timp ce urmărești ceea ce vrei. În inima ta, tu știi că acțiunea masivă este

leacul universal. Dacă ești dispus să depui efortul necesar, vei ajunge acolo.

Ai mai făcut‑o și înainte, nu‑i așa? Poate că a existat o vreme în care trebuia
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pur și simplu să o vezi pe fata pe care o iubeai, așa că ai împrumutat o mași‑

nă și ai condus toată noaptea prin viscol ca să o vizitezi la facultate. Poate că

te‑ai făcut luntre și punte pentru a‑ți înscrie copilul la cea mai bună școală

care să se potrivească nevoilor sale. Dacă este „obligatoriu“ și nu doar un

„ar i bine să...“, vei găsi tu o cale.
Dar există un avertisment, desigur: acel efort trebuie susținut de

o execuție eicientă, nu‑i așa? Dacă ai conduce prin viscol fără hartă și ai

ajunge în alt oraș? Îți poți investi tot efortul în economisirea pentru viitor,

dar plasează‑ți banii într‑un 401(k) împovărat de comisioane ridicate și de

fonduri mutuale cu performanțe slabe și nu vei ajunge nicăieri. Sau poți

investi totul într‑o singură companie și poți vedea acțiunile cum scad cu

40% într‑o zi. Așa că, dacă ești dispus să faci tot ce e necesar, tot trebuie

să‑ți execuți planul cu atenție și să continui să‑ți adaptezi abordarea. Pentru
că efortul împreună cu execuția eicace creează magia. Această carte este

harta ta, planul tău general care să te ducă de unde ali astăzi până unde

vrei să ii din punct de vedere inanciar. Întreprinzând în mod consistent

acțiuni consistente și eiciente, adaptându‑ți abordarea de iecare dată când

nu funcționează și încercând ceva nou, tu te vei mișca în direcția visului tău,

dar mai există un element inal, extraordinar ce joacă un rol care determină

dacă visul tău devine sau nu realitate.

Pasul 3: Graţia!Pasul 3: Graţia! Unii o numesc noroc, coincidență, soartă sau mâna

lui Dumnezeu. Eu o numesc grație: recunoașterea faptului că mai există și

altceva în afară de noi în această lume și că este posibil ca o putere superi‑

oară să ne dăruiască atât privilegiul acestei vieți, cât și darurile înțelegerii

și îndrumării atunci când suntem receptivi la ele. Este uimitor felul în care,

atunci când ai grijă de primii doi pași, Dumnezeu, universul sau grația —

indiferent cum îți place să o numești — tinde să intervină și să te susțină

în ceea ce faci. Lucrurile curg spre tine atunci când te ocupi mai întâi de

partea ta. Am încercat cu toții sentimentul serendipității. Se produce ceva

care sidează orice explicație, așa că o numim coincidență. Pierdem un tren

și cunoaștem persoana cu care ajungem să ne căsătorim. Ţinem locul unui

prieten și asta ne conduce spre locul de muncă al visurilor noastre. Nu am
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elucidat asta în avans, nu am câștigat‑o prin muncă — s‑a întâmplat de la

sine. Pentru mine, asta înseamnă grație. Și cu cât recunoști și apreciezi mai

mult grația care există deja în viața ta, cu atât ai mai mult parte de darurile

care se găsesc dincolo de ceea ce ai creat tu. Mi s‑a întâmplat de mai multe

ori în viață și știu că este reală. Știu de asemenea că recunoștința te conec‑
tează la grație și atunci când ești recunoscător, nu există deloc furie. Atunci

când ești recunoscător, nu există deloc teamă.

Deci, ești pregătit să devii creatorul vieții tale, nu doar administrato‑

rul circumstanțelor tale? Știi pentru ce investești în realitate? Un venit pe

viață! Devin visurile tale o parte din tine, ceva „obligatoriu“ asupra căruia

mintea ta se focalizează zi și noapte? Ești dispus să faci ce trebuie pentru a

le transforma în realitate? Atunci a venit momentul să dai pagina și să faci
ceea ce nu reușesc să facă atât de mulți.

Este momentul să faci un plan…



 

CAPITOLUL 3.2CAPITOLUL 3.2

Care este planul tău?Care este planul tău?

„Dacă nu știi unde mergi, niciun drum nu te va duce undeva.“

— HENRY KISSINGER

Felicitări, ai ajuns departe! Ai făcut trei pași uriași spre Libertate Financi‑

ară. Ai luat cea mai importantă decizie inanciară a vieții tale. Ai devenit

investitor, dedicând sau extinzând procentul din venitul tău care ajunge în

propriul tău Fond pentru Libertate și ai început să îți construiești mașina de

bani care te va elibera. Ai învățat de asemenea cum să te aperi pe tine însuți

de cele mai mari minciuni create pentru a te despărți de banii tăi. În ultimul

rând, ai pus un preț pe visurile tale: știi de cât de mult venit va i nevoie

pentru a i în siguranță și independent inanciar. Acum, urmează să luăm ce

ai învățat despre puterea capitalizării și să punem la treabă acele PrincipiiPrincipii

ale Puterii Banilor. Vom lucra împreună pentru a crea un plan pentruale Puterii Banilor. Vom lucra împreună pentru a crea un plan pentru

tine și pentru familia ta care să ie absolut realizabil și accesibil, inditine și pentru familia ta care să ie absolut realizabil și accesibil, indi--

ferent de nivelul visului inanciar spre care ţintești: siguranţă, vitaliferent de nivelul visului inanciar spre care ţintești: siguranţă, vitali--

tate sau independenţă.tate sau independenţă.

Încă ceva înainte să începem. Probabil că și tu, ca majoritatea oame‑

nilor, detești să discuți despre bani. Dar hei, oricum suntem doar noi doi

aici. Nimeni altcineva nu va vedea cifrele acestea dacă nu te hotărăști tu să

le arăți cuiva. Cel mai important este ca tu să ii cinstit cu tine însuți. Fără

rotunjiri aici. Fără jumătăți de adevăr. Fără să privești la „cifrele“ tale prin

lentile roz și să‑ți faci inanțele să arate puțin mai bine decât sunt. Și, din
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același motiv, nici nu te forța pe tine însuți făcând planul atât de conserva‑

tor încât să ai sentimentul că este imposibil de atins. Fii cinstit cu tine însuți

și ia‑ți angajamentul să obții o imagine corectă a situației în care te găsești.

Acesta este felul în care să faci planul acesta să funcționeze cu adevărat cu adevărat .

Poţi juca doar mâna pe Poţi juca doar mâna pe carcare o aie o ai

Unul din bunii mei prieteni a avut de curând o reuniune cu un grup de pri‑

eteni din copilărie în apropiere de casa mea din Palm Beach. S‑au strâns

cu toții să‑și sărbătorească aniversările de 50 de ani. Fuseseră împreună la

grădiniță și locuiseră pe aceeași stradă până la inalul liceului, într‑o subur‑

bie Levitt 49 cu case identice din Long Island, New York. Tații lor erau cu toții

profesioniști sau dețineau propriile irme, mamele lor erau toate casnice;

și nivelurile veniturilor din gospodăriile lor erau foarte apropiate. Ce m‑a

uimit cel mai tare la aceste prietenii de‑o viață era demograia. Pe parcursul

anilor de formare, viețile acestor prieteni au fost sincronizate, dar după ce

au plecat la facultate, tinerii s‑au împrăștiat în direcții diferite:

Unul a ajuns să lucreze pe Wall Street pentru o instituție inanciară

de vârf.

Altul a devenit fotograf, deschizându‑și un magazin de rame în

Manhattan.

Altul a construit locuințe pe cuprinsul statelor Atlanticului mijlociu.

Altul a deschis o afacere ca importator de vinuri de calitate și de beri

de marcă.

Altul a fost instruit ca inginer și a lucrat pe un salariu de funcționar

de stat în Florida de Sud.

Când s‑au strâns laolaltă, acești prieteni de o viață au schimbat im‑

presii. În ciuda diferenței dintre nivelurile de venit și dintre conturile lor

bancare, ei erau cu toții fericiți — nu fericiți în exact aceleași feluri, desigur,

49 De la numele renumitului dezvoltator imobiliar american William Levitt (1907‒1994)
(N. red.N. red.)
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dar fericiți. Nevoile lor erau acoperite. La fel și multe dintre speranțele și

visurile lor.

Prietenul meu le‑a împărtășit amicilor săi conceptele dintr‑un ma‑

nuscris preliminar al acestei cărți. După câteva beri, conversația a trecut la

bani și și‑au adresat unul altuia aceeași întrebare la care ai răspuns și tu în
ultimul capitol: De cât de mulți bani ar i nevoie pentru a atinge siguranța

inanciară sau pentru a‑și inanța ieșirea la pensie? Cel de pe Wall Street

s‑a gândit că ar trebui să economisească cel puțin 20 de milioane de dolari

pentru a‑și menține actualul stil de viață fără să ie necesar să muncească.

Fotograful din Manhattan s‑a gândit că 10 milioane de dolari ar reuși să‑și

atingă scopul. Dezvoltatorul imobiliar s‑a gândit că ar putea să se descurce

cu 5 milioane de dolari, mai ales acum, când copiii săi terminaseră facul‑

tatea. Negustorul de vinuri se recăsătorise de curând. În ciuda faptului că
aștepta cu brațele deschise un copil, el se baza pe o rezervă de bani de 2

milioane de dolari. Iar funcționarul public, cel care fusese condiționat să

trăiască la nivelul posibilităților sale și să se aștepte la o pensie sigură pen‑

tru tot restul vieții, se gândea că poate să trăiască lipsit de griji odată ce

începea să‑și primească pensia și să colecteze drepturile de la Asigurările

Sociale.

Care dintre acești prieteni era cel mai aproape de atingerea propriu‑

lui obiectiv? Cine avea cifra corectă și planul adecvat pus în funcțiune ca să

îl ajute să ajungă acolo? Este o întrebare capcană, desigur. Răspunsul nu

este determinat de bani. Nu „câștigi“ cursa vieții strângând cea mai mare

grămadă de bani sau acumulând cele mai multe lucruri. Și nu o câștigi nici

obținând un avans rapid și ajungând prea ușor la linia de sosire.

Dar cum? Trăind în condițiile impuse de tine — pe cât de bine și din

plin poți, cât de mult poți.

Creezi un plan care îți satisface nevoile, care funcționează pentru tine

și îl urmezi. Acesta este succesul, scurt și la obiect. Dacă tot pui bani deo‑

parte, concurând în mod constant cu perspectivele altora despre succes și

independență inanciară și încercând să realizezi un obiectiv care‑ți scapă,

ai să rămâi în urmă și să devii frustrat. Dacă alergi după obiectivul altcui‑

va, pierzi de asemenea. Nu contează cât de mult are vecinul tău, ce mașină
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conduce el sau unde‑și face vacanța. Planul acesta este despre tine, numai

despre tine și despre nimeni altcineva.

„Ziua în care încetezi să te mai întreci este ziua

în care ai câștigat întrecerea.“

— BOB MARLEY

Iluzia avantajuluiIluzia avantajului

Ai urmărit vreeodată probele de atletism la Jocurile Olimpice? Este ușor să

te uiți la pistă chiar înainte ca arma de start să tragă și să te întrebi cum se

face că alergătorul poziționat foarte în față pe culoarul exterior al pistei nu

are un avantaj uriaşuriaş. La nivel intelectual, știm că toți alergătorii trebuie să

alerge aceeași distanță, dar vizual ochii noștri au tendința să ne inducă în

eroare. Așa‑zisul avantaj se numește poziționare în trepte și are obiectivul

să egaleze distanțele pe o pistă ovală. Într‑o cursă de 400 m, există un inter‑

val de aproximativ șase metri care separă iecare alergător.

Dar, bineînţeles, toată lumea știe că nu există niciun avantaj, iDar, bineînţeles, toată lumea știe că nu există niciun avantaj, i--

zic, când te ali departe în faţă spre exteriorul pistei sau departe înzic, când te ali departe în faţă spre exteriorul pistei sau departe în

spate pe interior.spate pe interior. Trebuie să alergi aceeași distanță în ambele situații. Cu

toate acestea, aparenţaaparenţa avantajului poate să reprezinte un puternic atu psi‑

hologic. Oare tipul din față crede că are un avans? Asta îi oferă un plus de

încredere sau poate îi răpește o fracțiune minusculă din energia sa? Oare

tipul alat departe „în spate“ are impresia că este cel mai slab cotat — și

apoi aleargă un picuț mai repede pentru a compensa?

Să ne întoarcem la cei cinci prieteni ai noștri, din perspectiva cuiva

din exterior care privește înăuntru. S‑ar putea să ai impresiaimpresia că funcționarul

public este departe în spate, rămas în urmă pe teren și s‑ar putea să pară că

directorul de pe Wall Street s‑a pregătit singur pentru un iniș puternic, dar

asta este o iluzie, nu realitatea. Nimeni nu se găsește în față.

Nu există vreun  prim  prim locloc sau vreun ultim locultim loc  aici. Viața nu este o

competiție. Adeseori, oamenii utilizează banii și achiziția de lucruri pen‑
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tru a măsura unde se găsesc: cine are casa mai frumoasă, mașina mai

tare, casa de vară în Hamptons. Da r adevărul este că nu putem prezic e cât

de mult vom trăi sau starea sănătății noastre pe măsură ce îmbătrânim.

Realitatea este că nu contează de unde începem. Contează felul înnu contează de unde începem. Contează felul în

care încheiem.care încheiem. Aici se pare că toți acești prieteni de o viață se îndreptau
în direcția bună —  iec iecare în care în condiondiţiilţiile dice dictate de tate de el, îel, în timpn timpul săul său propu propriu.riu.

 Acesta  Acesta este este unul unul dintrdintre e motimotivele vele pentpentru ru care care se se simţsimţeau eau atât atât de de ferfericiţiciţi i cucu

vieţile lor.vieţile lor. Cu puțină disciplină și prudență, iecare dintre ei avea o șansă

să câștige cursa pe care o începuseră împreună, cu atâta vreme în urmă,

la grădiniță.

Același lucru ți se poate întâmpla și ție. Nu contează unde te găsești

comparativ cu prietenii tăi, familia ta, colegii sau clienții tăi. Tot ceea ce con‑

tează este călătoria ta personală. Este tentant să îi privești pe ceilalți ca pe
un etalon de comparație și să te convingi pe tine însuți că te ali departe în

față, având aparența unui avans sau să te resemnezi în coada plutonului.

Dar nu asta este ideea. Cursa vieţii este un maraton, nu un sprint.Cursa vieţii este un maraton, nu un sprint. Sin‑

gurul lucru pe care îl ai de făcut este să te concentrezi la drumul din fața ta.

Privește înainte. Creează‑ți propriul ritm. Continuă să mergi înainte. Și apoi

creează‑ți planul acela.

„Singura persoană pe care ar trebui să încerci să o depășești

este persoana care erai ieri.“

— ANONIM

Planul tăuPlanul tău

Acum că știi că singura ta competiție este cu tine însuți, a venit momentul să

elaborezi un plan și să creezi o schiță inanciară generală. Vestea bună este

că tot ceea ce trebuie să faci este să răspunzi la șase întrebări în aplicația

It’s Your Money. Utilizând acel calculator al averii, vei avea o primă versiune

a planului tău în câteva secunde. Dacă nu ai descărcat deja aplicația, iată

linkul: www.tonyrobbins.com/masterthegame.



 

316 Banii. Stăpânește jocul

Cele șase întrebări sunt legate de două zone: unde te ali acum și ce

te‑ai angajat să creezi mergând înainte. Cele câteva cifre de care ai nevoie

pentru a răspunde pot i obținute din actele tale sau poate direct din memo‑

rie. S‑ar putea să ie nevoie să‑ți faci câteva teme, dar majoritatea acestor

cifre ar trebui să‑ți ie la îndemână — și, dacă nu le poți găsi acum pe loc,
este în regulă să utilizezi aproximări rotunjite doar pentru a continua și

pentru a‑ți menține elanul.

Utilizând aceste cifre, aplicația va crea un plan croit doar pentru tine,

bazat pe variabilele pe care le determini tutu: cum ar i cu cât de mult te aș‑

tepți să crească venitul tău, cât ești de hotărât să economisești și ce rată a

proitului te aștepți să obții la investițiile tale. Poți i conservator sau agre‑

siv cu estimările tale — sau poți calcula cifrele în ambele feluri și te poți

hotărî la o soluție de compromis. Și partea frumoasă aici este că după ce
surprinzi aceste cifre, aplicația va face treaba pentru tine. Vei avea o schiță

generală adevărată pentru viitorul tău inanciar, un plan clar de urmat.

Alege-ţi propria ta aventurăAlege-ţi propria ta aventură

Calculatorul de avere din aplicația pe care tocmai ai descărcat‑o este un

dispozitiv pe care eu l‑am utilizat timp de mai bine de trei decenii în work‑

shopurile și în seminarele mele. Este simplu și lexibil și a ajutat milioane

de oameni să creeze planuri inanciare care funcționează pentru ei. Este

clădit pe o serie de presupoziții conservatoare, dar tu ești liber să intri și să

schimbi presupozițiile acelea dacă vrei. Le poţi face mai conservatoareLe poţi face mai conservatoare

sau mai agresivesau mai agresive. Tu deţii controlul, așa că . Tu deţii controlul, așa că introdu cifre care se potriintrodu cifre care se potri--

vesc cu stilul tău de viaţă, realitatea ta actuală și vvesc cu stilul tău de viaţă, realitatea ta actuală și visurile tale viitoare.isurile tale viitoare.

Dacă nu‑ți place imaginea care ți se schițază, te poți juca cu cifrele tale și

poți alege un drum diferit spre libertate inanciară. În restul acestei secți‑

uni, vom lucra împreună ca să‑ți oferim pașii speciici pentru a‑ți accelera

planul și pentru a‑i asigura succesul. Primul plan pe care îl trasezi nu este

nimic mai mult de atât: prima ta mușcătură din măr. După aceea, îl vom lua

și îi vom aduce îmbunătățiri semniicative în paginile care urmează…
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Câteva lucruri pe care să le ai în vedere înainte să începem:

Unul dintre cei mai mari factori va i rata impozitului nostru, care este

radical diferită pentru iecare dintre noi. Această carte este citită de oameni

din întreaga lume, așa că, în loc să o facem complexă, noi am simpliicat‑o.

Indiferent unde trăiești, în paginile care urmează vei învăța să utilizezi in‑
strumentele din țara ta care îți oferă cea mai mare eiciență iscală. Oriunde

se poate, vrei să utilizezi conturi cu avantaje la impozitare pentru a‑ți acu‑

mula averea pentru a genera o rată netă a proitului mai mare.

Acest calculator îți va arăta apoi trei potențiale scenarii, cu diferite

rate anuale ale proitului pentru iecare plan: 4%, 5,5% și 7%. Un plan con‑

servator, un plan moderat și un plan agresiv. Aceste rate sunt rate ale proi‑

tului după impozitare. Unii ar putea să găsească aceste cifre prea conserva‑

toare sau prea agresive; repet, tu le poți regla la orice cifre vrei.
Cum am ajuns noi la aceste cifre? La capătul superior, dacă privești

la standardul impus de organizația Charles Schwab, aceasta îți va spune că

10% este un proit agresiv. Proitul agresiv al aplicației noastre este de 7%.

De ce diferența de trei puncte? Schwab a arătat că pe parcursul ultimilor

40 de ani, din 1972 până în 2012, piața s‑a situat la o medie de 10%. Dar

calculatorul nostru presupune aproximativ 30% ca impozite, ceea ce aduce

cifra la puțin sub 7%. În Statele Unite, ratele de impozitare pentru investiți‑

ile pe termen lung sunt de doar 20%, nu de 30% — așa că aplicația noastră

este agresivă pe partea de impozitare. De asemenea, amintește‑ți că dacă

investești printr‑un vehicul cu impozitare amânată ca un 401(k), un IRA

sau o anuitate, tu amâni impozitele. Așa că dacă ai avea un proit de 10% (ca

în exemplul cu Schwab), tu vei continua să capitalizezi la 10% — fără să îți

ie perceput vreun comision până la retragere. Noi ne folosim de proiturile

noastre reduse de 4%, 5.5% sau 7% pentru a furniza un amortizor pentru

greșeli sau pentru cazul în care proiturile viitoare nu reușesc să atingă țin‑

ta agresivă la care ai sperat tu.50

50 La momentul acestei scrieri, ratele dobânzilor au fost ținute în frâu pentru o perioadă
prelungită de timp. Cu toate acestea, aplicația va i actualizată dacă și când ratele dobân‑
zilor vor crește. Poți de asemenea în orice moment să introduci orice rată a proitului
care se potrivește cel mai bine circumstanțelor tale și obiectivelor realiste pentru renta‑
bilitatea unei investiții. (N.a.N.a.)
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La capătul inferior, sau în latura conservatoare, dacă privești spre

Vanguard, aceasta utilizează un proit de 4% după impozitare. Dar noi pri‑

vim lucrurile puțin diferit. Majoritatea americanilor care au bani de inves‑

tit fac asta prin 401(k)‑ul lor, IRA‑ul sau 401(k)‑ul Roth. Care este cea mai

bună opțiune? Noi îți recomandăm să optezi pentru un Roth (sau echivalen‑
tul din țara ta), cu excepția cazului în care ești cu adevărat sigur că impozi‑

tele tale vor i mai scăzute în viitor. (Norocosule!) Guvernele de peste tot, și

mai ales din Statele Unite, au cheltuit bani pe care nu îi au. Cum au de gând

să‑i plătească înapoi? Crescând impozitele. Așa că deși nimeni nu știe sigur

dacă impozitele vor crește sau vor scădea, eu aș paria că vor crește. Într‑un

Roth, proiturile tale vor i 100% ale tale, ceea ce înseamnă că dacă ai un

proit de 7%, păstrezi toți cei 7% — niciun procent din creșterea investi‑

țiilor tale nu va ajunge la omul cu impozitele. Dacă obții un proit de 10%,
păstrezi toți cei 10%.

Acesta este motivul pentru care am proiectat astfel calculatorul de

avere. Îți oferă lexibilitatea de a te gândi la proituri într‑o abordare netă

(după impozitare). Tu proiectezi planul cu ceea ce crezi că este cel mai

adecvat pentru obiectivele tale de planiicare.

Acest calculator de avere este gândit să‑ți ofere rapid o idee des‑

pre felul în care alegerile diferite îți vor inluența timpul necesar pentru a

obține Siguranța, Vitalitatea sau Independența Financiară. După ce găsești

un plan de bază care să‑ți placă, poți obține, de asemenea, și precizie. Așa

cum am amintit anterior, Stronghold (www.StrongholdFinancial.com) are

o platformă tehnologică care să conecteze toate conturile tale de investiții.

Îți va oferi feedback imediat despre cât a fost rata efectivă a rentabilității

investițiilor tale în trecut. (Majoritatea oamenilor nu au habar!) Îți va arăta

anii cu cele mai bune rezultate, anii cu cele mai proaste rezultate și în cât

de mulți ani ai înregistrat pierderi. Îți va arăta de asemenea cât de mult plă‑

tești cu adevărat în comisioane, astfel încât să cunoști impactul real asupra

viitoarelor tale economii. Încearcă asta, dacă vrei, după ce îți vei i terminat

planul de bază în aplicație.

Bineînțeles, prin aplicație, cifrele și planurile tale sunt complet în si‑

guranță și îți rămân accesibile oriunde te duci, pe orice dispozitiv. Îți poți
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schimba proiturile în orice moment, poți schimba cât de mult ești dispus

să economisești și poți observa impactul în câteva clipe.

Una dintre cele mai puternice modalităţi prin Una dintre cele mai puternice modalităţi prin care să accelerezicare să accelerezi

ritmul în care îţi realizezi obiectivele inanciare — și cea mai ușoarăritmul în care îţi realizezi obiectivele inanciare — și cea mai ușoară

pe care o știu — este să implementezi planul Economisește mai multpe care o știu — este să implementezi planul Economisește mai mult
de mâinede mâine, care a ajutat peste 10 milioane de americani să‑și crească econo‑

miile așa cum nici nu crezuseră vreodată că ar i posibil. Îți amintești cum

funcționează din capitolul 1.3, „mașina ta de bani“? Tu te angajezi să iei

automat un procent din orice mărire de salariu pe care o primești în viitor

și să o adaugi la propriul Fond al Libertății.

Deci, spre exemplu, să zicem că economisești 10% din venitul tău

curent pentru propriul Fond pentru Libertate: investești, dar vrei să gă‑

sești o modalitate de a‑ți accelera planul. Angajându‑te față de planul
Economisește Mai Mult Mâine, data viitoare când obții o creștere de

10%, 3% ar merge spre propriul Fond pentru Libertate și restul de 7%

în plus ar i disponibil astăzi pentru îmbunătățirea stilului tău de viață.

Fă asta de trei ori în următorul deceniu și ai putea să economisești până

la 19% — aproape dublu față de cât pui deoparte astăzi — și fără vreo

pierdere pentru tine, pentru că totul se bazează pe viitorul venit supli‑

mentar. Asta va face o diferență uriașă în viteza cu care îți poți atinge

visurile inanciare.

Pentru a proita, dă pur și simplu click pe opțiunea Economisește Mai

Mult Mâine din aplicație. O ultimă mențiune: am scos de asemenea valoarea

casei tale din ecuație. Acum, așteaptă puțin, înainte să țipi și să zbieri. Da,

știu, pentru mulți dintre voi, este cea mai mare investiție deținută. Dacă

vreți să o adăugați înapoi, puteți face asta, dar eu am scos‑o astfel încât să

aveți încă un tampon de amortizare conservator. De ce? Pentru că vei avea

mereu nevoie de o casă în care să locuiești. Nu vreau ca tu să veriici cifrele

acestea și să generezi un plan care se bazeazăbazează pe valoarea casei tale de a

genera venit. Îți poți vinde casa peste zece ani și poți obține un câștig sem‑

niicativ. Sau ai putea să rămâi în casa ta pentru tot restul vieții tale sau s‑ar

putea să ie nevoie să faci restructurări și să încasezi câteva din investițiile

tale ca să te ajute să achiți o cheltuială neașteptată. Indiferent ce se petrece,
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planul tău este proiectat să te mențină la suprafață indiferent de ceea ce îți

rezervă situația căminului tău.

De ce toate aceste amortizoare încorporate în sistem?De ce toate aceste amortizoare încorporate în sistem? Pentru că vreau

ca aceste cifre să ie reale pentru tine — nu doar reale în clipa astaîn clipa asta, ci reale

de‑a lungul timpului, contra oricărui număr de evenimente din lumea reală
care te pot da înapoi. Vreau să atenuez lovitura în cazul în care te abați de

la curs. Dar vreau de asemenea ca tu să‑ți depășești propriile așteptări. Cel

mai mult dintre toate, vreau ca tu să știi cu o claritate și o certitudine abso‑

lute că proiecțiile pe care le generăm împreună sunt realmente accesibile.

Ești pregătit să treci la treabă? Deschide‑ți aplicația!

„Când privesc spre viitor, îmi apare atât de strălucitor,

încât îmi arde ochii.“

— OPRAH WINFREY

Bătăi de tobe, vă rog…Bătăi de tobe, vă rog…

Acum, eu știu că ai să vrei să treci direct la treabă, să apeși Enter și să

stai liniștit în timp ce aplicația îți spune cum se va desfășura restul vieții

tale. Dar, de fapt, ideea este alta. Adevărata valoare a acestui pas următor

este să‑ți arate ce există în exterior: ce este realist, ce este posibil, la ce

merită să visezi și pentru ce merită să lupți. Îți permite să încerci diferite

rezultate inale și să te joci cu câteva variabile dacă vrei să creezi o ima‑

gine diferită sau să produci un rezultat diferit. Pe termen scurt, îți oferă

un plan adevărat pe care să‑l urmezi — o schiță generală pentru viitorul

tău inanciar.

Gândește‑te la asta ca la instructorul tău inanciar personal. Ia cifrele

tale „reale“ — economiile tale, venitul tău — și calculează cât vor valora

acestea bazându‑se pe o serie de venituri anticipate. Nu‑ți face încă griji

pentru strategiile speciicespeciice de investiții. Ne vom ocupa de acestea în secțiu‑

nea a 4‑a, dar este important să‑ți formezi o idee despre felul în care pot să

se înmulțească banii tăi după ce încep să lucreze pentru tine.
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Nu uita, nu ne focalizăm aici penu ne focalizăm aici pe undeunde  sau sau cumcum îţi vei investi îţi vei investi

banii. Acest exerciţiu este o ocazie de a prognoza —banii. Acest exerciţiu este o ocazie de a prognoza — de a privi în glode a privi în glo --

bul de cristal al posibilităților.bul de cristal al posibilităților. Cum ar arăta viitorul tău dacă ai putea

să realizezi profituri de 6% la investițiile tale. Dar la 7% sau peste? Cât

de mulți bani ai avea după 10 ani? După 20? Dar dacă ai reuși cumva să
obții potul cel mare și ai găsit o cale de a genera câștiguri de 9% sau de

10%? Amintește‑ți, doar unul dintre portofoliile cu alocări de active de

care vei afla în capitolul 5.1 „De neînvins, de nescufundat, de necucerit:

Strategia „Orice vreme“, a realizat o rată medie de puțin sub 10% de‑a

lungul ultimilor 33 de ani și a pierdut bani doar de patru o ri (și una din‑

tre pierderi a fost de doar 0,03%)! Așa că există o mulțime de posibilități

după ce te informezi în legătură cu felul în care acționează investitorii

de top.
Așa că joacă‑te cu cifrele până găsești unele potrivite pentru tine — în

care să ai o doză sănătoasă de încredere. Doar câteva minute din timpulDoar câteva minute din timpul

tău și vei ști ce tău și vei ști ce îţi vor aduce economiile tale cu puterea capitalizării, laîţi vor aduce economiile tale cu puterea capitalizării, la

diferite rate de rentabilitate.diferite rate de rentabilitate.

„Doar primul pas este diicil.“

— MARIE DE VICHY‑CHAMROND

Felicitări pentru realizarea primului tău plan. Ești entuziasmat de rezulta‑

te? Îngrijorat? Nemulțumit? Sau încurajat? De‑a lungul anilor, lucrând cu

nenumărate persoane din toată lumea, am observat că rezultatele lor au

tendința să le plaseze în una din următoarele trei categorii:

1. Cei care sunt tineri și au datorii, care se întreabă cum vor obține

vreodată siguranța inanciară. Partea frumoasă este că ală că o pot

obține!

2. Cei care cred că se ală la decenii distanță de siguranța inanciară și

sunt surprinși — sau, mai bine zis, șocați — să ale că sunt doar la o

aruncătură de băț distanță: cinci, șapte, zece ani maxim. De fapt, mul‑

ți se ală dejadeja acolo, doar că nu o știu.
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3. Cei care au început târziu și se tem că nu vor putea să recupereze

niciodată terenul pierdut.

Dă‑mi voie să‑ți împărtășesc exemplele altor persoane cu care am lu‑

crat în situații similare și să‑ți arăt cum s‑au încheiat planurile lor — cum au
obținut Siguranță și Vitalitate Financiară; chiar Independență și Libertate.

Ajunși la vârsta adultă, dar achitând înAjunși la vârsta adultă, dar achitând în

continuarcontinuare e împrumuturile din împrumuturile din studenţie…studenţie…

Să începem cu cineva tânăr, care are datorii. La fel ca mulți alți membri ai
generației Y din ziua de azi, Marco a absolvit facultatea cu o datorie grasă.

În calitate de inginer în vârstă de 33 de ani care câștigă o sumă respectabilă

de 75 000 de dolari pe an, el plătea în continuare 20 000 pentru împrumu‑

turile din studenție. Ca atât de mulți americani, Marco simțea că datoria sa

îi consuma viața — credea că urma să plătească la ea pentru totdeauna (și

SĂ TE MUŢI ÎNAPOI
ACASĂ?!...COPIII DIN

ZIUA DE ASTĂZI SUNT
ATÂT DE LENEŞI ŞI DE
IRESPONSABILI! EU ŞI

MAMA TA AM PORNIT LA
DRUM FĂRĂ NIMIC!

CREDEŢI-MĂ! MI-AR
FI PLĂCUT SĂ

PORNESC LA DRUM
FĂRĂ NIMIC!...
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probabil că așa ar i făcut, dacă ar i achitat doar ratele minime). Marco se

aștepta, totuși, ca salariul său să crească, încet dar constant, cu procente

cuprinse între 3% și 5% pe an. După ce am lucrat împreună la un plan nou

pentru Marco, am alocat 5% din venitul său pentru achitarea împrumutu‑

rilor sale din studenție. Și Marco a alocat 3% din iecare din creșterile sale
viitoare pentru propriul Fond pentru Libertate.

Ce i‑a oferit acest plan nou? Ce crezi despre o viaţă eliberată deCe i‑a oferit acest plan nou? Ce crezi despre o viaţă eliberată de

datorii în șapte ani!datorii în șapte ani! În plus, după ce scăpa de datorii, Marco urma să poată

lua acei 5% și să‑i redirecționeze spre economiile sale pentru a‑și crește și

capitaliza propriul Fond pentru Libertate. Cu aceste economii și cu planul Cu aceste economii și cu planul

de investiţii, Marco putea să ajungă la Siguranţă Financiară în 20 dede investiţii, Marco putea să ajungă la Siguranţă Financiară în 20 de

ani. Acest interval de timp ar putea părea lung, dar ani. Acest interval de timp ar putea părea lung, dar el va avel va avea doar 53ea doar 53

de ani la vremea aceea. Și doar șapte ani mai târziu, la de ani la vremea aceea. Și doar șapte ani mai târziu, la 60 de ani, Marco60 de ani, Marco
ar putea să atingă Independenţa Financiară — cu cinci ani de zile maiar putea să atingă Independenţa Financiară — cu cinci ani de zile mai

devreme decât a visat vreodată să iasă la pensiedevreme decât a visat vreodată să iasă la pensie, cu un venit anual mai

mare decât și‑ar i închipuit vreodată! De la grijile pe care și le făcea că nu

avea să‑și achite niciodatăniciodată împrumuturile din studenție, Marco a ajuns să

privească spre un viitor al independenței inanciare adevărate. Încă și mai

bine, în decurs de 5 ani, până să atingă vârsta de 65 de ani, cu toată crește‑

rea inanciară și cu suplimentul adăugat de la Asigurările Sociale, Marco ar

experimenta de fapt deiniția sa a Libertății Financiare — o perspectivă ab‑

solut de neînchipuit pentru el înainte să‑și deruleze noul plan. Amintește‑ți,

el a început călătoria asta fără vreun activ și cu nimic altceva decât datorii!

Dacă pare prea frumos ca să fie adevărat…Dacă pare prea frumos ca să fie adevărat…

s-ar putea să fie adevărats-ar putea să fie adevărat

 Apoi  Apoi avavem em cea cea de‑a de‑a doua doua categorie de categorie de oameni: oameni: cei cei care aruncă care aruncă o o pripri--

vire la planul lor și se gândesc că ceva trebuie să ie în neregulă. Calvire la planul lor și se gândesc că ceva trebuie să ie în neregulă. Cal--

culatorul lor nu funcţionează! Ei văd că Vitalitatea sau Independenţaculatorul lor nu funcţionează! Ei văd că Vitalitatea sau Independenţa

Financiară își face apariţia prea repede.Financiară își face apariţia prea repede. „Nu este posibil să ajung acolo

atât de rapid“, își spun ei. „Nu pot să obțin Independența Financiară în cinci,
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șapte sau opt ani. Asta‑i o nebunie!“ În mintea lor, ei mai au 20 sau 30 de ani

buni de lucru din greu și zile de muncit pe brânci înaintea lor.

Unde este hiba? Cum este asta cu putință?

Este cu putință pentru că cifra pe care o aveau în minte — etiche‑

ta aceea cu 10 milioane de dolari sau 20, 30 de milioane — era complet
greșită. Nu avea nimic de‑a face cu realitatea. Era pur și simplu o cifrăEra pur și simplu o cifră

himerică care reprezenta cât sehimerică care reprezenta cât se gândeau gândeau ei ei că au nevoie pentru a i inde‑

pendenți inanciar, nu cât le trebuia în realitate.

Katherine, o femeie care participase la unul dintre seminarele mele

Wealth Mastery, este un exemplu grozav. Ea era o femeie de afaceri experi‑

mentată care avea nevoie de 100 000 de dolari pe an pentru a i în siguran‑

ță din punct de vedere inanciar — o cifră mare după standardele multor

persoane, dar nu după al ei. Pentru a obține Independența Financiară, ea
ar i avut nevoie de 175 000 de dolari pentru a‑și menține actualul stil de

viață fără să muncească. Katherine a presupus că urma să aibă nevoieKatherine a presupus că urma să aibă nevoie

de peste 20 de ani pentru a ajunge acolo.de peste 20 de ani pentru a ajunge acolo.

Vrei să știi ce s‑a întâmplat când și‑a calculat cifrele cu echipa mea?

Primul lucru pe care l‑au scos la iveală a fost că actuala sa afacere obținea

peste 300 000 de dolari pe an ca proit net și creștea cu aproape 20% anual.

Cu ajutorul echipei mele și cu puțină cercetare, ea a descoperit că își putea

vinde astăzi afacerea pentru o sumă reprezentând de șase ori proiturile ei

actuale, sau un total de 1,8 milioane de dolari. Ce înseamnă asta?

Ei bine, dacă își vindea afacerea pentru 1,8 milioane de dolari și apoi

primea un proit de 5%, venitul ei anual din investiții ar i fost de 90 000

de dolari pe an. Ea avea deja alte investiții care îi aduceau peste 10 000

de dolari pe an, deci, cu un venit anual de 100 000 de dolari, ghici ce:deci, cu un venit anual de 100 000 de dolari, ghici ce:

Katherine este în siguranță din punct de vedere inanciar chiar acum! Katherine este în siguranță din punct de vedere inanciar chiar acum!  

Katherine a fost uluită — dar și confuză. Ea mi‑a spus: „Dar Tony, eu

nu vreau să‑mi vând afacerea chiar acum!“ I‑am răspuns că nu o încurajam

să vândă și nici nu trebuia să o facă. Dar trebuia să se declare victorioasă

și să‑și dea seama că este în siguranță din punct de vedere inanciar chiar

azi. De ce? Pentru că are activele pentru a produce venitul de care are ne‑

voie chiar acum. Și mai exaltant era faptul că, la actuala viteză de creștere a



 

325Tony Robbins

afacerii sale de 20% pe an, ea avea să‑și dubleze afacerea în următorii trei

ani și jumătate. Și chiar dacă actuala sa rată de creștere ar i înjumătățită

la doar 10% pe an, în șapte ani afacerea ei ar valora 3,6 milioane de dolari.

Dacă vinde în acel stadiu (3,6 milioane de dolari x 5% = 180 000 de dolari

venit anual fără să lucreze), în trei ani și jumătate până la șapte ani, Katheri‑
ne va i independentă inanciar. Nu în 20 de ani! Și asta fără să mai facă nicio

altă investiție, de niciun fel!

Apropo, unul dintre lucrurile pe care le arăt proprietarilor de afaceri

în programul meu de Business Mastery este un set de strategii puțin cunos‑

cute care îți permit să vinzi o porțiune (sau chiar o majoritate semniicati‑

vă) din afacerea ta și să continui să o conduci, să o controlezi, să o îndrumi

și să proiți de pe urma ei. Asta îți dă posibilitatea să obții o creștere mare a

luxului de numerar pentru a‑ți asigura Libertatea Financiară astăzi, în timp
ce ai parte în continuare de plăcerea și de împlinirea de a dezvolta afacerea

pe care o iubești.

Poţi să iei foarte târziu startulPoţi să iei foarte târziu startul

şi să câştigi chiar şi aşaşi să câştigi chiar şi aşa

Să revenim la povestea prietenei mele Angela. Angela este în multe feluri

numai comună nu dar, dintr‑o perspectivă inanciară, ea reprezintă ame‑

ricanul de rând. Angela are 48 de ani. Cum a dus o viață tipică unui spirit

liber, călătorind și navigând în jurul lumii, ea nu a economisit sau investit

niciodată toată viața ei. După ce a terminat secțiunea 1, ea s‑a angajat acum

să economisească 10%, dar încă se confruntă cu o diicultate majoră: ea

începe târziu în timpul jocului. (După cum s‑a exprimat ea: „Am aproape

cincizeci de ani!“) Ea are mai puțin timp să exploateze puterea capitalizării.

Atunci când Angela a calculat pentru prima dată de cât venit ar avea

nevoie pentru Siguranță Financiară, cifra ei s‑a ridicat la 34 000 de docifra ei s‑a ridicat la 34 000 de do--

lari pe an. Pentru Independenţă Financiară, ea ar avea nevoie de 50lari pe an. Pentru Independenţă Financiară, ea ar avea nevoie de 50

000 de dolari.000 de dolari. La prima vedere, cifrele pe care le‑a obținut au încântat‑o.

Nu aveau șapte zero‑uri și simțea că le putea înțelege. Cu toate acestea, din
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perspectiva timpului necesar, acele cifre au adus‑o înapoi cu picioarele pe

pământ. Începând târziu în viaţă și economisind doar 10% din venitulÎncepând târziu în viaţă și economisind doar 10% din venitul

său reprezenta un plan în care Angelei i‑ar i trebuit 24 de ani pentrusău reprezenta un plan în care Angelei i‑ar i trebuit 24 de ani pentru

a ajunge la Siguranţă Financiară —a ajunge la Siguranţă Financiară — dacă ar i avut 41 de ani, acesta ar i

fost un mare câștig. Ea ar i realizat‑o până la 65 de ani, dar din moment
ce începea mai târziu, Angela ar i avut 72 de ani atunci când ar i obținut

Siguranța Financiară. Desigur, era un viitor mai atractiv decât dacă nu ar i

inițiat planul și ea era bucuroasă să știe că ar puteaar putea să ajungă acolo.  Dar nu

era grozav de încântată de drumul lung și lent care‑o aștepta.

Deci, ce am putea face pentru a accelera acel obiectiv? Cum ar puteaDeci, ce am putea face pentru a accelera acel obiectiv? Cum ar putea

 Angela să ajung Angela să ajungă mai repede la Sigură mai repede la Siguranţă Financiaranţă Financiară?ă? O cale ar i fost aceea

de a‑și mări economiile și de a le investi. Ea economisea deja 10%. Cum nu

mai economisise niciodată în trecut, 10% părea o cifră uriașă, dar anga‑
jându‑se față de planul Economisește Mai Mult Mâine, ea putea să econo‑

misească fără strădanii mai mult atunci când primea măriri și putea să‑și

accelereze planul. O altă modalitate prin care să grăbească puțin lucrurile

era să‑și asume puțin mai mult risc și să‑și crească rata proitului la 7% sau

mai mult. Desigur, riscul crescut putea să aducă cu sine mai multe pierderi.

Dar s‑a dovedit că exista o soluție încă și mai simplă pe care o trecusem cu

vederea.

Din fericire pentru Angela, ea mai avea încă un glonț pe țeavă.Ea lăEa lă--

sase pe dinafară o parte uriașă sase pe dinafară o parte uriașă din veniturile viitoare, una pe care nudin veniturile viitoare, una pe care nu--

meroși oameni neglijează să o includă în planiicarea lor inanciară:meroși oameni neglijează să o includă în planiicarea lor inanciară:

 Asigurările Sociale. Asigurările Sociale.

Angela, având deja 48 de ani, era la doar 14 ani distanță de încasarea

Asigurărilor Sociale la o rată redusă și la 17 ani distanță de obținerea bene‑

iciului integral. Ea se caliica să încaseze 1250 de dolari pe lună după ce îm‑

plinea 62 de ani sau aproximativ 15 000 de dolari pe an. Așa că acei 34 000

de dolari pe an ca venit de care avea nevoie pentru Siguranță Financiară au

scăzut brusc la 19 000 de dolari. De data asta, când am examinat cifrele în

aplicație, ea a scăzut un deceniu întreg din intervalul său de timp. În loc săÎn loc să

ajungă la Siguranţă Financiară la 72 de ani, ea ajungă la Siguranţă Financiară la 72 de ani, ea urma să ajungă acolo laurma să ajungă acolo la

62!62! Angela urma să ie în siguranță din punct de vedere inanciar în 14 ani



 

327Tony Robbins

și era în culmea fericirii. Ea urma să aibă acum un venit suicient astfel încât

să nu mai ie nevoie să mai muncească vreodată pentru a‑și plăti ipoteca,

utilitățile, mâncarea, transportul și asigurarea elementară de sănătate —

un adevărat sentiment de libertate pentru Angela.

Imposibilul a devenit posibil. Și ghici ce altceva s‑a mai întâmplat?
După ce Angela și‑a dat seama că siguranța inanciară era la îndemâna ei,

ea a luat emoția aceea, încântarea aceea, elanul acela și a zis: „Hei, hai să

ducem lucrurile ceva mai departe. Dacă pot să ajung la Siguranță Financi‑

ară până la șaizeci și doi de ani, hai să aruncăm o privire la Independența

Financiară. Voi găsi o modalitate de a deveni independentă inanciar nu la

șaptezeci sau optzeci de ani, ci la șaizeci de ani!“ Și cifra ei pentru a obține

Independența Financiară? Era de 50 000 de dolari — cu doar 16 000 de

dolari mai mult pe an decât venitul de care urma să aibă nevoie pentru Si‑
guranță Financiară.

Angela a făcut încă un pas. După ce a citit capitolul 3.6, „Câștigă pro‑

ituri mai bune și accelerează‑ți marșul spre victorie“, ea a găsit încă o mo‑

dalitate pentru a‑și accelera planul. Angela a fost dintotdeauna extrem de

interesată să dețină proprietăți imobiliare care să‑i aducă un venit și a în‑

vățat câteva modalități simple de a investi în locuințe pentru vârstnici (sau

facilități pentru trai asistat) care sunt disponibile prin trusturi de investiții

imobiliare publice și private. (Am vorbit despre acestea în secțiunea a 4‑a.)

Vom sublinia mai multe detalii mai târziu în carte, dar pe scurt, facilitățile

de locuire pentru vârstnici reprezintă un fel de a deține proprietăți imobi‑

liare care generează venit și sunt de asemenea legate de ceea ce eu numesc

o „inevitabilitate demograică“: un val de 76 de milioane de Baby Boomeri

care îmbătrânesc și care vor avea nevoie să utilizeze aceste facilități. Inves‑

tind 438 de dolari pe lună (sau 5265 de dolari pe an) pe parcursul urmă‑

torilor 20 de ani, și presupunând că ea reinvestește venitul pentru creștere

capitalizată, ea va acumula 228 572 de dolari. (Notă: asta presupune un

venit/un dividend de plată de 7%, reprezentând rata actuală a numeroase

trusturi de investiții în imobiliare care găzduiesc vârstnici.)

Suma pe care o va acumula va genera un venit de 16 000 de dolari

(presupunând o plată a venitului de 7%) și nu va trebui să se atingă de
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capitalul său inițial decât dacă ea vrea asta! Un ultim beneiciu uriaș? An‑

gela nu trebuie să plătească impozit pe venit pentru tot venitul care îi este

plătit datorită deducerilor iscale pentru depreciere.

Marco, Katherine și Angela sunt oameni în carne și oase, exact ca

mine și ca tine. Planul tău este de asemenea realizabil și, la fel ca ei, s‑ar
putea să ajungi acolo mai repede decât crezi. Nu lăsa ca primul plan pe care

l‑ai rulat pe aplicație să ie cel deinitiv. Gândește‑te la el ca la punctul tău de

început pentru a‑ți împlini visurile. În capitolele viitoare, îți vom arăta cinci

feluri de a accelera procesul acesta și de a ajunge acolo încă și mai repede.

„Zmeiele se ridică la înălțimi contra vântului, nu ajutate de el.“

— WINSTON CHURCHILL

Indiferent dacă ești entuziasmat de cifrele pe care le‑ai obținut la planul

tău sau dacă ești dezamăgit de drumul lung care te așteaptă, fă‑ți curaj —

dezamăgirea nu este întotdeauna un lucru rău. Funcționează adeseori ca

un mare șut în partea dorsală care te împinge să creezi o schimbare de

proporții. Nu uita, nu condiţiile, ciNu uita, nu condiţiile, ci deciziiledeciziile  sunt cele care ne determină

viața. Dezamăgirea ne poate motiva sau ne poate înfrânge. Eu am ales să

iu motivat de ea — și sper ca tu să adopți același punct de vedere. Majo‑

ritatea oamenilor nici măcar nu ajung în punctul acesta în planiicarea lor,
de teama decepției pe care se tem că o vor resimți după ce își fac calculele.

Dar tu ai acceptat provocarea şi promisiunea acestei cărţi, aşa că tu nu eştiDar tu ai acceptat provocarea şi promisiunea acestei cărţi, aşa că tu nu eşti

ca majoritatea oamenilor.ca majoritatea oamenilor. Ai ales să ii unul dintre cei puțini, nu unul dintre

cei mulți.

Îmi amintesc în detaliu o excursie prin Nantucket și Martha’s Vi‑

neyard, cu ocazia zilei de 4 iulie, pe care am făcut‑o cu mai bine de 20 de

ani în urmă, împreună cu bunul meu prieten Peter Guber și cu un grup de

directori de vârf din industria ilmului. Ne alam pe iahtul privat al lui Peter

și câțiva dintre mogulii aceștia povesteau cum au câștigat 20, 25 de mili‑

oane de dolari pentru un singur ilm în anul acela. Eu am rămas cu gura

căscată — cifrele acelea m‑au uluit pur și simplu. Eu, la cei 30 de ani ai mei,

credeam că mă descurc destul de bine — asta, până să‑mi petrec timpul pe
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punte cu un grup de magnați din cinematograie. Tipii aceștia aveau un stil

de viață nebunesc și nu am avut nevoie de prea mult timp pentru a i sedus

de ideea a ce însemnau toate astea.

Experiența aceasta m‑a zdruncinat, dar m‑a făcut de asemenea să‑mi

pun o întrebare diferită: Ce voiamvoiam să creez în realitate în viața mea? Și era
posibil să ajung vreodată acolo? La momentul acela, nu am putut vedea ni‑

cio modalitate prin care aș i putut adăuga suicientă valoare pentru alte

iințe umane prin talentul meu principal de a instrui pentru a crea vreodată

nivelul acela de Libertate Financiară.

Desigur, eram absolut nedrept, comparându‑mă pe mine însumi și ni‑

velul meu de împlinire cu bărbații respectivi. Eu aveam 30 de ani; Peter și

prietenii săi producători de ilme aveau cu toții între 50 și 60 de ani. Peter

se ala la apogeul carierei sale; eu abia o începeam pe a mea. El avea un pal‑
mares de 52 de nominalizări la Oscar și o mulțime de succese hollywoodie‑

ne. Sigur, eu îmi clădeam o reputație și conduceam o afacere de succes — și

schimbam vieți — dar între succesul inanciar al lui Peter și al prietenilor

săi și succesul meu inanciar era o distanță de ani lumină. Și, în felul acesta,

pe măsură ce mă comparam pe mine cu tipii aceștia de pe vas, am făcut ce

fac pe nedrept atât de mulți oameni: mi‑am făcut singur reproșuri pentru că

nu mă alam la același nivel de împlinire.

Dar frumusețea acelui moment, a acelei zile, a fost că m‑am plasat

într‑un mediu nou și straniu și ceva din interiorul meu s‑a schimbat. Era

atât de departe în afara zonei mele de confort. M‑am simțit ca și când locul

meu nu era acolo — ca și cum nu meritam să mă alu acolo. Te‑ai simțit vre‑

odată așa? Este uimitor ce ne vor face mințile noastre dacă nu le controlăm

în mod conștient.

Și, cu toate acestea, constrastul este un lucru frumos. Când ajungiȘi, cu toate acestea, constrastul este un lucru frumos. Când ajungi

în preajma unor oameni care joacă jocul vieţii la un în preajma unor oameni care joacă jocul vieţii la un nivnivel mai înalt, el mai înalt, dede--

vii ie deprimat, ie înfuriat, ie inspirat.vii ie deprimat, ie înfuriat, ie inspirat. În ziua aceea mi‑am dat seama

că nu vreau un iaht, dar am fost inspirat să‑mi îmbunătățesc jocul. Mi‑am

dat seama că puteam să fac, să dăruiesc și să iu mult mai mult. Lucrurile

cele mai bune erau încă în viitor. În plus, mi‑am dat seama cât de incredibil

de valoros era să mă simt nelalocul meu în momentul acela din viața mea;
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să mă plasez singur într‑un mediu în care nu aveam sentimentul că dețin

controlul sau că sunt superior.

Bineînțeles, Peter nu avea asemenea gânduri. El pur și simplu își du‑

cea niște prieteni dragi într‑o călătorie de 4 iulie ca un dar din dragoste! Dar

ceea ce a făcut el în realitate a fost să‑mi arate o lume cu posibilități neli‑
mitate. Datorită acelei experiențe, adevărul s‑a trezit în mine. Mi‑a devenit

clar că aveam realmente capacitatea de a crea orice îmi puteam închipui.

Poate că nu voiam să am aceleași obiecte luxoase, dar eram al dracului de

sigur că voiam să am aceleași tipuri de alegeri pentru familia mea. Astăzi,

la 50 și ceva de ani, acele viziuni imposibile au devenit o simplă relecție a

realității în care trăiesc acum. Și tot  nu‑mi doresc un iaht!

Să im înțeleși. Nu este vorba de bani. Este vorba despre alegere; des‑

pre libertate. Este vorba despre a putea să‑ți trăiești viața în condițiile im‑
puse de tine, nu de altcineva.

Nu te plânge.

Nu spune că nu poți.

Nu inventa o poveste.

În schimb, ia o decizieÎn schimb, ia o decizie acum!

Găsește‑ți darul și livrează‑l la cât mai mulți oameni cu putință.

Dacă devii mai puternic, mai deștept, mai plin de compasiune sau mai

competent, atunci obiectivul tău este unul care merită.

Unul dintre cei mai timpurii mentori pe care i‑am avut, Jim Rohn, m‑a

învățat mereu: „Ceea ce obții nu te va face niciodată fericit; ceea ce devii te

va face foarte fericit sau foarte trist.“ Dacă în iecare zi faci doar un mic pro‑

gres, vei simți bucuria care însoțește dezvoltarea personală. Și asta conduce

spre probabil una dintre cele mai importante lecții pe care le‑am învățat

despre obiective mari și realizare.

Majoritatea oamenilor supraestimează ce pot să facă într‑un anMajoritatea oamenilor supraestimează ce pot să facă într‑un an

și subestimează masiv ce pot să și subestimează masiv ce pot să realizeze într‑un deceniu sau două.realizeze într‑un deceniu sau două.

 Adev Adevărul ărul este că: este că: tu tu nu nu ești ești un un gestionar de gestionar de împrejurări, tu împrejurări, tu eștiești

arhitectul experienţei vieţii tale.arhitectul experienţei vieţii tale. Doar pentru că un lucru nu se ală în

prim‑plan sau nu este în raza de acțiune, nu subestima forța acțiunilor co‑

recte executate fără încetare.
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Cu puterea capitalizării, ceea ce pare imposibil devine posibil. Chiar

acum, indiferent că îți place planul tău inanciar sau îl detești, sau indiferent

dacă ești entuziasmat sau ți‑e teamă, hai să îl facem mai puternic împreună.

Hai să‑l accelerăm uitându‑ne la cele cinci elemente care îl pot grăbi.



 

CAPITOLUL 3.3CAPITOLUL 3.3

Accelerează lucrurile:Accelerează lucrurile:
1. Economisește mai mult1. Economisește mai mult

și iși investește difernvestește diferențaența

„Dacă totul pare să ie sub control,

nu mergi suicient de repede.“

— MARIO ANDRETTI

FFelicitări: tocmai ai făcut elicitări: tocmai ai făcut un pas uriaș un pas uriaș spre Libertatea Financiară!spre Libertatea Financiară! Ma‑

joritatea oamenilor nu‑și fac timp să‑și analizeze situația inanciară com‑

pletă și să creeze un plan. Și în cazul celor care o fac, asta stârnește tot felul

de emoții. E ceva important, teriiant. Am trecut prin asta, înțeleg. Dar acum

că ai făcut‑o, ia o pauză pentru a‑ți savura victoria. Și întreabă‑te asta: Ce

crezi de fapt despre planul tău? Te simți bine în legătură cu viitorul tău și al

familiei tale — ești încântat să‑ți dai seama că visurile tale inanciare sunt

mai aproape decât ți‑ai imaginat? Sau este înspăimântător să te gândești

că s‑ar putea să nu ajungi niciodată unde ți‑ar plăcea să ii — ești atât de

înglodat în datorii încât începi să te întrebi dacă vei reuși vreodatăvreodată să scapide sacul fără fund în care arunci bani?

Indiferent unde te ali, este în regulă. Ai străbătut un drum lung, ai de‑

pășit obstacole mari și nu mai există cale de întoarcere. Și acum că ai învățat

să mergi, ca să zicem așa, hai să te învățăm să alergi. Obiectivul acestor miObiectivul acestor mi--

nicapitole care urmează este să te facă să te gândești la cum să îţi facinicapitole care urmează este să te facă să te gândești la cum să îţi faci
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visurile inanciare să prindă viaţă mai rapid decât ai crezut vreodatăvisurile inanciare să prindă viaţă mai rapid decât ai crezut vreodată

că este posibil.că este posibil. Visează la scară mare. Transformă lucrurile în realitate. Și

apoi accelerează totul. Ai avut vreodată o zi nebună, aglomerată, ai muncit

pe brânci, ai mers contra cronometru și după aceea, complet improbabil, ai

terminat devreme? Ora aceea sau orele acelea două de viață în plus pe care
le câștigi sunt un dar absolut — un bonus care te face să te simți ca și cum

lumea este de partea ta. Mergi la sala de sport sau mergi la alergat, te duci

să bei un cocktail cu prietenii sau te grăbești spre casă pentru a‑i duce pe

cei mici la culcare.

Eu călătoresc ca nebunul; sunt în țări diferite, pe continente diferi‑

te, traversând fusuri orare și zburând în jurul lumii ca echivalentul echipei

Harlem Globetrotter51 din lumea afacerilor. Dacă ajung undeva mai devre‑

me, dacă am o fereastră suplimentară în săptămâna mea pentru a‑mi refo‑
caliza energiile sau pentru a petrece timp cu soția sau cu familia mea, sunt

energizat și entuziasmat. Tocmai am găsit nişte timp în plusnişte timp în plus!

Dar dacă timpul acela în plus ar putea să dureze mai mult de o oră

sau două? Dar dacă ai putea să găsești nu doar o oră sau două în timpul

zilei, ci, inanciar, să găsești doi ani de economii în viața ta? Sau cinci ani?

Poate chiar un deceniu de viață în care ai libertatea de a nu trebui să lucrezi

pentru a‑ți susține stilul de viață? Aceasta este promisiunea acestor pagini.

Chiar dacă planul tău actual nu pare să te poată aduce acolo, aceste capitole

îți pot arăta cum să‑ți schimbi și să găsești deschiderea aceea în viața ta —

banii aceia în plus, timpul acela suplimentar, acea libertate supremă.

„Cel care câștigă timp câștigă totul.“

— BENJAMIN DISRAELI

Dacă vrei să faci lucrurile să meargă cu o viteză mai mare, ai cinci strategii

de bază. Poți să o execuți pe oricare sau pe toate — este alegerea ta. Oricare

dintre ele luată de una singură poate să grăbească semniicativ ritmul în

51 Echipă americană de baschet demonstrativ, celebră datorită spectacolului artistic de pe
teren. De la fondarea sa în 1929 echipa a jucat mai bine de 26 000 de jocuri în peste 122
de țări (N. red.N. red.)
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care îți atingi visurile de siguranță, independență sau libertate inanciară.

Cuplează două dintre ele laolaltă și vei i de neoprit.

„Poți să ii bogat având mai mult decât ai nevoie sau

având nevoie de mai puțin decât ai.“

— JIM MOTT

Strategia 1: Economiseşte mai mult şiStrategia 1: Economiseşte mai mult şi
investeşte diferenţainvesteşte diferenţa

Prima modalitate prin care să‑ți accelerezi planul este să economisești mai

mult și să investești economiile acelea pentru creștere capitalizată. Știu,

știu, asta nu este ceea ce voiai să auzi. Poate te gândești chiar: „Tony, chel‑

tuiesc iecare bănuț pe care îl am. Nu există modalitate prin care să pot eco‑

nomisi mai mult, sub nicio formă.“ Dacă asta este adevărat, înainte să dis‑

cutăm orice altceva, hai să ne amintim strategia cea mai puternică pe care

ai învățat‑o în capitolul 2.9, „Mitul 9: Minciunile pe care ni le spunem nouă

înșine“: cea mai bună strategie pentru a‑ți ocoli sistemul de opinii constă în

elaborarea unei opinii noi! Nu poți scoate bani din piatră seacă, dar îți poți

schimba povestea.

Chiar dacă ești convins că nu ai deloc de unde să economisești, Ri‑

chard Thaler, laureat al Premiului Nobel, ne‑a arătat că putem cu toții să

Economisim Mai Mult Mâine. Îți amintești de acei muncitori care spuneau

că nu ar putea să economisească vreodată? Și cinci ani și trei măriri sala‑

riale mai târziu, economiseau 14%. Și 65% dintre ei economiseau până la

19%! Poți face asta și, dacă utilizezi această strategie, procesul nu va i dii‑

cil. Hai să atacăm câteva strategii proaspete chiar acum.

Dar dacă — dintr‑o singură lovitură, dintr‑o singură mișcare —Dar dacă — dintr‑o singură lovitură, dintr‑o singură mișcare —

ai putea să economisești o cantitate enormă de bani pentru Libertaai putea să economisești o cantitate enormă de bani pentru Liberta--

tea ta Financiară și nu te‑ar costa niciun bănuţ în plus?tea ta Financiară și nu te‑ar costa niciun bănuţ în plus? Îți place ideea

aceasta? Hai să aruncăm o privire la una dintre cele mai mari investiții din

viața ta: casa ta. Dacă ești asemenea milioanelor de americani, deținerea
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unei case este importantă, un lucru la care aspiri sau de care ești foarte

mândru în prezent. Indiferent că locuiești în Portland, Maine, sau în Port‑

land, Oregon, foarte probabil casa ta ia cea mai mare mușcătură din mărul

tău lunar.

Cum te‑ai simți dacă ai putea să economisești 250 000, 500 000 sau
chiar 1 milion de dolari în plus de pe urma casei tale? Ţi se pare imposibil?

Nu, nu mă refer la reinanțarea ipotecii tale la o rată redusă, deși acesta este

o modalitate deloc diicilă de a economisi sute sau chiar mii de dolari pe

lunălună.

SecrSecretul etul bancheruluibancherului

Nu trebuie să aștepți după o scădere graduală a pieței pentru a economisi

bani la ipoteca ta. Până să ajungi tu să citești aceste rânduri, ratele s‑ar pu‑

tea să urce oricum la loc. Totuși, tu îți poți reduce la jumătate plățile pentru

ipotecă începând de luna viitoare, fără să implici banca sau să schimbi con‑

dițiile creditului tău. Cum? Dă‑mi voie să‑ți pun o întrebare simplă. Hai să

zicem că aplici pentru un credit de locuință, ce ai prefera?

Opțiunea 1: 80% din plățile tale pentru ipotecă merg pentru dobândă;

sau

Opțiunea 2: o rată ixă a ipotecii de 6% pe 30 de ani.

Dă‑i drumul și gândește‑te la asta pentru o clipă. Ce crezi? Ești tentat

de opțiunea 2? Opțiunea 1 ți se pare țicnită? Te‑ai luat după marea majo‑

ritate și ai ales opțiunea 2? Sau ai fost mai deștept decât noi toți și ai ales

opțiunea 1?

Răspunsul este: nu contează. Sunt identice. Atunci când îți pui sem‑

nătura pe linia punctată și accepți ipoteca aceea cu rată ixă de 6% pe 30 de

ani, cel puțin 80% din plățile tale pentru ipotecă vor i pentru dobândă. Nu

te așteptai la asta, nu‑i așa? Cât de mult ajunge să te coste cheltuiala aceea

cu dobânda pe parcursul creditului tău? Cu 30% mai mult? Cu 40% mai
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mult? Cu 50% mai mult? De‑ar i viața atât de bună. Vrei să ali secretul Vrei să ali secretul

bancherului? Plăţile tale pentru dobândă vor adăugabancherului? Plăţile tale pentru dobândă vor adăuga 100 % sau mai100 % sau mai

mult mult  în plus peste valoarea creditului tău. în plus peste valoarea creditului tău. Casa aceea de jumătate de

milion de dolari pe care o cumperi ajunge să te coste în inal un milion de

dolari după plata dobânzii. Dacă achiziționezi o casă de 1 milion de dolari?
Asta costă peste 2 milioane de dolari după adunarea plăților pentru dobân‑

dă! Aruncă o privire pe graicul de mai jos pentru a vedea impactul cheltu‑

ielilor cu dobânda asupra achiziționării casei tale. Exemplul este pentru o

casă de 1 milion de dolari, dar indiferent de prețul pe care îl achiți pentru

casa ta, raportul impactului este similar. Plata dobânzii va dubla costul în

timp.

Pentru majoritatea oamenilor, ipoteca este cea mai mare cheltuia‑

lă și cum marea majoritate a plății tale achită dobânda, pariez că nu ești

surprins să ali că, atunci când adaugi cărțile de credit și creditul pentru

mașină, americanul mediu cheltuiește 34,5% din iecare dolar încasat pen‑

tru cheltuieli cu dobânda. Și asta este doar media — mulți oameni cheltu‑

iesc mai mult!

Deci, cum poți să reduci plata aceea enormă pentru dobândă? Cum

poți să scazi costurile cu dobânda pe care le acumulezi de‑a lungul tim‑

pului — și să canalizezi banii aceia spre propriul Fond pentru Libertate?

Răspunsul este simplu și s‑ar putea să te surprindă.

PLĂŢI TOTALEPLĂŢI TOTALE

2 160 000 $2 160 000 $

DOBÂNDĂDOBÂNDĂ

1 160 000 $1 160 000 $

Casa 1 000 000 de dolariCasa 1 000 000 de dolari

2 500 000 $2 500 000 $

2 000 000 $2 000 000 $

1 500 000 $1 500 000 $

1 000 000 $1 000 000 $

  500 500 000 000 $$
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Dacă ai o ipotecă tradițională cu rată ixă, tot ce trebuie să faci este să

realizezi plăți anticipate pentru capitalul inițial de‑a lungul vieții creditului.

Plătește anticipat capitalul iniţial pentru luna viitoare și, în multe caPlătește anticipat capitalul iniţial pentru luna viitoare și, în multe ca--

zuri, ai putea să achiţi o ipotecă de 30 de zuri, ai putea să achiţi o ipotecă de 30 de ani în doar 15!ani în doar 15! Asta înseamnă

să‑ți dublezi plățile lunare? Nu, nici măcar pe aproape! Iată cheia:

Principiul 3 al Principiul 3 al Puterii BanilorPuterii Banilor. Redu plăţile . Redu plăţile tale pentru ipotecă tale pentru ipotecă lala

jumătate! Data viitoare când îţi scrii cecul lunar pentru ipotecă, scriejumătate! Data viitoare când îţi scrii cecul lunar pentru ipotecă, scrie

un al doilea cec doar pentru segmentul de capital iniţial din rata penun al doilea cec doar pentru segmentul de capital iniţial din rata pen--

tru luna tru luna următoare.următoare.

Aceștia sunt bani pe care oricum va trebui să‑i plătești luna următoa‑

re, așa că de ce să nu‑i scoți din buzunar cu câteva săptămâni mai devreme

și să beneiciezi de unele economii mai serioase mai târziu? Oricum, cel
puțin 80% sau 90%, și în câteva cazuri chiar mai mult, din plățile tale de la

început vor i cheltuieli cu dobânda. Și, în medie, majoritatea americanilor

ie se mută, ie reinanțează după o perioadă de cinci până la șapte ani (și

apoi iau de la capăt nebunia cu o ipotecă pentru o nouă casă).

„E păcat“, a declarat pentruNew York TimesNew York Times expertul în ipoteci Marc

Eisenson, autor al The Banker’s Secret The Banker’s Secret  (Secretul bancheruluiSecretul bancherului). „Există mili‑

oane de persoane care își efectuează cu scrupulozitate plățile regulate pen‑

tru ipotecă pentru că nu înțeleg… beneiciile plăţilor în avans realizatebeneiciile plăţilor în avans realizate
cu sume mici de bani.cu sume mici de bani.

Să aruncăm o privire la un exemplu (tabelul de la pagina urmă‑

toare). O casă americană de nivel mediu costă 270 000 de dolari — dar

strategia aceasta funcționează indiferent dacă locuința ta costă 500 000

sau 2 milioane de dolari. Un credit pe 30 de ani pentru 270 000 de do‑

lari la 6% pretinde o plată lunară inițială de 1618 de dolari. Cu această

tehnică, tu ai scrie de asemenea un al doilea cec pentru 270 de dolari în

plus — soldul pentru capitalul inițial de luna viitoare — o cifră foarte

mică, relati v vorbind. Acel al doilea cec de 270 de dolari sunt bani pentru

care nu vei plătinu vei plăti niciodatăniciodată  dobândă dobândă . Ca să ie clar, tu nu plăte ști bani în

plus; pur și simplu, tu plătești în avans capitalul inițial de luna viitoare

nițel mai devreme.
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Respectă această strategie de plată în avans în iecare lună și, reiau, vei

putea să achiți o ipotecă de 30 de ani în doar 15 ani — reducând costul total

al casei tale cu aproape 50%. De ce să nu plătești în avans acei 270 de dolari

și să reduci durata ipotecii tale la jumătate? Așa că, dacă ai o casă de un milion

de dolari, asta înseamnă jumătate de milion de dolari care‑ți revine în buzu‑
nar! Cu cât de mult ți‑ar accelera asta călătoria spre Libertate inanciară?

PREȚUL MEDIU AL UNEI CASE AMERICANE:PREȚUL MEDIU AL UNEI CASE AMERICANE:
270 000 DE DOLARI270 000 DE DOLARI

LLuunnăă PPllaattăă CCaappiittaal l iinniiţţiiaall InteresInteres SoldSold

Ianuarie 1 618,79$ 268,79$ 1 350,00$ 269 731,21$

Februarie 1 618,79$ 270,13$ 1 348,66$ 269 461,08$

Martie 1 618,79$ 271,48$ 1 347,31$ 269 189,60$

Aprilie 1 618,79$ 272,84$ 1 345,95$ 268 916,76$

Iubito, poți să-mi conduci mașinaIubito, poți să-mi conduci mașina

Casele noastre nu sunt singurele la care putem să economisim sume se‑

rioase. Unul dintre iii mei murea după un BMW. După ani întregi în care

râvnise la „mașina supremă de condus“, el s‑a dus în cele din urmă și a luat

în leasing un BMW nou‑nouț cu toate opțiunile performante. A fost încântat

de achiziția sa. IubeaIubea mașina aceea: iubea felul în care se conducea, ce spu‑

nea despre el, ce reprezenta. Era un subiect de mândrie și de aspirație și îi

anunța sosirea — în mintea lui, cel puțin.

Pe de altă parte, BMW‑ul acela l‑a costat o avereavere! Putea să acopere o

rată lunară pentru o casă cu cât plătea pentru mașina aceea. Un an sau doi

mai târziu a fost puțin lovită și, deloc surprinzător, și‑a pierdut o parte din

strălucire. La 30 de ani și proaspăt logodit, el s‑a hotărât că vrea să caute

o casă pentru el și pentru viitoarea lui soție. Când a făcut calculele, era să
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dea ortul popii. Rata aceea de 1200 de dolari pentru BMW‑ul lui X6 (cu un

dublu motor turbo în V8) ar i putut să acopere la propriu aproape o rată

întreagăîntreagă pentru casă.

El a realizat că nu mai avea nevoie să‑și lase orgoliul gâdilat de șofatul

unei mașini de lux. În deinitiv, era doar un mijloc de transport. Și‑a dat
seama că putea conduce un Volkswagen Passat sau un Mini Cooper și că

mașina asta putea chiar să ie mai drăguță, mai nouă, mai eicientă în ceea

ce privește consumul.

Pe deasupra, mare parte din bucuria pe care o simțea la volanul acelei

mașini a dispărut la rândul ei. El a găsit bucurie în altă parte: în ideea de a

clădi o viață nouă, de a prinde rădăcini lângă femeia pe care o iubea și de a

cumpăra o casă. Debarasarea de BMW nu mai reprezenta un sacriiciu; în

schimb, a devenit o decizie conștientă de a‑și cheltui banii pe altceva și de a
începe să clădească un viitor sigur din punct de vedere inanciar.

Acum, dacă ești un împătimit al mașinilor și le adori (așa cum e cazul

meu), eu nu‑ți spun să conduci un Volkswagen. Pentru mulți bărbați, Fer‑

rari‑ul acela negru și strălucitor, Porsche‑ul sau noul Tesla sunt o tentație

prea mare pentru a‑i rezista. Și dacă planul tău te duce inanciar acolo unde

vrei să ii, categoric, condu orice mașină vrei. Dar dacănunu ajungi acolo sau nu

ajungi acolo suicient de rapid, atunci, poate că este momentul să te gândești

mai bine ce automobil conduci și să vezi dacă nu poți găsi câteva economii

semniicative pe care să le plasezi în propriul Fond pentru Libertate.

Ţi‑o amintești pe Angela? Ea a citit o copie preliminară a acestui ma‑

nuscris și s‑a întors acasă cu o mașină nouă — prima ei mașină nou‑nouță!

Aruncă o privire la cifrele ei: ea a putut să‑și dea la schimb mașina veche și

să economisească 400 de dolari pe lună sau aproape 5000 de dolari pe an, pe

care să‑i adauge la economiile ei, care să înceapă să se capitalizeze imediat.

Ce altceva poţi să faci?Ce altceva poţi să faci?

Nu doar când vine vorba de casă și mașină putem face economii. Unde în

altă parte te poți strădui să elimini cheltuielile din viața ta care nu îți mai
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oferă valoare? Știu că majorității oamenilor nu le surâde ideea de a‑ți duce

traiul pe baza unui buget. Eu, unul, nu vreau să iu limitat de un buget șiEu, unul, nu vreau să iu limitat de un buget și

pun pariu că nici tu. Cred însă într‑un plan de cheltuieli. Îmi place idepun pariu că nici tu. Cred însă într‑un plan de cheltuieli. Îmi place ide--

ea de a planiica felul în care să‑mi cheltuiesc banii, astfel încât să‑miea de a planiica felul în care să‑mi cheltuiesc banii, astfel încât să‑mi

ofere cât mai multă bucurie și fericire, dar să‑mi asigure de asemeneaofere cât mai multă bucurie și fericire, dar să‑mi asigure de asemenea
libertatea inanciară pe termen lung.libertatea inanciară pe termen lung.

Acum, ca să im cinstiți, dacă ești unul dintre acei oameni care spun:

„Dă‑o dracului, nu mai economisesc nimic; pur și simplu, o să mă concen‑

trez să câștig mai bine“, poți să mergi pur și simplu mai departe și să sari

direct la următorul minicapitol despre cum să câștigi mai mult și să aduci mai

multă valoare. Dacă ideea de a economisi te extenuează sau te plictisește cu

desăvârșire, ai alte patru strategii care să te ajute să accelerezi lucrurile și nu

vreau să le ratezi doar pentru că economisirea nu e pentru tine. Dar dacă o
faci, rămâi cu mine.Îţi promit că lucrurile mici pot să Îţi promit că lucrurile mici pot să facă o mare diferenfacă o mare diferen--

ţă pe termen lung — ele ţă pe termen lung — ele se adună în cifre enorme, care te vor surprindese adună în cifre enorme, care te vor surprinde..

Ca să iu cinstit, Amazon și librăriile izice au secțiuni întregi pline cu

cărți despre cum să economisești mai mulți bani. Dave RamseyDave Ramsey este un om

căruia îi pasă foarte mult și are câteva cărți în domeniul acesta și Suze OrSuze Or--

manman este o altă autoare ale cărei lucrări merită cercetate dacă ești interesat

să găsești economii. Dar vom rezerva câteva pagini aici pentru a sublinia

acum cele mai bune strategii simple.

Un lucru este sigur: poți crea un plan de cheltuieli care te ajută să

hotărăști în avanscumcum și undeunde să îți cheltuiești banii, astfel încât să‑ți ofere

cele mai mari proituri azi și în viitor.

Îți amintești capitolul 1.3, „Accesează puterea“, în care am văzut cum,

comandând pizza cu prietenii în loc să iei cina în oraș ar putea să‑ți econo‑

misească 40 de dolari pe săptămână sau 2080 de dolari pe an? La o rentabi‑

litate de 8%, asta se transformă în peste 500 000 de dolari într‑un interval

de 40 de ani. O jumătate de milion de dolari! Este o perspectivă complet

diferită a pensiei față de cea pe care o au majoritatea americanilor astăzi.

Astfel de sume de bani, luate ca atare sau adăugate la 401(k)‑urile noastre,

ne pot ajuta cu siguranță să ne gândim de două ori înainte să ne cumpărăm

cafeaua latte Grande skim cu un strop de vanilie.
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Expertul financiar David BachDavid Bach  este unul din bunii mei prieteni

care a început luând parte la unul din seminarele mele financiare cu

mai bine de 20 de ani în urmă. El s‑a decis să‑și urmeze visul de a ajuta

oamenii să devină independenți financiar și doar câțiva ani mai târziu

l‑am angajat pentru primul său discurs plătit. În prezent, prin pasiunea
și dedicarea sa, el a contribuit la educarea a peste patru milioane de

oameni prin cartea sa bestseller The Automatic Millionaire: A PowerfulThe Automatic Millionaire: A Powerful

One‑Step Plan to Live and Finish Rich (Cum devii automat milionar: UnOne‑Step Plan to Live and Finish Rich (Cum devii automat milionar: Un

 pla plan n putputernernic ic pas pas cu cu pas pas penpentru tru a a ajuajunge nge bogbogat)at), care include conceptul

de a crea bogăție găsind ceea ce el numește propriul „Factor Latte“ . Și nu

este vorba doar despre cafea: Factorul Latte este pur și simplu o meta‑

foră pentru toate acele achiziții mici la care nici măcar nu ne gândim —

lucruri pe care ajungem să ne irosim banii fără să ne dăm măcar seama.
Dar dacă ești un iubitor al cafelei, cât te costă dependența aceasta? Să

zicem că ești un „utilizator“ obișnuit: cu 4 dola ri pe zi, tu renunți efectiv

la 56 500 de dolari de economii cu o dobândă de 6% de‑a lungul a 20 de

ani. Pentru o singură ceașcă! Dar hai să fim serioși: loialiștii Starbucks

nu merg doar o singură dată pe zi. Cum rămâne cu evangheliștii adevă‑

rați care sunt acolo de două sau de trei ori pe zi? Ia obiceiul tău de 4Ia obiceiul tău de 4

dolari și crește‑l la 10 dolari pe zi și acum bei și irosești peste 141dolari și crește‑l la 10 dolari pe zi și acum bei și irosești peste 141

250 de dolari ca economii de250 de dolari ca economii de ‑a lungul a 20 de ani. Acesta este costul‑a lungul a 20 de ani. Acesta este costul

unei educaţii de patru ani la colegiu!unei educaţii de patru ani la colegiu!

Dar dacă ești un purist? Nu faci exces de cafeină; trupul tău este

un templu. Dar apa îmbuteliată este plăcerea ta. Avem vreun entuziast

Fiji sau Evian pe acolo? Sau sincer, dacă te aprovizionezi doar cu Poland

Spring la Costco, cât de mult cheltuiești pe apă îmbuteliată în iecare an?

O tânără cu care lucrez, pe care o ador și care se consideră foarte conști‑

entă din punct de vedere social, urmează să se căsătorească cu un tip care

cumpără în mod regulat baxuri de 12 sticle de 1.5 L de Smartwater. Cât

de inteligent ți se pare asta? El cumpără câte trei odată, 36 de sticle mari

în total, care îi ajung pentru două săptămâni și îl costă 75 de dolari. Chel‑

tuiește 150 de dolari pe lună pe apă, aproape 1800 de dolari pe an — pe

un lucru pe care ar putea să‑l ia gratuit de la robinet sau să‑l iltreze cu un
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sistem de iltrare a apei Brita și câteva sticle de Nalgene cu 50 sau 60 de

dolari pe an. Să trecem peste faptul că ne distruge planeta, dar își distruge

și portofelul. Știu că logodnica lui ar i mult mai fericită dacă acei 1800 de

dolari pe an ar intra în contul lor de economii și ar i capitalizați anual. La

8% timp de 40 de ani, asta înseamnă 503 605 de dolari irosiți degeaba —
la propriu.

Eu nu spun că trebuie să renunți la apa îmbuteliată sau să nu‑ți mai

iei cafea, dar economiile sunt pe acolo pe undeva. Nu a venit momentul să

le găsești?

Și, în inal, să nu uităm de lucrurile cumpărate impulsiv: știi tu, cele

care ți se par grozave pe moment, cum ar i servieta scumpă pentru serviciu

sau cravata frumoasă Hermès. Lisa, o tânără mamă din Norfolk, apreciază

obiectele de lux. Ea își scoate soțul din sărite cu achizițiile ei impulsive. Vine
acasă cu o rochie nouă, grozavă, sau cu o pereche uluitoare de cizme și soțul

ei o întreabă mereu: „Erau la reducere?“ sau „Ai veriicat online să vezi dacă

le poți cumpăra mai ieftin?“ După câteva certuri, Lisa și soțul ei au fost de

acord cu un nou plan. Când Lisa se trezea pe neașteptate la Saks pe Fifth

Avenue sau la Jimmy Choo, ea trebuia să facă o fotograie cu următorul ar‑

ticol pe care „trebuia să‑l aibă“ și să o trimită soțului său. El avea două săp‑

tămâni să‑i găsească un preț mai bun online; altfel, ea avea să dea comanda

prin telefon la prețul integral. Dar, așa cum a recunoscut Lisa cu timiditate

în fața mea, în peste 80% din cazuri el chiar găsea ce căuta ea — de multe

ori cu 20% sau 30% mai ieftin.

Așa că ia exemplul Lisei și al soțului ei și veriică toate programele

de recompense online care îți pot economisi bani serioși. Upromise.comUpromise.com 

te ajută să câștigi bani înapoi pentru facultate din cheltuielile tale zilnice,

din achiziții online până la mese luate în oraș și rezervarea de călătorii. Poți

plasa economiile acelea în vederea unui credit studențesc, într‑un cont de

economii sau un plan 52952 de economii pentru facultate, un plan de eco‑

nomii cu impozitare amânată creat de părinți pentru taxele universitare ale

copiilor lor. Sau dacă facultatea a trecut sau nu este o prioritate, dar banii

52 Plan de investiții din Statele Unite, avantajos din punct de vedere al taxelor, menit să
încurajeze economiile pentru viitoarea educație universitară (N. red.N. red.)
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sunt, există sute de alte site‑uri care să te ajute să recuperezi bani — Extra‑

bux, Ebates, Mr. Rebates — toate acestea putând să economisească pentru

tine între 10% și 30% la cumpărăturile din mii de magazine online. În ceea

ce îi privește pe Lisa și pe soțul ei, ei și‑au pus toate economiile înapoi în

contul lor Upromise și acum toată lumea se simte mai bine în legătură cu
perechea aceea de pantoi stiletto.

La sfârșitul zilei, întrebarea pe care să ţi‑o pui ţie însuţi esteLa sfârșitul zilei, întrebarea pe care să ţi‑o pui ţie însuţi este

următoarea: Cheltuielile mele, mari și mici, îmi mai oferă încântareaurmătoarea: Cheltuielile mele, mari și mici, îmi mai oferă încântarea

pe care mi‑o ofereau cândva?pe care mi‑o ofereau cândva? Ideea nu este să te privezi de lucruri; este

vorba să‑ți ajustezi obiceiurile de a cheltui încât să‑ți oglindească valorile

fundamentale și să permită doar experiențele care contează cu adevărat

pentru tine. Cheltuirea aceastaaceasta chibzuită îți permite să investești într‑o ca‑

litate a vieții care este sustenabilă și îți aduce bucurie. Indiferent că ai 20,
30 sau 40 de ani în care să investești, indiferent unde te ali, cât de mult

poți economisi sau cât de mulți ani ai pentru a face asta, poţi proita depoţi proita de

puterea inegalabilă a capitalizării.puterea inegalabilă a capitalizării. Siguranța inanciară, independența

inanciară — oricare ar i obiectivele tale, vei ajunge la ele mult mai repede

atunci când îți pui banii la lucru pentru tine.

Nu este vorba de stilul de viață, este vorba despre coordonarecoordonare. De

ce să nu realizezi schimbări simple de astăzi pentru a te asigura că ai mai

mult decât suicient mai târziu pentru a continua să‑ți inanțezi stilul de

viață și visurilevisurile? Te poți bucura în continuare de plăcerile superioare ale

vieții— dar tu deții controlul acum. Tu poți să alegi cum să îți aloci fondurile

și unde să obții cea mai mare valoare de pe urma banilor cheltuiți. Fie că ai

de gând să te ocupi de cheltuielile cu ipoteca sau să dai la schimb mașina

aceea scumpă, îți vei face achizițiile online să lucreze pentru tine sau te vei

descurca un pic mai bine cu cheltuielile tale zilnice — soluția e acolo. Eco‑

nomiile reale, semniicative, de ordinul sutelor de miisutelor de mii spre un milion de do‑

lari sau mai mult îți stau la dispoziție, tot ce trebuie să faci este să le găsești

și să le reinvestești.

Acum, să întoarcem pagina și să scoatem la lumină cel mai rapid mod

de a‑ți grăbi planul și de a realiza independența inanciară mai repede. Hai

să învățăm să câștigăm mai mult.
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Economiile conştienteEconomiile conştiente

Iată un exercițiu rapid și ușor în șase pași care să te facă să gândești mai

agresiv—mai orientat spre ţintă —orientat spre ţintă — când vine vorba despre economisire:

1. Fă un brainstorming despre toate cheltuielile recurente pe care le‑ai

putea elimina sau reduce pentru a‑ți diminua costurile. Asigurarea

pentru mașină, facturile pentru telefonul mobil, banii de prânz, bile‑

tele la cinema. Gândește‑te unde poți să faci schimbări.

CU CÂT ÎNCEPI MAI DEVREME, CU ATÂTCU CÂT ÎNCEPI MAI DEVREME, CU ATÂT
VA FI MAI MARE REZVA FI MAI MARE REZ ERVA PENTRU BĂTRÂNEŢEERVA PENTRU BĂTRÂNEŢE

(Presupune o rată anuală a rentabilităţii de 10%)

InvestiţiaInvestiţia

zilnicăzilnică

InvestiţiaInvestiţia

lunarălunară
110 0 aannii 220 0 aannii 330 0 aannii 440 0 aannii 550 0 aannii

5$ 150$ 30.727$ 113.905$ 339.073$ 948.612$ 2 598,659$

10$ 300$ 61.453$ 227,811$ 678,146$ 1 897,224 $ 5 197,317$

15$ 450$ 92.180$ 341.716$ 1 017,220$ 2 845,836$ 7 795,976$

20$ 600$ 122,907$ 455.621$ 1 356,293$ 3 794,448$ 10 394,634$
30$ 900$ 184.360$ 683.432$ 2 034,439$ 5 691,672$ 15 591,952$

40$ 1 200$ 245,814$ 911.243$ 2 712,586$ 7 588,895$ 20 789,269$

50$ 1 500$ 307.267$ 130.053$ 3 390,732$ 9 486,119$ 25 986,586$

2. Cât de mult costă aceste obiecte sau activități? Subliniază cea mai

semniicativă dintre aceste cheltuieli și fă o notă cu costurile asociate.

După aceea, calculează de câte ori pe săptămână faci această cheltu‑

ială și fă o analiză instantanee care să te trezească la realitate.

3. Acum, pe o scară de la 0 la 10 (unde 0 reprezintă deloc plăcut deloc plăcut  și 10

reprezintă extrem de plăcut), cât de multă bucurie obții de pe urma

iecăruia dintre obiectele de mai sus? Atașează un număr iecărei ac‑

tivități sau obiect ca să te ajute să asociezi aceste costuri vieții tale.
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4. Mai departe, gândește‑te cum te‑ai simți să ai Libertate Financiară

Absolută. Îți amintești cum ai răspuns la acel concept în capitolul 3.1:

„Care este prețul visurilor tale? Fă ca jocul să poată i câștigat“. Îți

amintești cum te‑a făcut să te simți? Dar în același timp, amintește‑ți

că acesta a fost un sentiment pe care l‑ai încercat într‑un mod abs‑
tract, teoretic. Aici este suicient de aproape pentru a‑i simți gustul.

De ce ai putea să te bucuri, ce ai putea să ai, să faci, să ii sau să dărusă dăru-

ieştiieşti dacă ai i absolut liber inanciar?

5. Hotărăște ce este mai important pentru tine: bucuria pe care o pri‑

mești din cheltuielile repetate din lista ta sau sentimentul Libertății

Financiare Absolute. Amintește‑ți că viața este un echilibru. Nu tre‑

buie să le elimini cu totul cu totul  din lista ta pentru a înclina balanța spre acel

sentiment de libertate.
6. Notează pe hârtie cel puțin trei cheltuieli pe care ești hotărât să le

elimini. Calculează cât de mulți bani vei economisi astfel pe parcusul

anului următor.

PREIA CONTROLUL:PREIA CONTROLUL:
UN EXERCIȚIU RUN EXERCIȚIU R APID ÎN ECONOMISIREA CONŞTIENTĂAPID ÎN ECONOMISIREA CONŞTIENTĂ

 Articol/ Articol/

 Activitate Activitate

CostulCostul

articolului/articolului/

 Activităţii Activităţii

De câte ori/De câte ori/

SăptămânăSăptămână

Costul total (costulCostul total (costul

articolului x dăţile pearticolului x dăţile pe

săptămână)săptămână)

Gradul deGradul de

plăcereplăcere

1

2

3

4

5

6

Total general al costurilor pe săptămână

Total general al costurilor pe an
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Accelerează lucrurile:Accelerează lucrurile:
2. Câştigă mai mult şi2. Câştigă mai mult şi
investeşte investeşte diferdiferenţaenţa

„Încearcă să nu devii un om de succes, ci

mai curând unul de valoare.“

—ALBERT EINSTEIN

Ok, hai să trecem în viteza a doua. Dacă economisirea reprezintă un fel de

a‑ți accelera planul, există o modalitate chiar mai rapidă care efectiv nu are

limite — dacădacă dai frâu liber creativității și concentrării și devii obsedat de

găsirea unei modalități de a face pentru ceilalți mai mult decât oricine altci‑

neva. În felul acesta câștigi mai mult și treci în banda rapidă spre libertate.

Să conduci un camion Să conduci un camion spre libertate financiară?spre libertate financiară?

Când eram mic, mama mea avea un plan grozav pentru mine. Ea voia să

mă fac șofer de camion. Văzuse reclamele acelea la televizor, în repetate

rânduri, pentru școala de șoferi de camioane Truckmaster! Cu puțină pre‑

gătire, mi‑a spus ea, puteam obține caliicarea de șofer de camion și puteam

câștiga până la 24 000 de dolari pe an. Uau, 24 000 de dolari! Asta era de

două ori mai mult decât câștiga tatăl meu ca parcagiu în centrul L.A.‑ului.
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Ea credea că asta avea să‑mi ofere un viitor grozav. A inclus în pitch‑ul ei și

faptul că aș avea libertatea să iu mereu pe drum și să conduc. Asta chiar mă

atrăgea la un anumit nivel: ideea că puteam pur și simplu să dau drumul la

muzică și să pornesc la drum — un gând destul de mișto pentru un puști de

14 ani care nici măcar nu șofa. Aș avea ocazia să mă ridic și să plec, în loc să
rămân blocat într‑o parcare subterană timp de peste 30 de ani.

Dar după toată nefericirea la care am fost martor, toată rușinea asociată

cu patru tați diferiți, cu faptul că nu aveam suicienți bani pentru îmbrăcămin‑

te și mâncare, mi‑am dat seama că nu aș putea să conduc niciodată un camion

suicient de mult sau suicient de departe, încât să‑mi dea ocazia să scap de

durerea acelei situații. În mintea mea, am luat hotărârea că în viața mea avea

să ie imposibil să am o familie care să sufere în felul acesta. În plus, voiam

să‑mi utilizez mintea și inima. Voiam să intru în jocul vieții la un nivel diferit.
Am privit în jur și m‑am întrebat cum era posibil ca viețile altora să

ie atât de diferite de a mea. De ce ne chinuiam noi constant să o scoatem la

capăt cu ce aveam, să im cu un pas înaintea agentului iscal — alegând între

fasole la conservă sau spaghetti cu ketchup pentru că nu ne permiteam sos

de roșii? Și, cu toate acestea, în același oraș, nu departe de noi, foștii mei

colegi din liceu mergeau în vacanțe scumpe și studiau în campusuri univer‑

sitare numai bune de fotograiat — trăind o viață care depășea cu mult cele

mai nebunești visuri ale mele — o viață atât de evident diferită de cea pe

care urma să o avem noi. Ce știau ei față de noi? Ce făceau ei diferit față de

mama și de tatăl meu?

 Am dev Am devenit obsedat. Cum erenit obsedat. Cum era posibil ca a posibil ca o persoană să o persoană să poată câșpoată câș--

tiga de două ori mai mulţi bani în același interval de timp? De trei oritiga de două ori mai mulţi bani în același interval de timp? De trei ori

mai mulţi? De zece ori mai mulţi? Părea o nebunie! Din perspectivamai mulţi? De zece ori mai mulţi? Părea o nebunie! Din perspectiva

mea, era un mister de neelucidat.mea, era un mister de neelucidat.

InvesteşInvesteşte în tine te în tine însuţiînsuţi

Lucram ca om de serviciu și aveam nevoie de bani în plus. Un bărbat pe care

îl cunoșteau părinții mei, și pe care tatăl meu îl numise „un ratat“, avusese
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destul de mult succes într‑o perioadă scurtă de timp, cel puțin din punct de

vedere inanciar. El cumpăra, renova și vindea proprietăți imobiliare în Ca‑

lifornia de Sud și avea nevoie de un puști în weekend care să îl ajute să mute

mobilierul. Întâlnirea aceea norocoasă, weekendul acela decisiv în care am

muncit pe brânci au dus la o deschidere care avea să‑mi schimbe viața pen‑
tru totdeauna. Numele lui era Jim Hannah. A observat efortul și hotărârea

mea. Când am avut o clipă liberă, l‑am întrebat: „Cum ți‑ai schimbat viața în

bine? Cum de ai ajuns să ai atât de mult succes?“

„Am făcut‑o“, mi‑a răspuns el, „mergând la seminarul unui tip pe

nume Jim Rohn.“ „Ce‑i ăla un seminar?“ am întrebat eu. „Este un loc unde

un tip ia zece sau douăzeci de ani din viața lui și tot ceea ce a învățat și

condensează asta în câteva ore astfel încât tu să poți comprima ani de învă‑

țare în câteva zile“, mi‑a răspuns el. Uau, asta părea destul de extraordinar.
„Cât costă?“ „Treizeci și cinci de dolari“, mi‑a spus el.Ce? Ce?  Eu câștigam 40

de dolari pe săptămână ca om de serviciu cu jumătate de normă în timp ce

mergeam la liceu. „Poți să mă bagi și pe mine înăuntru?“ am întrebat eu.

„Sigur!“ a răspuns el. „Dar n‑o s‑o fac — pentru că n‑o să apreciezi cursul

dacă nu plătești pentru el.“ Am stat acolo, abătut. Cum aveam să‑mi permit

vreodată 35 de dolari pentru trei ore cu acest expert? „Ei bine, dacă nu crezi

că meriți investiția, nu o face“, a spus el în cele din urmă, ridicând din umeri.

M‑am gândit și m‑am tot gândit la asta — dar în inal am hotărât să încerc.

S‑a dovedit a i una dintre cele mai importante investiții din viața mea. Am

luat salariul pe o săptămână și am mers la un seminar unde l‑am cunoscut

pe Jim Rohn — omul care a devenit primul mentor din viața mea.

Am stat în sala de festivități a unui hotel din Irvine, California, ascul‑

tându‑l pe Jim, fascinat. Acest bărbat cu părul cărunt a reluat ca un ecou

întrebările care ardeau în mintea mea. Și el, la rândul lui, crescuse sărac, în‑

trebându‑se de ce tatăl său, chiar dacă era un om bun, se zbătea atât de mult

doar ca să sufere în timp ce alții din jurul său prosperau. Și apoi, deodată,

a răspuns la întrebarea pe care mi‑o pusesem și eu literalmente ani de zile.

„Care este secretul succesului economic? Cheia“, a zis el, „este aceea

de înțelege cum să devii mai valorosvaloros pe piață“.

„Ca să ai mai mult, tu trebuie să devii pur și simplu mai mult.“
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„Nu‑ți dori să ie mai ușor; dorește‑ți să ii tutu mai bun.“

„Ca lucrurile să se schimbe, tutu trebuie să te schimbi.“

„Ca lucrurile să devină mai bune, tutu trebuie să devii mai bun.“

„Noi suntem plătiți pentru a aduce valoare pe piață. Este nevoie de

timp…dar nu suntem plătiți pentru timp, suntem plătiți pentru valoare.
America este unică. Este o scară pe care să urci. Începe de aici de jos, de la

cât? În jur de 2.30$ pe oră. Cât a fost venitul maxim anul trecut? Tipul care

conduce Disney — 52 milioane de dolari! Ar plăti o companie pe cineva cu

52 de milioane de dolari pe an? Răspunsul este: bineînțeles! Dacă ajuți o

companie să câștige un miliard de dolari, te‑ar plăti aceasta cu 52 de mili‑

oane ? Bineînțeles! E mărunțiș! Nu sunt chiar atât de mulți bani.“

„Chiar este posibil să devii atât de valoros? Răspunsul este: bineînbineîn-

 ţeles ţeles!“ Și apoi mi‑a dezvăluit secretul suprem. „Cum devii cu adevărat mai
valoros? ÎnvÎnvaţă să lucrezi mai mult la taţă să lucrezi mai mult la tine decât la slujba ine decât la slujba ta.ta.“

„Deci, tu personal poți să devii de două ori mai valoros și să obții de

două ori mai mulți bani în același timp? Este posibil să devii de zece ori mai

valoros și să faci de zece ori mai mulți bani în același timp? Este posibil?

Bineînțeles!“ Apoi a făcut o pauză, s‑a uitat drept în ochii mei și a spus: „TotTot

ce trebuie să faci pentru a câștiga mai mulți bani în același interval dece trebuie să faci pentru a câștiga mai mulți bani în același interval de

timp este să devii timp este să devii pur și simplu mai pur și simplu mai valoros.valoros.“ “ 

Asta era! Îmi primisem răspunsul. Odată ce am înțeles asta, mi‑a

schimbat viața în bine. Acea claritate, acea simplitate, înțelepciunea cuvin‑

telor lui — m‑au lovit ca o cărămidă de 50 de kg. Acestea sunt întocmai

cuvintele pe care le‑am auzit rostite de Jim Rohn de vreo sută de ori. Le‑am

purtat în inima mea în iecare zi de atunci, inclusiv în ziua în care am vorbit

la înmormântarea lui în 2009.

Omul acela, seminarul acela, ziua aceea — ce a făcut Jim Rohn a fost

să‑mi redea controlul asupra propriului viitor. El m‑a făcut să încetez să mă

mai concentrez pe lucrurile care se alau în afara controlului meu — trecu‑

tul meu, sărăcia, așteptările celorlalți, situația economică — și m‑a învățat

să mă concentrez, în schimb, pe ceea ce puteam să controlez. Mă puteam

perfecționa; puteam să găsesc o modalitate de a i de ajutor, o cale de a face

mai mult, un fel prin care să devin mai bun, un fel prin care să adaug valoa‑
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re pieței. Am devenit obsedat de găsirea unor căi prin care să fac mai mult

decât oricine altcineva pentru ceilalți, în mai puțin timp. Asta a dat startul

unui proces nesfârșit care continuă până în ziua de azi! La cel mai elemen‑

tar nivel al său, a furnizat un traseu spre progres care continuă să anime și

să conducă absolut iecare decizie pe care o iau și iecare acțiune pe care o
întreprind.

În Biblie, există o învățătură simplă care spune că nu este nimic

greșit în a vrea să devii măreț. 53 Dacă îţi dorești să ii Dacă îţi dorești să ii măreţ, învamăreţ, înva ţă săţă să

ii slujitorul celor mulţi.ii slujitorul celor mulţi. Dacă poți găsi o modalitate prin care să slujești

mulți oameni, poți câștiga mai mult. Găsește o modalitate prin care să

servești milioane de oameni și poți câștiga milioane. Este legea valorii

adăugate.

Și dacă evanghelia după Warren Buffett Warren Buffett  ți se potrivește mai bine de‑
cât versetele biblice, Oracolul din Omaha este faimos pentru că a spusOracolul din Omaha este faimos pentru că a spus

că cea mai puternică investiţie pe care a făcut‑o în viaţa sa, că cea mai puternică investiţie pe care a făcut‑o în viaţa sa, și pe care oși pe care o

poate face oricine, este investiţia în el însuși.poate face oricine, este investiţia în el însuși. El vorbește despre inves‑

tiția în cărți de dezvoltare personală, în propria educare și despre cum i‑a

schimbat complet viața un curs al lui Dale Carnegie. Buffett mi‑a spus chiar

el povestea asta o data, pe când ne alam amândoi în emisiunea Today Today . Am

râs și l‑am rugat să spună mai departe povestea. „E bună pentru afaceri“,

i‑am zis eu, zâmbind.

Am luat foarte în serios mesajul lui Jim Rohn și am devenit obse‑

dat — nu voi înceta niciodată să mă dezvolt, nu voi înceta vreodată să

dăruiesc, nu voi înceta niciodată să‑mi extind inluența sau capacitatea de

a dărui și de a i bun. Și, drept urmare, am devenit mai valoros pe piață pe

parcursul anilor. Până în punctul în care astăzi sunt extrem de norocos și

inanțele nu mai reprezintă o problemă în viața mea. Nu sunt unic. Orici‑

ne poate să facă același lucru — dacă te eliberezi de poveștile tale despre

trecut și treci peste poveștile tale despre prezent și despre limitele sale.

Problemele îți stau mereu la dispoziție, dar același lucru se întâmplă și cu

oportunitatea.

53 „Nu tot așa va i între voi, ci care între voi va vrea să ie mare să ie slujitorul vostru“
(Matei, 20:26) (N. red.N. red.)
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Cum arată scara americană a veniturilor astăzi? Eu aș paria că Jim Rohn

nu și‑ar i putut imagina că în 2013 capătul de jos al scării va i 7,25în 2013 capătul de jos al scării va i 7,25

de dolari pe oră (15 080$ pe an) și că persoana cu cele mai maride dolari pe oră (15 080$ pe an) și că persoana cu cele mai mari

venituri din capătul de sus al scării avea să ie fondatorul Appaloovenituri din capătul de sus al scării avea să ie fondatorul Appaloo--
sa Management și liderul fondului speculativ David Tepper, care asa Management și liderul fondului speculativ David Tepper, care a

câștigat 3.5 miliarde de dolari în venituri personale.câștigat 3.5 miliarde de dolari în venituri personale. Cum e posibil

ca o iință umană să câștige chiar și 1 miliard de dolari pe an, cu atât mai

puțin 3,5 miliarde? De ce unele persoane au parte de un venit atât de

incredibil de mic și altele au o asemenea ocazie pentru venituri mari?

Răspunsul este că piața atribuie o valoare foarte mică meseriei de casier

la McDonalds (7,77 de dolari pe oră) pentru că presupune competențe

care pot i învățate în câteva ore de aproape oricine. Cu toate acestea, ex‑
tinderea cu succes a veniturilor oamenilor într‑o manieră semniicativă

este un set de aptitudini mult mai rar și mai valorizat. Când majoritatea

americanilor obțin mai puțin de 33 de puncte de bază54 (o treime din

1%) anual, ca proit pentru banii lor de la bancă, David Tepper a livrat

o rentabilitate de 42% pentru investitorii săi în aceeași perioadă! Cât

de valoroase erau contribuțiile sale la viața lor economică? Dacă le‑ar

i adus un proit de 1%, el ar i fost cu 300% mai valoros. Un proit de

42% înseamnă că el a adăugat cu 12 627% mai multă valoare economică

vieților lor!

 Deci, cum rămâne cu tine? Ce ai de gând să faci tu pentru a adăuga

mai multă valoare pe piață? Cum ai de gând să asiguri abundența, nu stră‑

dania? Dacă vom realiza o transformare radicală și te vom duce dinDacă vom realiza o transformare radicală și te vom duce din

punctul în care te ali astăzi acolo unde vrei să ajungi — libertate ipunctul în care te ali astăzi acolo unde vrei să ajungi — libertate i--

nanciară — atunci această cale este cea mai puternică pe care o știunanciară — atunci această cale este cea mai puternică pe care o știu
pentru a ajunge acolo.pentru a ajunge acolo.

54 Ultimul punct decimal aișat spre tranzacționare. În cele mai multe perechi este echiva‑
lentul 1/10,000. (N. red.N. red.)
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Acum, înainte să începi să‑ți mobilizezi obiecțiile, dă‑mi voie să spun

doar atât: știu că lucrurile sunt diferite astăzi. Știu că este o perioadă diicilă

pentru economie. Știu că am pierdut două milioane de locuri de muncă din

2008 și cele care reapar sunt în mare parte joburi în domeniul relațiilor cu

clienții sau posturi prost plătite. Și da, îmi dau seama că veniturile stagnea‑
ză din anii 1990.

Ghicește cum arătau ratele dobânzilor și ale șomajului în 1978, când

mi‑am început eu cariera? În decurs de doi ani, ratele dobânzilor au crescut

fulgerător! Prima mea investiție, un complex cu patru apartamente în Long

Beach, California, avea o ipotecă de 18%. Îți poți imagina rate ale dobânzii

la 18% în ziua de azi pentru a cumpăra o casă? Am avea o revoltă pe peluza

de la Casa Albă. Dar istoria este ciclică — așa a fost întotdeauna, și așa va

rămâne. Da, veniturile sunt stagnante dacă nu găsești o cale de a adăuga
progresiv mai multă valoare. Dar dacă găsești o modalitate de a adăuga va‑

loare, veniturile se mișcă într‑o singură direcție, și aceasta este întotdeauna

în sus.

Pe durata Marii Recesiuni, s‑au pierdut 8,8 milioane de locuri de mun‑

că. În 2008, au fost pierdute 2,3 milioane de locuri de muncă doar într‑un

singur an! Șomajul a ajuns la apogeu, la 10%. Dar nu uita, acei 10% rată a

șomajului sunt o medie. Unele segmente ale populației aveau niveluri de

șomaj de peste 25%, dar în cazul celor care câștigau 100 000 de dolari sau

mai mult pe an, cât ai estima tu că a fost rata șomajului? Răspunsul: aproape

de 1%! Lecția? Dacă dezvolți cu adevărat competențe de care este nevoie pe

piața actuală — dacă te perfecționezi constant și devii mai valoros — te va

angaja cineva sau te vei angaja singur, indiferent de economie. Și dacă te an‑

gajezi singur, creșterea ta de salariu devine eicientă atunci când vei i și tu!

Chiar și în ziua de azi, povestea este complet diferită în Silicon Valley,

unde joburile sunt ușor accesibile. Companiile tehnologice nu‑și pot aco‑

peri posturile neocupate suicient de rapid; nu pot să găsească suicienți

oameni caliicați. Joburile există, dar noi doi trebuie să ne recalibrăm setu‑

rile de competențe — să ne recalibrăm pe noi înșine — astfel încât să deve‑

nim valoroși pe noua piață. Îți pot promite asta: majoritatea acelor „joburi

vechi“ nu se mai întorc.
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Hai să privim istoria. În anii 1860, 80% dintre americani erau fer‑

mieri. Astăzi, 2% din populația SUA lucrează în ferme și în agricultură și

noi hrănim întreaga lume. Noua tehnologie a dislocat totul — brusc, un

singur fermier putea să facă treaba a 500. Mulți oameni s‑au zbătut, mulți

și‑au pierdut joburile. Pentru cei care nu s‑au adaptat, revoluția industri‑
ală a fost o perioadă incredibil de dureroasă. Dar tocmai tehnologia aceea

care a adus puterea aburului și instrumentele mecanizate, care a dislocat

oamenii pe termen scurt, a îmbunătățit exponențial calitatea vieții pentru

toți cei din jurul lor și a furnizat mai multe joburi cu un nivel mai ridicat

al veniturilor.

Noile tehnologii din ziua de azi creează din nou dislocări masive. Cer‑

cetătorii de la Oxford spun că aproape jumătate din ocupațiile americanilor

riscă să devină automatizate (în traducere: să ie înlocuite) pe parcursul
următorilor 20 de ani! Noi doi trebuie să ne recalibrăm pentru un nivel dife‑

rit. Îți garantez eu, cu 150 de ani în urmă, nimeni nu ar i putut să înțeleagă

o zi în care aveau să existe joburi numite marketer de social media, om de

știință în domeniul celulelor stem sau inginer în robotică. Nimeni nu și‑ar

i putut imagina că un electrician sau un instalator va câștiga 150 000 de

dolari pe an sau că un muncitor dintr‑o fabrică ar putea să învețe cum să

utilizeze un computer pentru a automatiza o mașină, câștigând 100 000 de

dolari. Dar faptul că oamenii nu își puteau imagina asta nu însemna că nu

avea să se întâmple.

Întâlnesc în iecare zi oameni care îmi spun că piața locurilor de mun‑

că este înghețată sau că au fost concediați și se tem că nu vor găsi din nou de

lucru. Dar eu sunt aici ca să‑ți spun că nu este vina pieței, ci a ta. Tu îți poți

crește potențialul de a câștiga bani — oricine poate. Poți adăuga valoare

pe piață. Poți să înveți aptitudini noi, îți poți stăpâni propria mentalitate,

poți să evoluezi, să te schimbi și să te dezvolți și poți găsi locul de muncă și

oportunitatea economică de care ai nevoie și pe care le meriți.

Dar dacă locul tău de muncă va i depășit în următorii cinci sau zece

ani, a venit vremea să te gândești să pivotezi și să încerci ceva nou. Pivo‑

tarea este numele pe care îl folosește Silicon Valley pentru situația în care

treci de la o afacere la alta, de obicei după un eșec colosal.
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Dacă citești această carte acum, tu ești o persoană care caută răstu ești o persoană care caută răs--

punsuri, soluţii, o cale mai bună.punsuri, soluţii, o cale mai bună. Există sute de moduri în care îți poți

recalibra setul de aptitudini. O poți face urmând o educație universitară,

învățământul profesional sau poți deveni autodidact. Poţi câștiga de laPoţi câștiga de la

100 000 de dolari la milioane pe 100 000 de dolari la milioane pe an și nu doar ducându‑te și cheltuindan și nu doar ducându‑te și cheltuind
o căciulă de bani o căciulă de bani pe o diploma pe o diploma univuniversitară de patru aniersitară de patru ani (care te poate

lăsa cu o datorie de 100 000 de dolari sau mai mult). Milioane de joburi

sunt disponibile în această țară, dar există de asemenea o discrepanță ma‑

joră în aptitudini. Conform lui Mike Rowe, gazda emisiunii Dirty JobsDirty Jobs (MeseMese-

rii Murdarerii Murdare) de pe Discovery Channel, există în jur de 3,5 milioane de joburi

disponibile în acest moment și doar 10% dintre ele solicită o diplomă de

patru ani. Asta înseamnă că restul de 90% dintre acestea presupun altceva:

pregătire, competență sau poate disponibilitatea de a te murdări, dar în cea
mai mare parte receptivitatea față de învățarea unei meserii noi și utile.

Conform lui Rowe: „Asta a fost mereu de vânzare, dar a cam dispărut din

povestea [în țara noastră].“

Recalibrarea este în același timp exaltantă și teriiantă. Exaltantă da‑

torită oportunității de a învăța, de a evolua, de a crea și de a schimba. Exal‑

tantă după ce îți dai seama că: „Eu sunt valoros; am o contribuție de făcut;

valorez mai mult.“ Teriiantă pentru că te gândești: „Cum să fac eu asta?“

Amintește‑ți de cuvintele lui Jim Rohn: „Pentru ca lucrurile să se schimbe,

tu trebuie să te schimbi. Pentru ca lucrurile să devină mai bune, tu trePentru ca lucrurile să devină mai bune, tu tre--

buie să devii mai bun.“buie să devii mai bun.“ Recalibrează‑te sau rămâi fraier. Debarasează‑te

de povestea ta de limitare și treci la o viteză mai mare.

Oamenii îmi spun adeseori: „Tony, asta este grozav dacă ai propria

ta afacere sau lucrezi într‑o companie alată în dezvoltare. Dar dacă ai

un job care în mod tradițional este prost plătit și îți place ceea ce faci?

Dacă ești învățător, ce se întâmplă atunci?“ Hai să facem un pas în afara

gândirii noastre limitatoare și permite‑mi să‑ți ofer un exemplu perfect

al unui învățător care se zbătea în sărăcie, dar care, datorită pasiunii și

dorinței sale de a ajuta mai mulți elevi, a găsit o cale de a adăuga mai

multă valoare și de a câștiga mai mult decât visează vreodată majoritatea

învățătorilor. Adevărata limitare p entru câștigurile noastre din muncă nu
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este niciodată jobul nostru — este creativitatea noastră, concentrarea și

contribuția noastră.

Creativitate, contribuţie şi starul rock coreeanCreativitate, contribuţie şi starul rock coreean
Dacă ai avut vreun învățător de clasa a treia care te‑a inspirat să încerci ceva

nou sau un profesor de clasa a opta care a crezut peste măsură în copilul

tău, cunoști ce putere are un model demn de urmat în viața unui copil. Învă‑

țătorii noștri sunt unele dintre cele mai de preț bunuri ale noastre, și totuși

cele mai subapreciate și mai prost plătite. Deci, ce faci dacă ești profesor sau

ai un job similar unde potențialul tău pentru beneicii pare să ie limitat? Ca

profesor, cum poți să te gândești să adaugi valoare pentru mai mult decât
doar pentru cei 30 de elevi din sala de clasă? Există un fel prin care ai putea

să adaugi valoare pentru sute de elevi, mii de elevi, chiar milioane?

Există o mulțime de învățători care se gândesc: „Nu voi câștiga ni‑

ciodată suicienți bani făcând ceea ce îmi place.“ Există un acord la scară

largă ce spune că noi, ca societate, nu apreciem profesorii așa cum ar tre‑

bui. Dar după cum știm acum, opinia aceea limitativă ține oamenii pe loc.

Kim Ki‑hoon este un învățător din Coreea de Sud care a refuzat să accepte

povestea asta.

Spre deosebire de cei mai mulți profesori, Kim Ki‑hoon este cunoscut

ca un „rock star“ în Coreea de Sud. Kim este unul dintre cei mai de succes

profesori de la el din țară. Cum de a avut atât de mult succes? El a lucrat

mai mult la propria persoană, la capacitatea lui de a preda decât la jobul

propriu‑zis.

Conform Wall Street Journal Wall Street Journal , cu șaizeci de ani în urmă, majoritatea

sud‑coreenilor erau analfabeți. Statul și‑a dat seama că trebuie să acționeze

masiv și eicient. În ziua de azi, profesorii de acolo sunt în mod constant

încurajați să studieze, să inoveze, să predea la aceeași clasă într‑un fel nou

în iecare zi. Ei sunt educați să învețe unul de la altul, să își ie mentori unul

altuia — să găsească cele mai bune tehnici pentru a adăuga mai multă va‑

loare. Rezultatul? În prezent, copiii de 15 ani din Coreea de Sud se clasează
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pe locul doi la citit și au o rată de absolvire de 93% — comparată cu doar

77% în Statele Unite.

Ki‑hoon a preluat modelul acela și l‑a dus mai departe. El a dedicat

enorm de mult timp găsirii celor mai buni profesori, studierii tiparelor

acestora și învățării felului în care să creeze progrese. El a găsit o modalita‑
te de a‑și ajuta elevii să învețe mai repede, mai bine, mai inteligent — și nu

doar elevii săi, ci și elevi de pe tot cuprinsul țării. De ce să se concentreze pe

ajutarea a doar 30 de elevi? s‑a gândit el. De ce să nu ajut cât de mulți pot?

Pe măsură ce tehnologia se dezvolta, el și‑a dat seama că își poate încărca

orele de curs online, făcând pasiunea sa pentru predare și învățare dispo‑

nibilă tuturor.

Astăzi, Ki‑hoon lucrează în jur de 60 de ore pe săptămână, dar din

acestea doar trei ore sunt pentru susținerea de conferințe. Celelalte 57Celelalte 57
de ore sunt utilizate pentru cercetare, inovare, dezvoltarea planuluide ore sunt utilizate pentru cercetare, inovare, dezvoltarea planului

de învăţămânde învăţământ și a t și a răspunsurilor pentru studenţi.răspunsurilor pentru studenţi. „Cu cât muncesc mai

mult, cu atât câștig mai mulți bani“, spune el. Și, cel mai mult, muncește să

devină mai bun pentru oamenii pe care îi slujește. Ki‑hoon își înregistrează

video cursurile și le distribuie pe Internet, unde studenții se pot conecta

în schimbul sumei de 4 dolari pe oră. Cum își dă el seama că funcționează?

De unde știe el că aduce mai multă valoare decât oricine altcineva? Piața îți

spune întotdeauna prețul sau valoarea ta reală. Ghici cât de multe persoane

cumpără cursurile sale?  Anul  Anul trecut, trecut, încasările încasările lui lui anuale anuale au au depășit depășit 44

milioane de dolari!milioane de dolari! Cu cât Ki‑hoon oferă mai multă valoare prin cursurile

și tutorialele sale online, cu atât crește numărul elevilor care se înscriu. Și,

prin urmare, mai mulți studenți înseamnă mai mulți bani — în cazul acesta,

mult mai mulţi.mult mai mulţi.

Un profesor care câștigă 4 milioane de dolari. Cum se compară asta

cu cel mai bun profesor pe care îl cunoști. Povestea lui Ki‑hoon spulberă

credința că profesia noastră ne limitează. El face parte dintre cei mai bogați

1% nu pentru că este norocos, nu pentru că s‑a alat la locul potrivit în mo‑

mentul potrivit sau nu pentru că a ales o meserie bănoasă. Nu, Ki‑hoon este

un om bogat, printre primii 1%, pentru că nu a încetat în niciun moment să

învețe, nu a încetat să evolueze, nu a încetat să investească în sine.
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Specialistul în multitaskingSpecialistul în multitasking

Dar dacă nu ești antreprenor? Dacă nu ai absolut niciun interes în a‑ți des‑

chide o afacere proprie? Dacă lucrezi în mediul corporatist american sau

chiar pentru o afacere mică? Mai poți găsi o modalitate de a adăuga mai
multă valoare și de a‑ți mări potențialul de a obține mai mulți bani? Dă‑mi

voie să‑ți vorbesc despre o tânără. Daniela lucra într‑un departament de

marketing făcând design artistic și nu vedea niciun traseu clar spre avan‑

sarea ei în companie. Ea era extrem de talentată dar, și mai important, era

„înfometată“. Căuta în mod constant să facă mai mult și să dea mai mult; îi

stătea pur și simplu în ire. Și, în felul acesta, ea își ajuta frecvent colegii cu

artele vizuale. Iar apoi, a vrut să învețe despre marketing, așa că a început

să studieze marketingul și s‑a oferit să ajute. După care, bineînțeles, și‑a dat

seama că nu știa mai nimic despre social media — dar oportunitățile de

acolo păreau uriașe, așa că s‑a hotărât să se educe singură și pe subiectul

social media.

După câțiva ani, Daniela făcea multe dintre treburile colegilor ei. Și

aceștia au uitat că ea le oferea un dar, și au început să considere drept ceva

de la sine înțeles. A apărut un tipar nou în care, la ora cinci, când proiec‑

tele‑cheie cu termene‑limită nu erau încă gata, ea lucra singură la biroul

ei în timp ce asociații ei se strecurau pe ușă afară. Ea nu voia să rămână

până târziu, dar nu avea de gând să‑și dezamăgească nici compania, nici

clienții. Când i‑a fost clar că în realitate colegii ei proitau de energia și d e

ambiția ei, ea a ajuns la capătul răbdării. „Eu lucrez cât trei oameni, plus

că îmi fac și treaba mea!“ Dar în loc să se înfurie, Daniela a decis că asta

era o oportunitate.

Ce a făcut ea? Daniela și‑a abordat CEO‑ul și i‑a vorbit direct și sincer:

„Chiar acum eu muncesc cât patru oameni. Am fost la cursuri, am învățat și

m‑am autoeducat în artele vizuale, marketing și social media. Nu am venit

aici să trădez pe nimeni, dar îți pot economisi cincizeci la sută din costul de

marketing pe loc și elimina trei posturi preluând eu joburile acelor persoa‑

ne. Și voi face și o treabă mai bună. Nu vreau să mă crezi pe cuvânt: dă‑mi

voie să‑ți demonstrez capacitățile mele. Permite‑le să‑și păstreze locurile
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de muncă timp de șase luni și eu voi face atât sarcinile mele, cât și pe ale

lor, așa că vei avea două exemple între care să alegi. Tu hotărăști care este

mai bun.“

Tot ce a cerut Da niela a fost ca, în cazu l în care ea făcea o treabă mai

bună, după șase luni, șeful ei să‑i dea mai multă responsabilitate și să‑i
dubleze salariul. Și ghici ce? A reușit: și‑a dovedit competența în domeni‑

ile artelor vizuale și marketingului , cu un copywriting grozav și cu o cam‑

panie reușită de social media. Daniela a demonstrat nu doar că poate să

facă față muncii suplimentare, ci și să depășească competiția — ea putea

să‑i întreacă pe toți. Ea a adăugat suicientă valoarea încât compania și‑a

dat seama că ar putea să plătească o singură persoană cu o sumă dublă

și cu toate acestea să‑și reducă costurile la jumătate. Piața își spusese

cuvântul.

„Fericirea nu este simpla deținere a banilor;

aceasta stă în bucuria realizării, în iorul efortului creativ.“

—FRANKLIN D. ROOSEVELT

OportunitățilOportunitățile sunt e sunt peste totpeste tot
Cum vei adăuga tu mai multă valoare în lume? Cum vei contribui tu mai

mult, cum vei câștiga mai mult și cum îți vei ampliica impactul? Există

sute sau chiar mii de povești ale unor personae obișnuite care au văzut o

problemă, au privit lucrurile doar un pic diferit și au ajuns să transforme

industrii întregi sau să creeze piețe complet noi. Ei nu erau antreprenori;

ei erau doar oameni ca noi doi, oameni care nu aveau să se resemneze. În

lumea în care trăim astăzi, nicio industrie și niciun produs nu sunt imune:

intersecția tuturor lucrurilor digitale — Internetul, social media și teh‑

nologia — interconectivitatea iecărei persoane și a iecărui lucru de pe

pământ. Asta înseamnă că până și companiile cele mai mari și afacerile

cele mai mature și mai stabile sunt dornice să ie revoluționate. Intră în

scenă Nick Woodman.
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Mergând pe valul succesuluiMergând pe valul succesului

Cine ar i prezis că Kodak, titanul corporatist care a dominat lumea foto‑

graiei în secolul XX, avea să ie luat prin surprindere atunci când imaginile

digitale au intrat pe scenă? Kodak a inventat a inventat  fotograia digitală. Și, cu toate
acestea, după 124 de ani de activitate, compania și‑a declarat falimentul în

2012 — o acțiune care a avut un efect în lanț dezastruos asupra economiei

din Rochester, New York, și din preajma acestuia, unde au fost pierdute 50

000 de locuri de muncă.

Dar aceleași schimbări tehnologice și culturale masive care au ucis

Kodak i‑au oferit o oportunitate uriașă unui surfer din California pe nume

Nick Woodman. Woodman era obsedat de suring. Iubirea și devotamentul

său absolut pentru sport, împreună cu energia și pasiunea sa i‑au permis să

găsească un fel de a adăuga valoare.

Sunt șanse mari să nu i auzit vreodată de Woodman, dar el a avut

strălucita idee de a‑și prinde o cameră de luat vederi rezitentă la apă de în‑

cheietura mâinii în timp ce făcea suring pe valuri. Tot ce și‑a propus Wood‑

man să facă a fost să găsească o manieră de a se bucura de suring după ce

repriza se terminase. Cum fotograia digitală apărea pe piață, el a început

să meșterească la camerele de luat vederi pentru a vedea dacă le poate face

și mai rezistente la apă și să poată ilma imagini de și mai bună calitate. Și

pe măsură ce tehnologia s‑a schimbat, el a continuat să meșterească. Și să

meșterească. El a ajuns să inventeze GoPro‑ul, o cameră digitală minusculă,

cu calitate de difuzare, care poate i prinsă cu ajutorul unei cleme și luată

oriunde cu tine.

Acest dispozitiv micuț și cool se găsește acum pe capul iecărui iubi‑

tor de sporturi extreme din lume. Indiferent că pedalezi pe bicicletă, vâs‑

lești prin curenți rapizi, faci snowboarding sau prinzi valurile, GoPro‑ul îți

dă posibilitatea să surprinzi magia puseului tău de adrenalină și să o împăr‑

tășești cu toți cei pe care îi iubești. Woodman nu s‑ar i putut sincroniza mai

bine: el a început să facă reclamă GoPro‑ului său tocmai când lumea înce‑

pea să‑și încarce videoclipurile pe YouTube și Facebook. El a creat un pro‑

dus pe care voia să‑l utilizeze și și‑a dat seama că nu era posibil ca el să ie
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singurul care avea nevoie de unul. Woodman și‑a dat seama cum să aducă

valoare pentru milioane de vieți făcând această tehnologie să ie convenabi‑

lă, amuzantă și la un preț accesibil. În inal, Woodman s‑a plasat în fruntea

unui trend. Trendul acela împărtășea digital tot ce se ala acolo. Unul dinUnul din--

tre secretele‑cheie dacă vrei într‑adevăr să devii bogat: plasează‑te între secretele‑cheie dacă vrei într‑adevăr să devii bogat: plasează‑te în
fruntea unui trend. Astăzi surferul fruntea unui trend. Astăzi surferul din San Diego, California, are o din San Diego, California, are o avavee--

re de peste 1 miliard de dolari.re de peste 1 miliard de dolari.

Se naşte o „categorie“ nouăSe naşte o „categorie“ nouă

În 2010, Matt Lauer m‑a invitat să mă alătur lui pentru o discuție spe‑

cială, la o masă rotundă, despre direcția în care mergea economia. Mă

alăturam lui Warren Buffett și celei mai tinere femei care a devenit mili‑

ardară prin forțe proprii: o femeie pe nume S ara Blakely. Orice o cazie de

a discuta economie cu Warren Buffett era un privilegiu uriaș, dar lucrul

la care nu m‑am așteptat a fost să fiu pur și simplu dat pe spate de po‑

vestea Sarei.

Blakely nu a revoluționat o industrie, ci mai curând a creat una com‑

plet nouă. Sara, o fostă angajată la Walt Disney World, se pregătea pentru o

petrecere când și‑a dat seama că nu are lenjeria de corp potrivită pentru o

pereche de pantaloni albi, mulați. În loc să se lipsească de tot de lenjerie, ea

s‑a hotărât să se ocupe personal de problemă. Echipată doar cu o pereche

de foarfece și o grămadă de tupeu, ea a tăiat partea de sus a ciorapilor ei

pantalon și, voilàvoilà, s‑a născut o nouă industrie.

Desigur, nu s‑a întâmplat peste noapte și nu s‑a produs cu ușurință.

Sara mi‑a împărtășit că unul dintre cele mai importante secrete ale succe‑

sului ei a fost că, de la o vârstă fragedă, tatăl său a încurajat‑o efectiv sătatăl său a încurajat‑o efectiv să

„eșueze“!„eșueze“! Dar pentru el eșecul nu însemna incapacitatea de a obține un re‑

zultat… ci incapacitatea de a încerca. La masa de seară, el o întreba dacă dă‑

duse greș în ziua aceea și era realmente încântat dacă răspunsul era da —

pentru că el știa că asta însemna că ea se ala pe calea spre succes. „Tony, el

pur și simplu mi‑a înlăturat teama de a încerca“, mi‑a spus ea.
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Descurajată, cu un job lipsit de perspective în care vindea produse de

birotică, Blakely și‑a investit toți banii pe care îi avea, 5000 de dolari și s‑a

apucat să creeze îmbrăcăminte care să i se potrivească ei. Cred că am auzit

nunu de o mie de ori“, a zis ea. Dar nu a ascultat. Pe lângă cei 5000 de dolari

pe care i‑a investit, ea a mai economisit 3000 (pe care nu îi avea) cu taxele
juridice scriindu‑și singură patentul după un manual.

În inal, compania pe care a întemeiat‑o, Spanx, a creat o categorie

complet nouă de produse numite „shapewear shapewear “ și a inspirat un grup de ad‑

miratoare foarte înfocate printre femeile din toată lumea. După cum spune

soția mea, îmbracă o pereche care să‑ți strângă toate acele „părticele“ și îți

vei subția talia cu șapte centimetri.

Cu binecuvântarea lui Oprah Winfrey, Spanx s‑a transformat dintr‑o

mică afacere într‑o sen‑zație mondială. În ziua de azi, Spanx valoreazăÎn ziua de azi, Spanx valorează
peste un miliard de dolari și brandul include acum peste 200 de propeste un miliard de dolari și brandul include acum peste 200 de pro--

duseduse care ajută femeile să arate și să se simtă grozav. Mereu optimistă, Sara

a încercat să‑și exercite magia asupra mea: a încercat să mă facă să port o

pereche din noul său Spanx pentru bărbați când ne alam amândoi în emisi‑

unea Today Today . I‑am mulțumit și i‑am sugerat delicat că poate nu înțelege piața

pentru bărbați la fel de bine ca pe cea pentru femei. Dar rămân inspirat de

exemplul ei. În cele din urmă, Spanx pentru bărbați a început să aibă de

asemenea succes — nu mulțumită mie.  Astăzi, Blakely deţine  Astăzi, Blakely deţine 100% 100% dindin

compania sa, are zero datorii și nu a acceptat niciodată o investiţiecompania sa, are zero datorii și nu a acceptat niciodată o investiţie

exterioară. În 2012, revistaexterioară. În 2012, revista TimeTime a desemnat‑o drept una dintre cele a desemnat‑o drept una dintre cele

„100 Cele „100 Cele mai inluente persoane mai inluente persoane din lume“din lume“..

La fel ca Nick Woodman, ea a observat o nevoie și a acționat pentru a

o satisface. A refuzat să ie limitată de povestea sa și a găsit o cale pentru a

adăuga valoare.

Și tu poți face asta! Nu trebuie să fondezi o companie de un miliard

de dolari, să revoluționezi o categorie întreagă sau să câștigi 4 milioane de

dolari online ca profesor. Nici măcar nu trebuie să preiei patru joburi în

același timp. Dar dacă oamenii aceștia sunt capabili să facă asemenea lu‑

cruri, tu nu ai putea să găsești o modalitate prin care să câștigi câte 500

sau 1000 de dolari în plus pe lună? Sau poate chiar câte 20 000, 50 000
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sau 100 000 de dolari sau mai mult pe an? Nu ai putea să îți dai seama cum

să‑ți dezlănțui propria propria creativitate, contribuție și focalizare pentru a aduce

mai multă valoare pe piață și să plasezi banii aceia în propriul Fond pentru

Libertate. Poți. Momentul potrivit pentru a începe este acum…

Găsește o modalitate de a câștiga sau economisi 500 de dolari în plus pe

lună sau 6000 de dolari pe an. Dacă sunt investiți cu un proit de 8% pe

an timp de 40 de ani, vor valora 1.5 milioane de dolari — amintește‑ți

de exemplul nostru cu pizza. Dacă găsești o modalitate de a câștiga 1000

de dolari pe lună sau 12 000 pe an, asta valorează 3 milioane de dolari

în depozitul tău pentru zile negre. Dacă găsești o modalitate de a câștiga

3000 de dolari pe lună, sau 36 000 pe an, asta valorează 9 milioane în
depozitul tău pentru zile negre. Care este lecția? Adaugă valoare, câștigă

mai mult și investește‑ți câștigurile și poți să creezi orice nivel al libertă‑

ții inanciare pe care ți‑l dorești cu adevărat.



 

CAPITOLUL 3.5CAPITOLUL 3.5

Accelerează lucrurile:Accelerează lucrurile:
3. Redu comisioanele şi impozitele3. Redu comisioanele şi impozitele

(şi investeşte diferenţa)(şi investeşte diferenţa)

„Noi avem capacitatea necesară de a‑ți lua tot ce ai.“

— DEVIZĂ SUGERATĂ PENTRU IRS (FISC)

„Trebuie să‑ți plătești impozitele. Dar nu există nicio lege

care să spună că trebuie să lași și bacșiș.“

— RECLAMĂ MORGAN STANLEY55

Acum ești pe cai mari — accelerezi pe drumul spre libertate inanciarăeconoecono-

misind misind  mai mult șicâştigând câştigând  mai mult! Ce rămâne? Nu ajunge asta? De fapt, nu.

Ca inițiat, știi acum cănu contează cât câștigi, ci cât îţi nu contează cât câștigi, ci cât îţi rămânerămâne. Cea de‑a treia

strategie a noastră pentru a accelera lucrurile este să scoți mai mulți bani din

investițiile tale reducându‑ți comisioanele și impozitele și reinvestind diferența.

Îți amintești de cei trei prieteni din copilărie din capitolul 2.2,MitulMitul

2: „Comisioanele noastre? Un preţ mic de plătit!“?2: „Comisioanele noastre? Un preţ mic de plătit!“? Ei au investit iecare

100 000 de dolari la vârsta de 35 de ani și au realizat o rentabilitate de 7%

la investiția lor. Dar iecare dintre ei a fost supus unui set diferit de comisi‑

oane — și diferența între comisioanele de 1%, 2% și 3% s‑a ridicat la sute

de mii de dolari.Taylor, care a plătit comisioane de doar 1%, a acumulatTaylor, care a plătit comisioane de doar 1%, a acumulat

55 Una dintre cele mai importante bănci de investiții din lume (N. red.N. red.)
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aproape deaproape dedouă ori mai mulți două ori mai mulți  bani decât prietenul său Jason, care a plă bani decât prietenul său Jason, care a plă--

tit comisioane de 3%.tit comisioane de 3%.Investiția sa a crescut până la 574 349 de dolari în

vreme ce Jason a rămas cu doar 324 340 de dolari!

Amintește‑ți, comisioanele acelea ascunse ale fondurilor mutuale se

ridică în medie la un procent astronomic de 3,17%. Diferența dintre deți‑
nerea unor fonduri mutuale cu costuri ridicate și încărcate de comisioane

versus fondurile de indici cu costuri reduse te‑ar putea costa la propriu va‑

loarea unui deceniu de muncă din viața ta — ca să nu mai vorbim că te face

să încetinești viteza pe drumul spre Libertate Financiară! Și pentru a pune

sare pe rană, studiile arată că comisioanele ridicate care vin la pachet cu

aceste fonduri mutuale nu duc aproape niciodată la rezultate mai bune.

Așa că ține‑te departe de comisioanele excesive. Fugi cât te țin pi‑

cioarele. Găsește fonduri de indici cu costuri scăzute în care să investești

și ține seama de avertismentul lui Jack Bogle care ne‑a arătat că plata unor

comisioane exorbitante poate să consume între 50 și 70% din viitorul tău

depozit de economii! Deviza este simplă: ia banii pe care îi economisești la

RELAŢII CU CLIENŢII

PRIMĂ PENTRU
ECONOMII

2%

„Acelea sunt comisioane percepute pentru solicitarea unei explicaţii

privind comisioanele dvs.“
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comisioane și reinvestește‑i pentru creștere capitalizată. Această strategie

este o altă bandă de mare viteză spre libertate.

Și cum rămâne cu o mușcătură încă și mai mare din economiile tale?

Tu știi care estecea mai marecea mai mare mușcătură care va rupe din cuibul tău de eco‑

nomii? Cercetările spun: impozitele!
Pe parcursul vieții noastre, americanul de rând își plătește maiamericanul de rând își plătește mai

mult de jumătate din venitul lui pentru un amestec de impozite: impomult de jumătate din venitul lui pentru un amestec de impozite: impo--

zitul pe venit, impozitul pe proprietate, impozitul pe cifra de afaceri,zitul pe venit, impozitul pe proprietate, impozitul pe cifra de afaceri,

taxa pe benzină și așa mai departe. (După estimările mai multor extaxa pe benzină și așa mai departe. (După estimările mai multor ex--

perţi, în prezent asta înseamnă perţi, în prezent asta înseamnă 54,25 cenţi din 54,25 cenţi din iecare dolariecare dolar.).) Bunul și

bătrânul Unchi Sam. Și n‑am terminat încă.

După ce 54,25% au fost puși deoparte pentru tipul cu taxele, poți să‑ți

iei adio de la alți 17,25% din iecare dolar pe care îl câștigi în dobândă și co‑
misioane. Ai o mașină, o casă, vreun card de credit sau vreun credit studen‑

țesc? În aprile 2014, în medie, o gospodărie din State avea 15 000 de dolari

datorii pentru cardul de credit; datorii din credite studențești de peste 33

000 de dolari; și datorii ipotecare de peste 150 000 de dolari. Ca națiune,

suntem înglodați în datorii.

OUL DE AUROUL DE AUR

VENITUL EFECTIV PE VIAŢĂ

O persoană obişnuită plăteşte

 în impozite pe durata vieții tale.

Din cei 45,6% rămaşi

sunt plătiţi ca dobânzi
de-a lungul vieţii.

Totalul banilor cheltuiţi înainte
să ai măcar un bănuţ pe care să-l
investeşti sau măcar să plăteşti
pentru stilul tău de viaţă este de:

Tot ce ţi-a rămas ca să plătești
pentru stilul tău de viaţă şi
pentru a construi o masă critică
pentru libertate financiară

COMISIOANE

REST

REST

DOBÂNDĂ

54,4%54,4%

28,5%28,5%

34,5%34,5%

72,5%72,5%

COMISIOANE
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Realitatea este că, în medie, aproximativ o treime din venitul care ți‑a

rămas după impozitare va i cheltuit pe achitarea dobânzilor!

După asta rămâi cu (bătăi de tobe, vă rog) un ditamai procentulDupă asta rămâi cu (bătăi de tobe, vă rog) un ditamai procentul

de 28,5% din venitul tău câștigat cu greu ca să plătești pentru toatede 28,5% din venitul tău câștigat cu greu ca să plătești pentru toate

celelalte în viaţă:celelalte în viaţă: mâncare, îmbrăcăminte, adăpost, educație, sănătate, că‑
lătorii, distracții și tot restul lucrurilor peste care se întâmplă să dai la mall

sau pe Amazon! În plus, tot din cifra aceasta trebuie să găsești o caleÎn plus, tot din cifra aceasta trebuie să găsești o cale

de a economisi și investi pentru Libertate Financiarăde a economisi și investi pentru Libertate Financiară sau măcar vreo

formă de venit la pensie!

Una dintre modalitățile de a recupera o parte din cei 54% pe care i‑ai

dat de pomană este să devii mai eicient cu impozitele tale. Păstrează mai

mult din venitul tău câștigat cu greu și aceia vor i bani pe care i‑ai putea in‑

vesti și capitaliza pentru a‑ți atinge mai repede viziunea despre Libertatea
Financiară.

De fapt, dacă ești o persoană care obține venituri mari, faptul că locu‑

iești într‑un stat cu venituri ridicate, cum ar i California (așa cum era cazul

meu), cheltuiala ta totală cu impozitele (inclusiv pe venit, pe (inclusiv pe venit, pe invinvestiţii, peestiţii, pe

statul de plată, Obamacare și Asigurări Sociale) ajunge la statul de plată, Obamacare și Asigurări Sociale) ajunge la 62%.62%. Ceea ce

înseamnă că dacă nu ai o strategie eicientă în materie de impozite, poți să

păstrezi doar 38 de cenți din iecare dolar pe care îl câștigi.

Nu există niciun motiv bun să plătești mai mult decât trebuie — de

fapt, este dreptul tău de american să nunu plătești mai mult decât trebuie.

După cum a declarat Billings Learned Hand, unul dintre cei mai inluenți

judecători din toate timpurile:

„Oricine își poate aranja chestiunile de ordin inanciar astfel încât impo‑

zitele să ie cât mai scăzute cu putință; nu este obligat să aleagă tiparul

care plătește cel mai mult Trezoreriei. Nu există nicio datorie patriotică

de a‑ți crește impozitele. Instanțele au spus în repetate rânduri că nu

este nimic ticălos în a‑ți ordona treburile de ordin inanciar astfel încât

să‑ți menții impozitele cât mai mici cu putință. Toată lumea o face, bogați

și săraci deopotrivă, și cu toții procedează corect, pentru că nimeni nu

are vreo îndatorire publică să plătească mai mult decât pretinde legea.“
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Eu urmez înțelepciunea judecătorului Hand. Nu cred în a plăti mai mult

decât chiar trebuie să plătesc și nici tu nu ar trebui. Eu caut încontinuu moda‑

lități legale, etice, de a‑mi scădea totalul taxelor și fac tot ce pot pentru a mă fo‑

losi de inițiativele guvernului care‑mi dau posibilitatea de a‑mi construi cuibul

de economii într‑un mediu eliberat de impozite. Am  Am înînvăvăţat ţat de de la la cei cei pe pe carcaree
i‑am intervievat că eicienţa iscală este este ui‑am intervievat că eicienţa iscală este este unul dintre cele directe drunul dintre cele directe dru--

muri spre a reduce timpul necesar pentru a ajunge din punctumuri spre a reduce timpul necesar pentru a ajunge din punctul în care tel în care te

ali acum în ali acum în cel în care vrei să cel în care vrei să ajungi din punct ajungi din punct de vedere inanciarde vedere inanciar..

„Sunt mândru că plătesc impozite în Statele Unite.

Singura nemulțumire este că aș i la fel de mândru

și dacă aș plăti doar pe jumătate.“

— ARTHUR GODFREY

Hai să im clari. Sunt patriot. Iubesc America. Sunt unul dintre milioane‑

le de exemple ale Visului American și sunt fericit (bine, poate nu fericit,

dar mândru) să‑mi plătesc impozitele. Cu toate acestea, plătesc impozite

de milioane de dolari în iecare an. Totalul impozitelor mele este mai mult

decât mi‑am imaginat vreodată că voi câștiga într‑o viață, cu atât mai puțin

într‑un an. Dar știu de la David Swensen, de la Yale, că există doar trei forțe

care te pot ajuta să realizezi rentabilități mai ridicate:

1. Alocarea activelor

2. Diversiicarea

3. Eiciența iscală

Desigur, faptul că David conduce o organizație non‑proit nu strică, dar

pentru noi, ceilalți, chiar și cu legislația iscală actuală, există modalități de a

maximiza rentabilitatea investițiilor și de a minimiza totalul impozitelor.

Principiul 4 al Puterii Banilor.Principiul 4 al Puterii Banilor. Eiciența iscală este una dintre Eiciența iscală este una dintre

cele mai simple modalități de a crește continuu proiturile reale ale cele mai simple modalități de a crește continuu proiturile reale ale por por --

tofoliului tău. Eiciență iscală egal libertate inanciară mai rapidă.tofoliului tău. Eiciență iscală egal libertate inanciară mai rapidă.
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(Avertisment pentru cititor: dacă ți se pare că ți se pune o pâclă pe

creier când vorbesc despre impozite, înțeleg! În cazul acesta sari imediat la

capitolul următor ca să nu‑ți pierzi elanul. Dar Dar  ai grijă să programezi o dată

când vei avea o întâlnire cu consultantul iduciar și/sau cu un expert iscal

pentru a ala cum să ii cât mai eicient iscal cu investițiile tale. Dacă ești
dispus să treci la treabă, următoarele patru pagini oferă câteva distincții

simple care, atunci când sunt înțelese, îți vor permite să păstrezi mai mult

din venitul tău investit și să îți realizezi visurile inanciare mai rapid.)

Alege-ţi impozitulAlege-ţi impozitul

Dar dacă ţi‑ai da seama că, și într‑o mică măsură, familiarizarea priDar dacă ţi‑ai da seama că, și într‑o mică măsură, familiarizarea pri--

vind impozitele te poate scuti să mai plătești degeaba vind impozitele te poate scuti să mai plătești degeaba 30% din ceea ce30% din ceea ce

realizezi omului de la Fisc? Cu cât ţi‑ai realiza mai repede obiectivelerealizezi omului de la Fisc? Cu cât ţi‑ai realiza mai repede obiectivele

inanciare?inanciare?

Ca investitor, trebuie să ii foarte atent la trei tipuri de impozite:Ca investitor, trebuie să ii foarte atent la trei tipuri de impozite:

1. Impozitul obișnuit pe venit.

 După cum am menționat, dacă ești printre cei cu venituri ridicate, cu‑

mulate, impozitele tale federale și statale pe venit se apropie de sau

depășesc 50%.

2. Câștigurile din capital pe termen lung

 Acesta este un impozit pe investiții, care se ridică la doar 20% dacă

îți păstrezi investiția pentru un interval mai lung de un an înainte să

vinzi.

3. Câștigurile din capital pe termen scurt.

 Acesta este un impozit pe câștigurile din investiții dacă investiția este

vândută înainte să o i păstrat minimum un an. În ziua de azi, ratele

sunt aceleași ca ratele impozitului obișnuit pe venit. Au!

 Acum,  Acum, când când cunoști cunoști puterea puterea capitalizării, capitalizării, sunt sunt sigur sigur că că îţi îţi daidai

seama cum capitalizarea creșterii tale după scăderea unei cheltuieliseama cum capitalizarea creșterii tale după scăderea unei cheltuieli
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de 50% pentru impozite spre deosebire de o cheltuială de 20% cu imde 50% pentru impozite spre deosebire de o cheltuială de 20% cu im--

pozitele poate însemna diferenţa dintre a‑ţi atinge obiectivele inancipozitele poate însemna diferenţa dintre a‑ţi atinge obiectivele inanci--

are cu un deceniu mai devreme și a nu are cu un deceniu mai devreme și a nu le atinge niciodată.le atinge niciodată.

Vrei să înţelegi impactul real al acestora? Vrei să înţelegi impactul real al acestora? 

• Dacă obții un proit brut de 8% de pe urma fondului tău mutual, plătești

comsioane în medie de până la 3% — hai să spunem 2%, mai conservator.

• Așa că acum proitul tău de 8% devine 6% după comisioane. Dar încă

nu am terminat.

• Dacă realizezi venituri mari în California sau New York, cu un impozit sta‑

tal și federal obișnuit pe venit de 50%, vei rămâne cu un procent de aproa‑

pe de 3% la investițiile tale după toate aceste comisioane și impozite.

Nu uita, poţi Nu uita, poţi cheltui doar cât păstrezi; dacă investești cu un procheltui doar cât păstrezi; dacă investești cu un pro--

it de 3%, ai nevoie de 24 de ani pentru a‑ţi dubla banii.it de 3%, ai nevoie de 24 de ani pentru a‑ţi dubla banii.

Dacă ai face aceeași investiție într‑un fond de indici, proitul tău de

8% ar avea comisioane încadrate între 10 și 50 puncte de bază (sau între

0,10% și 0,50%). Vom recurge la cifra mai mare doar pentru a i conserva‑

tori. Asta înseamnă că ai un proit de 7,5% (8%‑ — — 0.5% = 7.5%), dar

din moment ce indicele nu tranzacționează constant, tu amâni toate impo‑

zitele, așa că proitul tău net pe tot anul este de 7,5%. Asta înseamnă că poți
reinvesti acele proituri și poți exploata puterea incredibilă a capitalizării

fără să‑și bage nasul omul de la Fisc.

Dacă îţi gestionezi conștient investiţiile pentru a obţine eicienDacă îţi gestionezi conștient investiţiile pentru a obţine eicien--

ţă iscală, cei 7,5% îţi permit să‑ţi dublezi investiţiile în 9,6 ani, în locţă iscală, cei 7,5% îţi permit să‑ţi dublezi investiţiile în 9,6 ani, în loc

de 24 de ani!de 24 de ani! Poți vedea acum cât de importante sunt atât eiciența iscală,

cât și cea a taxării?

Deci, cum reduci cifra totală a impozitelor tale și păstrezi maiDeci, cum reduci cifra totală a impozitelor tale și păstrezi mai

mult din câștiguri pentru a putea să‑ţi capitalizezi investiţiile și să îţimult din câștiguri pentru a putea să‑ţi capitalizezi investiţiile și să îţi

realizezi ideea de Libertate Financiară mai rapid?realizezi ideea de Libertate Financiară mai rapid?

• Asigură‑te că oriunde este posibil, investești într‑un fel care îți permite

să îți amâni impozitele (401[k], IRA, anuitate, plan de beneicii deini‑
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te), astfel încât să capitalizezi eliberat de impozite și să plătești impo‑

zite doar la momentul în care vinzi investiția. Sau pregătește un mediu

viitor eliberat de impozite crescându‑ți investițiile într‑un Roth.

• Când îți vinzi efectiv vreo investiție menținută în afara unui cont cu

impozitare amânată (cum ar i un IRA, ai grijă să o păstrezi pentru o
perioadă minimă de un an și o zi ca să te poți caliica pentru rata mai

scăzută a câștigurilor pe termen lung din capital (reiau, la momentul

la care scriu asta, rata este de 20%).

 Încă un lucru: f Încă un lucru: fereşereşte te de fondurilte te de fondurile mutuale mutualee

Pentru majoritatea oamenilor, vânzarea unei case este un lucru care se pe‑

trece o dată sau de două ori într‑un deceniu, iar contabilul sau expertul tău

iscal îți poate explica ușor cum să faci asta cât mai eicient din punct de

vedere iscal. Dar hai să aruncăm o privire la fondurile mutuale. Știi ce fac

toată ziua managerii aceia ai tăi de la fondurile mutuale? Tranzacționează.

Ei vând și cumpără acțiuni și obligațiuni zilnic, lunar sau trimestrial. Asta

este ceea ce industria numește „volumul acțiunilor tranzacționate“.

Conform lui Charlie Farrell de la CBS Market Watch: „Așa că,Conform lui Charlie Farrell de la CBS Market Watch: „Așa că,

chiar dacă materialele lor de marketing îi încurajează pe investitorichiar dacă materialele lor de marketing îi încurajează pe investitori

să cumpere și să păstreze, managerii nu pun cu siguranţă în practicăsă cumpere și să păstreze, managerii nu pun cu siguranţă în practică

ceea ce predică. Ceea ce vor ei să spună este să cumperi și să păstreziceea ce predică. Ceea ce vor ei să spună este să cumperi și să păstrezi

fondul lor mutual, în timp ce ei îţi tranzacţionează economiile pentrufondul lor mutual, în timp ce ei îţi tranzacţionează economiile pentru

pensie în disperare.“pensie în disperare.“

Experții spun că marea majoritate a fondurilor mutuale nu își păs‑

trează investițiile timp de un an întreg. Din ce alt motiv le‑ai cumpăra, în

afara faptului că speri că vor tranzacționa pentru a obține rezultate mai

bune? Și știi ce înseamnă asta? Cu excepția cazului în care îți păstrezi toate

fondurile mutuale în 401(k)‑ul tău, de obicei plătești impozitul obișnuit pe

venit pentru toate câștigurile.56

56 Cu toate acestea, în anumite situații, câștigurile pot i pe termen lung dacă fondul a păs‑
trat poziția pentru o perioadă extinsă. (N.a.N.a.)
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Pe scurt, sunt șanse mari să ii impozitat cu 35%, 45% până laPe scurt, sunt șanse mari să ii impozitat cu 35%, 45% până la

50% sau mai mult ca impozit pe venit, în funcţie de statul în care tră50% sau mai mult ca impozit pe venit, în funcţie de statul în care tră--

iești și de nivelul tău de venit. Toate impozitele acestea, și nici măcariești și de nivelul tău de venit. Toate impozitele acestea, și nici măcar

nu ţi‑ai vândut fondul mutual!nu ţi‑ai vândut fondul mutual! Așa că, în loc să‑ți păstrezi toate câștiguri‑

le și să le lași să capitalizeze în continuare cu impozitele amânate, tu înca‑
sezi o lovitură devastatoare în capacitatea ta de a acumula capital, situație

complet evitabilă dacă înțelegi eiciența iscală.

Chiar dacă ai ajuns la maximul planului tău 401(k) sau IRA, poți să

faci în continuare investiții într‑o formă care îți permite să amâni impozi‑

tele. Fondurile de indici nu tranzacționează constant companii individuale;

ele păstrează de regulă un coș ix de companii care se schimbă doar dacă

indicele urmărit de fond se schimbă efectiv — ceea ce este rar.

Prin urmare, dacă investești într‑un indice pe termen lung, tu nu
suporți costul impozitării în fiecare an; în schimb, amâni impozitele,

din moment ce nu ai vândut nimic. Banii aceia pot să rămână în fond și

să capitalizeze în continuare câștiguri pentru proprietarul lor: pentru

tine!

Fiduciarul tău sau un expert grozav în impozite te poate ajutaFiduciarul tău sau un expert grozav în impozite te poate ajuta

să înţelegi toate modalităţile prin care poţi obţine mai multă creștesă înţelegi toate modalităţile prin care poţi obţine mai multă crește--

re netă în propriul Fond pentru Libertate, astfel încât re netă în propriul Fond pentru Libertate, astfel încât procesul tău deprocesul tău de

acumulare de capital să ie maximizat. acumulare de capital să ie maximizat. Nu uita, asta îţi poate economiNu uita, asta îţi poate economi--

si ani sau chiar decenii!si ani sau chiar decenii!

 Și, în cele din urmă, în secțiunea a 5‑a există o strategie despre care

vei învăța în capitolul „Secretele celor superbogați“ pe care o poți utiliza

și tu: o metodă aprobată de Fisc care va face o diferență uriașă oferindu‑ți

posibilitatea să‑ți capitalizezi investițiile și ajutându‑te să‑ți păstrezi depo‑

zitul de economii scutit de taxe. Asta ți‑ar permite să‑ți realizezi obiectivele

inanciare cu 25% până la 50% mai repede fără să‑ți asumi vreun risc in‑

vestițional mai mare!

Ţi‑am atras atenția? Sper că da. Pentru că este vorba de banii tăiPentru că este vorba de banii tăi

și de viaţa ta! Nu lăsa pe nimeni să ţi‑i ia sau să ţi‑o irosească!și de viaţa ta! Nu lăsa pe nimeni să ţi‑i ia sau să ţi‑o irosească! Așa că

acum ai trei strategii rapide care să accelereze ritmul și să câștige jocul

banilor:
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1. Economisește mai mult și investește diferența.

2. Câștigă mai mult (adaugă valoare) și investește diferența.

3. Redu comisioanele și impozitele și investește diferența.

Acum este momentul să dăm un impuls lucrurilor și să aruncăm o
privire rapidă la câteva din felurile în care poți crește câștigurile realizate

de investițiile tale…



 

CAPITOLUL 3.6CAPITOLUL 3.6

Accelerează lucrurile:Accelerează lucrurile:
4. Obţine profituri mai bune şi4. Obţine profituri mai bune şi

accaccelerelerează-ţi ează-ţi marşul marşul sprspre vie victoriectorie

„Dacă ești pregătit și știi de ce este nevoie, nu este un risc.

Trebuie doar să‑ți dai seama cum să ajungi acolo.

Există întotdeauna o cale prin care să ajungi acolo.“

— MARK CUBAN

Cum obții un proit mai mare în timp ce reduci în continuare riscul? Majo‑

ritatea oamenilor cred că pentru a obține proituri mari trebuie să îți asumi

riscuri uriașe. Dar cei mai mari investitori știu că asta pur și simplu nu este

adevărat. Ţi‑l amintești pe Kyle Bass din capitolul 2.8, „Trebuie să‑ți asumi

riscuri uriașe pentru a obține câștiguri mari!“? El a spulberat mitul riscuEl a spulberat mitul riscu--

rilor mari și proiturilor mari rilor mari și proiturilor mari cu ceva numit raport asimetric riscuri/cu ceva numit raport asimetric riscuri/

recompense.recompense.

Acesta este un termen pretențios pentru un concept destul de simplu.

Cum îl explici? Kyle a transformat 30 de milioane de dolari în 2 miliarde gă‑sind o oportunitate de a investi prin care a riscat doar 3 cenți pentru ocazia

de a câștiga 1 dolar — mai exact, 3 milioane de dolari pentru un beneiciu

potențial de 100 de milioane — și a extins raportul acela riscuri/recompen‑

se în miliarde. Îți amintești cum și‑a învățat iii să facă investiții „lipsite de

risc“ cu beneicii potențiale semniicative cumpărând monede de 5 cenți?
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Beneiciul potențial (recompensa) este mult mai mare decât pierderea po‑

tențială (riscul) la afacerea asta, lucru care o face asimetrică.

Unul dintre cele mai mari succese ale lui Paul Tudor Jones este că

știe că se poate înșela și poate avea succes chiar și așa, pentru că utilizează

raportul asimetric risc/recompensă pentru a‑i călăuzi deciziile de a investi.
El se ală mereu în căutarea a ceea ce numește investiția 5:1 — cea în care

dacă riscă 1 dolar, crede că poate să facă 5.

Jones este dispus să riște 1 milion de dolari atunci când cercetarea sa

îi arată că are șanse mari să facă 5 milioane. Bineînțeles, el se poate înșela.

Dar dacă utilizează aceeași formulă 5:1 pentru următoarea sa investiție și

are succes, el va i câștigat 5 milioane de dolari, minus pierderea de 1 mi‑

lion din prima investiție, pentru un câștig net de 4 milioane de dolari din

investiții.
Utilizând această formulă de a investi constant acolo unde are opor‑

tunitatea unor recompense asimetrice pentru riscul pe care și‑l asumă,

Paul se poate înșela de patru ori din cinci și să rămână cu cât avea. Dacă

pierde 1 milion de dolari de patru ori la rând încercând să câștige 5 mi‑

lioane, el va i pierdut un total de 4 milioane de dolari. Dar atunci când

cea de‑a cincea decizie este un succes, el și‑a recuperat dintr‑un singur

foc investiția totală de 5 milioane de dolari. Cei mai mari investitori din

istorie știu cum să‑și maximizeze proiturile — ei știu cum să pregătească

jocul pentru a câștiga.

Vei învăța mai mult despre ce ne recomandă Paul în secțiunea 6,

„Investește asemeni celor mai bogați 0,001%: Manualul de strategii al mi‑

liardarului“ și din interviul meu cu el. El îți va împărtăși din „MBA‑ul său

de 100 000 de dolari“ sau cele mai importante lucruri pe care le‑a învățat

despre investiții — unul dintre acestea iind cum să te înșeli și să câștigi

chiar și așa!

Deci riscurile/recompensele asimetrice sunt prima modalitate

prin care să obții rentabilități mai mari. Cea de‑a doua? Vei ala mai mult

despre aceasta în capitolul 4.1, care vorbește despre alocarea de acti‑

ve dar, pentru moment, ai în vedere că dacă sloganul imobiliarelor este

„Amplasare a! Amplasarea! Amplasarea!“ atunci sloganul pentru obține‑
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rea unor proituri mai bune în timp ce diminuezi riscurile este „Diversi‑

icarea! Diversiicarea! Diversiicarea!“ Diversiicarea efectivă nu doar că

îți reduce riscurile, ci îți oferă de asemenea oportunitatea de a‑ți maxi‑

miza proiturile.

Alocarea activelor este singurul lucrusingurul lucru  despre care absolut toți pro‑
fesioniștii din investiții cu care am stat de vorbă, cei mai buni din lume,

mi‑au spus că este factorul‑cheie care decide unde sfârșești inanciar . Este

cea mai importantă competență și este cea despre care majoritatea in‑

vestitorilor știu puțin. Așa că, în capitolul 4.1, „Lista supremă cu lucruri

pe care să le faci înainte de a muri: Alocarea de active“, vei învăța puterea

alocării de active și vei putea să implementezi darurile sale p entru ca tu și

familia ta să puteți proita de pe urma ei pentru restul vieții tale. În plus,

în afară de asta, vei vedea în secțiunea 6 alocarea d e active a unora dintre
cei mai de succes investitori din lume care au realizat în mod constant

cele mai ridicate proituri.

Da, ai citit bine: vei putea să imiți strategiile exacteexacte ale celor mai

buni investitori de pe p lanetă. Vei avea alocarea de active a lui Ray Dalio!

Evident, rezultatele anterioare nu garantează performanța viitoare, dar

în cazul lui Ray Dalio, strategia ta vine de la unul dintre cei mai mari in‑

vestitori din toate timpurile, iar el se concentrează pe a‑ți oferi cel mai

mare proit cu cea mai redusă doză de risc. Dalio a estimat iecare gen

de piață și a descoperit care este cea mai bună proporție timp de peste

20 de ani. El are active în valoare de peste 160 miliarde de dolari în ad‑

ministrare și un palmares de doar trei ani în care a pierdut, din ultimii

22. După lectura acestei cărți, vei deprinde o strategie care se bazează

pe abordarea sa revoluționară pentru cei mai bogați indivizi și cele mai

bogate instituții și guverne.

Cât de repede poţi să mergi?Cât de repede poţi să mergi?

Probabil că este destul de evident că ne‑ar plăcea tuturor proituri mai bune.

Dar ceea ce este mai puțin evident este impactul masiv pe care proiturile
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mai bune îl au asupra orizontului tău de timp pentru a investi. „Regula celor

72“ spune că durează 72 de ani să îți dublezi banii la o rată capitalizată de

1%. Deci, dacă ai 10 000 de dolari de investit la 1% capitalizare, s‑ar putea

să nu apuci să mai vezi banii aceia dublându‑se. Poți reduce intervalul acela

temporal la jumătatela jumătate dublându‑ți procentul la 2% și din nou la jumătatela jumătate 

dublând rata aceea la 4%! Deci, care este diferența între un proit de 10%

și unul de 4%? Un proit de 10% dublează la iecare 7,2 ani; un proitUn proit de 10% dublează la iecare 7,2 ani; un proit

de 4% dublează la iecare 18 ani!de 4% dublează la iecare 18 ani! Dacă vrei să‑ți schimbi în mod radical

planul și să obții libertatea inanciară în șapte ani în loc de 18 ani, poți. Sau

în 14 ani în loc de 36! Acestea sunt genurile de diferențe care sunt posibile

atunci când înveți cum să obții proituri mai bune. Și lucrul cel mai impor‑

tant este să obții aceste proituri mai mari fără să‑ți asumi riscuri semnii‑

cativ mai mari oriunde este posibil. Tu cauți raportul acela asimetric risc/
recompensă pe care îl caută toți investitorii. Este greu de prins, dar seEste greu de prins, dar se

găsește acolo și aceasta este pur și simplu o altă modalitate prin caregăsește acolo și aceasta este pur și simplu o altă modalitate prin care

îţi poţi accelera abordarea pentru a‑ţi împlini visurile.îţi poţi accelera abordarea pentru a‑ţi împlini visurile. (Aruncă o privi‑

re la tabelul de la pagina următoare pentru a vedea cât de repede — sau de

încet — se vor dubla banii tăi.)

Probabil că următoarea ta întrebare este: „De unde să încep căutarea

propriilor mele oportunități cu riscuri/recompense asimetrice?“ Uneori,

acestea apar în cele mai improbabile locuri. În cazul meu — poate pentru că

am crescut în California de Sud — eu am crezut întotdeauna în includerea

imobiliarelor ca o component‑cheie a portofoliului meu. Dacă dai vreodată

drumul la știri, este diicil să nu observi transformarea la nivel demograic

care se desfășoară în această țară chiar acum, când câte 10 000 de oameni

împlinesc 65 de ani în iecare zi. Cei din generația Baby boom ajung în nu‑

măr mare la vârsta pensiei. În planul secundar al minții mele, am știut în‑

totdeauna că trebuie să existe o modalitate prin care să pun la dispoziție

o parte din capitalul meu pentru a ajuta la extinderea facilităților pentru

persoanele care intrau în această etapă a vieții, lucru care să îmi aducă un

proit. Dar abia când am vizitat‑o pe bunica soției mele în Vancouver, British

Columbia, am făcut legătura privind o viitoare investiție în comunitățile de

pensionari.
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NUMĂRUL DE ANI PENTRU A ŢI DUBLA VALOREA INVESTIŢIEINUMĂRUL DE ANI PENTRU A ŢI DUBLA VALOREA INVESTIŢIEI
PORNIND DE LA RATA PROFITULUIPORNIND DE LA RATA PROFITULUI

RRaatta pa prrooitituulluuii AnAni pi peentntrru au a‑‑ţi ţi dduubblla ba baanniiii

25% 2,88

20% 3,60

19% 3,80

18% 4,00

17% 4,20

16% 4,50

15% 4,80

14% 5,10

13% 5,50

12% 6,00

11% 6,50

10% 7,20

9% 8,00

8% 9,00

7% 10,20

6% 12,00

5% 14,40
4% 18,00

3% 24,00

2% 36,00

1% 72,00

Soția mea, Bonnie Pearl57 a mea —„Sage“ a mea —, este iubirea vieții

mele. Familia ei este și familia mea. Bunica ei Hilda era și bunica mea. Am

iubit‑o foarte mult. După ce a fost căsătorită timp de 58 de ani, soțul ei a
murit și noi am văzut cu toții cum suferă. Timp de zece ani, Hilda adormea

plângând în iecare noapte. Ea trăia singură, mândră și independentă, dar

singură de ți se strângea inima, resimțind lipsa partenerului ei de viață. Pe

57 Păpușă celebră în Statele Unite (N. red.N. red.)
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noi nu ne lăsa inima să o ducem la un azil, dar cum demența Hildei se înră‑

utățea, mama lui Bonnie Pearl, Sharon, era hotărâtă să‑i găsească o casă de

bătrâni cu cea mai bună îngrijire.

Auzisem că unele dintre comunitățile pentru cei ieșiți la pensie erau

destul de spectaculoase și, după săptămâni de căutări, Sharon a găsit în
cele din urmă o comunitate care concura umăr la umăr cu hotelul Four Sea‑

sons — locul acesta este uimitor. Eu tot zic că până și euaşaş locuilocui acolo și nu

spun asta despre multe locuri.

Așa că ghicește ce s‑a întâmplat cu bunica după ce s‑a mutat în noua ei

locuință? Să lăsăm la o parte că s‑a mutat într‑un apartament nou și frumos

cu tot confortul modern și îngrijire 24 de ore din 24. Acesta a fost doar vârful

aisbergului. Mai uimitor de atât, ea a început o a doua viață! La vârsta de 88

de ani, ea s‑a transformat într‑o femeie nouă și s‑a îndrăgostit din nou. Un
italian de 92 de ani i‑a furat inima. („Nu‑i dau încă voie sub bluza mea, dar el

încearcă tot timpul“, a zis ea cu un zâmbet ștrengăresc.) Au petrecut patru ani

frumoși împreună înainte de moartea lui și, îți spun fără glumă, la înmormân‑

tarea lui, și‑a cunoscut viitorul iubit. Ultimul ei deceniu a fost bogat, având o

calitate a vieții pe care ea nu și‑ar i putut‑o închipui niciodată. Ea a găsit din

nou fericire, bucurie, iubire și prietenie. A fost un ultim capitol neașteptat al

vieții sale și un memento că dragostea este averea supremă. Poată să apară pe

neașteptate oricând, oriunde — și nu este niciodată prea târziu.

Povestea bunicii m‑a făcut să‑mi dau seama că exista o nevoie reală

de comunități pentru cei ieșiți la pensie care să ie înzestrate cu personal

suicient și să ie la fel de frumoase ca a ei. Cum aș putea să găsesc un fel de

a investi într‑o oportunitate ca asta? Evident, să intru direct într‑un azil și

să cer să investesc nu reprezintă probabil cea mai eicientă strategie. Așa

că am mers la consultantul meu personal, Ajay Gupta, la Stronghold, și i‑am

spus în ce credeam și ce căutam. El a găsit o oportunitate în care investiția

mea nu doar că putea să realizeze un proit grozav, ci se alinia de asemenea

cu valorile și cu opiniile mele și cu o tendință mai largă a pieței. Numeroși

experți privesc această categorie ca pe o „inevitabilitate demograică“ pen‑

tru că segmentul de vârstă de 75 de ani va crește cu 84% între 2010 și 2030.

Cererea va i mai mare decât oferta!
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Ajay a găsit o companie de investiții condusă de un antreprenor uimi‑

tor care construiește, investește și gestionează facilitățile de locuire de lux

pentru cei de vârsta a treia. Când a început, el nu avea nimic și a transfor‑

mat asta într‑o întreprindere de 3 miliarde de dolari. El găsește terenurile

de construcții, aduce până la jumătate din bani din buzunarul lui și apoi
strânge un grup mic de investitori care să vină cu restul. Iată ce primesc eu

în schimb: primesc un proit privilegiat pentru banii mei (care sunt venituri

sub formă de plăți lunare) în funcție de proitabilitatea facilității. Asta se

încadrează între 6% și 8% pe an și pentru că este proprietate imobiliară,

primesc de asemenea beneiciul iscal al deprecieriideprecierii, ceea ce înseamnă că nu

trebuie să plătesc impozit pe venit, pentru tot venitul sub formă de plată.

În plus, dețin o parte din proprietatea imobiliară, a cărei valoare cred că va

crește pe termen lung. Am ocazia să particip la strategia de exit atunci când
grupul de investitori vinde în cele din urmă facilitatea. Ca să iu clar, această

investiție speciică este limitată la investitorii care sunt acreditați58 și care

satisfac anumite condiții de avere/venit net. Dar nu te agita! Pentru cei care

nu sunt acreditați, există REIT‑uri (Real Estate Investment Trusts — Fon‑

duri de Investiții Imobiliare) tranzacționate public, care se concentrează

exclusiv pe deținerea unui set de proprietăți de pe cuprinsul țării. Acestea

pot i cumpărate la un preț de doar 25 de dolari acțiunea, la momentul la

care scriu aceste lucruri și oferă plăți pentru dividende (venituri) în iecare

trimestru. Fă‑ți temele și/sau cere unui consilier iduciar să te ajute să le

folosești pe cele mai bune disponibile.

Dacă locuințele pentru găzduirea vârstnicilor ți se par inaccesibile,

o altă strategie din imobiliare este să‑ți împrumuți banii primind un act

iduciar prioritar drept garanție. În capitolul despre alocarea de active, îți

voi descrie un exemplu despre felul în care investitorii care au nevoie de

bani vor accepta un împrumut pe termen scurt cu dobânzi mari — spre

exemplu, un împrumut pe un an la 8% sau 10% și tu primești un act idu‑

ciar prioritar pe post de garanție. Când este creat în mod eicient, tu poți

58 Pentru a i considerată un investitor acreditat, trebuie să ai o avere de cel puțin 1 milion
$, fără a include valoarea reședinței principale; sau un venit de cel puțin 200 000 $ anual
în ultimii doi ani (sau 300 000$ împreună cu soțul/soția în caz că ești căsătorit sau căsă‑
torită). (N.a.N.a.)
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împrumuta să zicem, 50 000 de dolari, pentru o casă de 100 000, sau 500

000, pentru o casă de 1 milion de dolari. Proprietatea poate să scadă cu

50% și tu ai rămâne în continuare într‑o situație bună. În timp ce ceilalți

obțin proituri de 3% sau 4%, tu încasezi între 8% și 10%.

După ce începi să te concentrezi cu pasiune pe modalități de a econo‑
misi mai mult, de a câștiga mai mult, de a reduce comisioanele și impozitele

și de a găsi proituri mai bune cu riscuri încă și mai mici, vei i uimit de

cât de multe oportunități noi ai să descoperi. Repet, un consultant iduci‑

ar grozav nu doar că te va îndruma; el sau ea te poate ajuta de asemenea

să găsești oportunități de investiții care au asimetria aceea magică risc/

recompensă pe care o caută toți investitorii de succes.

În regulă, intrăm pe ultima sută de metri a acestei secțiuni. Acest

ultim pas poate crește masiv viteza cu care îți atingi cele mai importante
obiective inanciare. În plus, e amuzant să visezi și să explorezi. Îți va plăcea

călătoria din capitolul următor. Hai să descoperim…



 

CAPITOLUL 3.7CAPITOLUL 3.7

Accelerează lucrurile:Accelerează lucrurile:
5. Schimbă-ţi viaţa — şi 5. Schimbă-ţi viaţa — şi stilulstilul

de viaţă — în binede viaţă — în bine

„Lucrurile mele preferate în viață nu costă niciun ban.

E cât se poate de clar că cea mai prețioasă resursă

pe care o avem cu toții este timpul.“

— STEVE JOBS

Ce s‑ar întâmpla dacă, doar pentru o clipă, te‑ai gândi să faci o schimbare?

O schimbare majoră, cum ar i să strângi totul și să te muți într‑un alt oraș.

Ai putea să trăiești în stil mare în Boulder, Colorado, doar cu banii pe care îi

plătești pe chirie în New York City sau în San Francisco. Costul caselor, mân‑

cării, impozitelor și așa mai departe diferă mult în funcție de locul în care te

ali. Ţara noastră — lumeanoastră —noastră — este una cu oportunități nemărginite

care așteaptă ca tu să le explorezi. Așa că de ce să nu dai jos ochelarii de

cal doar pentru o clipă pentru a te gândi la cum ar putea să ie viața dacă ai

locui într‑un oraș sau orășel nou?Faci țurțuri în timpul iernilor din Vestul Mijlociu sau te lupți cu c ăl‑

dura verii din Atlanta, întrebându‑te în iecare an de ce nu dai fuga undeva

cu o climă mai bună? Ca iu nativ al Californiei de Sud, eu sunt mereu uluit

de oamenii care își petrec viețile înghețând de moarte în tundra arctică

din Minneapolis sau Chicago. Și chiar dacă nu‑ți pasă de vreme, trebuie
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să‑ți pese de costurile tale de trai. O casă de un milion de dolari în Wa‑

shington DC costă doar o fracțiune din suma asta în Raleigh, Carolina de

Nord — un oraș evaluat de către ForbesForbes ca iind al treilea loc, în ordinea

importanței, pentru afaceri și cariere, fără a mai pomeni că este un hub

high‑tech și educațional (care are de asemenea o vreme grozavă). Sau ce
crezi despre ceva mai local: o mutare din San Francisco în San Diego? Poți

rămâne în marele stat californian și, cu toate acestea, să‑ți reduci cheltu‑

ielile imobiliare cu 32%.

Una este să ii eicient din punct de vedere iscal cu investițiile tale, și

cu totul altceva să ii eicient din punct de vedere economic înviaţaviaţa ta. Încerci

să economisești 5% aici, 10% colo. Dar cum ar i să economisești 10%, 15%

sau mai mult întot  ce faci, mutându‑te într‑un oraș mai puțin costisitor sau

într‑un stat mai prietenos privind impozitele? Gândește‑te la toți banii în plus
pe care i‑ai avea de investit, de împărțit, de donat dacă nu s‑ar duce direct pe

chirie, mâncare sau transport.O singură mutare ţi‑ar putea aduce o creșO singură mutare ţi‑ar putea aduce o creș--

tere a venitului situată între 10% și 30%.tere a venitului situată între 10% și 30%.Dacă economisești deja 10%,

dintr‑o mișcare tu poți economisi acum între 20% și 40% fără să cheltuiești

vreun bănuț în plus. Ace Această schimbaastă schimbare în re în rarata de ta de econeconomisiromisire e va puneva pune

niște combustibil de rachetă în mașina ta niște combustibil de rachetă în mașina ta de bani, îmbunătăţindu‑ţi made bani, îmbunătăţindu‑ţi ma--

siv ritmul în care vei atinge Libertatea Financiară.siv ritmul în care vei atinge Libertatea Financiară.

Știu ce urmează să spui: „Să mă mut într‑un oraș nou? Cred că ai lu‑

at‑o razna, Tony. Nu pot să‑mi strâng pur și simplu lucrurile și să mă mut!

Am un job, am o familie, am prieteni; am trăit toată viața în Dallas.“ (Sau

Seattle, Miami ori Denver.) Dar dacă ai vedea că ai putea economisi zece ani

din viața ta de investitor, ai putea să‑ți atingi obiectivele pentru Libertate

Financiară cu un deceniu mai devreme sau mai mult, poate că ar merita?

Generații de americani au privit pensia ca o perioadă în care să‑și

strângă lucrurile și să se mute într‑un climat mai cald, un oraș mai puțin

costisitor sau într‑un loc frumos mai puțin cunoscut ca Boise, Idaho sau

Greenville, South Carolina, ca să respire aer curat și să se bucure de peisaj.

Dar de ce să aștepţi până la pensie? De Dar de ce să aștepţi până la pensie? De ce să nu‑ţi schimbi codul poștalce să nu‑ţi schimbi codul poștal

de astăzi? De ce să nu găsești un loc în care să‑ţi crești familia carede astăzi? De ce să nu găsești un loc în care să‑ţi crești familia care

să‑ţi permită să‑ţi reduci costurile de traisă‑ţi permită să‑ţi reduci costurile de trai și  și  să‑ţi sporești calitatea vie să‑ţi sporești calitatea vie--
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ţii în același timp, câtă vreme ești suicient ţii în același timp, câtă vreme ești suicient de tânăr astfel încât și de tânăr astfel încât și tu, șitu, și

copiii tăi să culegeţi roadele?copiii tăi să culegeţi roadele?

Dacă dai în continuare din cap în semn că nu, am înțeles. De fapt,

chiar eram de partea ta la faza asta — până de curând. Am crescut în Cali‑

fornia și nu mi‑am imaginat niciodată să locuiesc altundeva. Chiar și atunci
când am început să călătoresc mult și să cumpăr case și proprietăți prin

toată lumea, California a fost întotdeauna tabăra mea de bază.

Apoi, în 2012, California a crescut impozitele pentru contribuabilii

cu cele mai mari venituri cu peste 30%, la 13,3%. După o viață întreagă în

care plătisem impozite exorbitante pe venit la stat (pe plan istoric, printre

cele mai punitive din țară), situația iscală a devenit încă și mai împovără‑

toare. Rata mea de impozitare reală — după impozitele federale și statale

pe venit, Asigurările Sociale, impozitul pe investiții, impozitele de pe statul
de plată și impozitul Obamacare — a urcat vertiginous până la 62%. Asta

însemna că îmi erau lăsați 38 de cenți din iecare dolar. Doar 38 de cenți!

Și, colac peste pupăză, noul impozit pe venit a fost făcut retroactiv retroactiv , ceea ce

însemna că urma să trebuiască să plătesc impozite adiționale pentru ve‑

nitul pe care îl realizasem deja în anul acela. Au schimbat regulile jocului

după începerea lui! Am ajuns la capătul răbdării — era scandalos. Din cauza

călătoriilor mele și a timpului petrecut în celelalte case ale mele, locuiam

în California doar 90 de zile pe an! Doar 90 de zile pentru o factură de mai

multe milioane de dolari pentru impozitul la nivel statal? California nu mai

era sustenabilă pentru mine — mă săturasem!

Respectasem regulile jocului și îmi luasem țeapă. Dar în loc să‑mi

plâng singur de milă, am votat cu conștiința — sau, mai bine zis, cu picioa‑

rele. Împreună cu mii de alte persoane, eu și Sage ne‑am dat seama că nu

mai suntem bine‑veniți în California. Așa că ne‑am hotărât să facem pasul și

să căutăm un loc nou în care să trăim. (De fapt, California a pierdut peste 30

de miliarde de dolari anual la încasările impozitului pe venit pe parcursul

ultimelor două decenii, în favoarea unor state cum ar i Nevada, Arizona,

Texas și Wisconsin. Dacă vrei să vezi cât de puternic este trendul acesta și

cât de mulți oameni se mută din statele cu impozite mari în cele cu impozite

mici, accesează www.howmoneywalks.com.)
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Noi am transformat‑o într‑un fel de vânătoare de comori, ne‑am uitat

la locuri cum ar i Lake Tahoe, la care chiar ne‑au plăcut munții, combinația

anotimpurilor și vibrația tipică micilor orașe; și Austin, Texas, în care mu‑

zica, energia și tehnologia se strâng la un loc pentru a crea țesătura unei

comunități inovatoare și conectate.
Ne‑am uitat și la Florida, cu reticență. Tot ce știam despre Florida

erau aligatorii și vârstnicii. Dar acela este stereotipul, nu realitatea. Ceea

ce am găsit noi, în schimb, a fost un paradis în Palm Beach. După ce ne‑am

uitat la 88 de proprietăți în trei state, în doar trei săptămâni (eu ți‑am zis că

sunt omul acțiunilor masive), am găsit singura casă nou‑nouță cu acces la

ocean în Palm Beach. Opt mii de metri pătrați, o deschidere de aproape 60

de metri la ocean într‑o parte și Canalul Navigabil Intracostal al Atlanticu‑

lui, în cealaltă parte, cu un doc pentru bărci de 15 metri. Mă simt de parcă
m‑am întors în casa mea din Fiji — este extraordinar. Sage are tot ce vrea

la îndemână: restaurante de talie mondială, shopping, acces ușor la toată

Coasta de Est și toată intimitatea și liniștea traiului pe o insulă, chiar aici în

Statele Unite.

Desigur, prețul a fost mult mai mare decât aș i vrut sau mi‑aș i ima‑

ginat vreodată că voi plăti pentru o casă. Dar Florida nu are vreun impozit

pe venit la nivel statal. Am trecut de la un impozit pe venit la nivel statal de

13,3% în California la nimic — zero. Așa că iată și partea cea mai bună: date

iind impozitele la nivel de stat pe care le economisim în iecare an, ne achi‑

tăm efectiv în întregime casa cea nouă în șase ani! Ai fost atent la asta? Ne

plătim toată casatoată casa din economiile la impozite pe care le realizăm ca rezidenți

ai Sunshine State, și nu ai Golden State. Te cam pune pe gânduri că ar i

trebuit să facem asta mai devreme, nu? Mai bine mai târziu decât niciodată.

Și de parcă asta nu ar i fost suicient (deși este!), ne‑am și îmbunătă‑

țit masiv calitatea vieții odată cu această schimbare. În iecare zi, ne ciupim

singuri când ne trezim pe o vreme minunată, 25 de grade Celsius cu o briză

răcoroasă dinspre ocean și o apă în care te poți topi, atât de caldă este. De

fapt, eu și Sage am căpătat un entuziasm arzător pentru noul nostru cămin;

le spunem prietenilor și membrilor familiei să se gândească să ni se alătu‑

re, mutându‑se în Palm Beach. Fiul meu cel mai mic s‑a mutat deja aici. Doi
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dintre cei mai dragi prieteni ai mei din întreaga lume vor veni aici din Con‑

necticut și New York, și vor rămâne aici. Și, bineînțeles, chiar dacă ei ar i ho‑

tărât să nu se mute aici, noi oricum am i luat bucuroși banii economisiți cu

impozitele și i‑am i adus pe toți aici cu avionul ca să ne viziteze în paradis!

Așa că, indiferent dacă tutu te hotărăști sau nu să ni te alături în Palm
Beach, există un cod poștal pe undeva care ar putea i numai bun pentru

tine. Nu trebuie să aștepți ieșirea la pensie ca să ajungi acolo. Din Nashvil‑

le, Tennessee, până în Portland, Oregon, și din Augusta, Maine, și până în

Ann Arbor, Michigan, există sute de paradisuri pe care ni le permitem, atât

pentru tineri, cât și pentru vârstnici: pensionari care încearcă să tragă de

economiile lor și să continue să se bucure de un stil de viață bogat și sa‑

tisfăcător; și profesioniști tineri care încearcă să‑și demareze sau să‑și rei‑

magineze carierele. Accesează articolul U.S. News & World Report U.S. News & World Report  cu cele
mai bune locuri în care poți trăi cu doar 75$ pe zi (http://money.usnews.

com/money/r etiremen t/articles/2013/10/15 /the‑best‑places‑to‑reti‑

re‑on‑75‑a‑day). De asemenea, gândește‑te serios la cele șapte state unde

nu există deloc impozit pe venit: Alaska, Florida, Nevada, South Dakota, Te‑

xas, Washington și Wyoming. Sau încearcă Tennessee și New Hampshire,

unde, la nivel statal, sunt impozitate doar veniturile tale din dividende și

dobânzi. Scena muzicală din Memphis și Nashville şişi mai mulți bani în bu‑

zunar — cam cât de rău îți sună?

 Învârteşt Învârteşte globul o datăe globul o dată

Și dacă tot suntem aici, de ce să nu gândești absolut absolut neconvenţionaneconvenţional l ? Uită de

o creștere între 10% și 20% a puterii tale de cumpărare, dar cum ar i să‑ți

reduci costurile de trai cu o treime sau la jumătate? Scoate‑ți globul pămân‑

tesc și învârte‑l o dată — și gândește‑te la câteva dintre locurile frumoase

(și cu un preț frumos pe care  pe care ţi‑l poţi ţi‑l poţi permitepermite) în care ai putea să locuiești

dacă ți‑ai extinde orizonturile.

Există oportunități uriașe pretutindeni în lume pentru a‑ți ameliora

stilul de viață și pentru a‑ți reduce cheltuielile, în locuri cum ar i Bali, Fiji,
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Uruguay, Costa Rica — dacădacă ai curajul și libertatea să pui t pui totul la otul la bătaie bătaie penpen-

tru a reuşitru a reuşi! Poți închiria un apartament extraordinar în munții de lângă Bu‑

enos Aires, Argentina, cu o fracțiune din cât te‑ar costa o garsonieră într‑o

clădire fără lift într‑un oraș important din SUA. Te poți muta în Republica

Cehă și poți găsi o cameră în zona Pieței Wenceslas, în zona Noului Oraș din
Praga, în inima comunității culturale a orașului.

Îți amintești de iul meu iubitor de BMW‑uri? După ce și‑a dat la

schimb mașina de lux pentru o șansă la un stil de viață mai bun, s‑a hotă‑

rât să gândească la o scară realmente mare. A plecat în Costa Rica pentru

câteva zile și a fost absolut copleșit de cultura extraordinară. Din câte se

pare, există o comunitate uriașă de vorbitori de engleză în Costa Rica — mii

de expatriați care și‑au dat seama că banii le ajung mult mai mult aici, că

zilele lor sunt ceva mai bogate, că nopțile lor sunt mai interesante. Și Costa
Rica nu este doar un loc în care să te relaxezi și să te destinzi. Câteva dintre

companiile noastre de top și‑au îniințat importante baze de operațiuni aici.

Procter & Gamble, Heinz, Microsoft, Intel — lista continuă la nesfârșit, ceea

ce înseamnă că sunt disponibile nenumărate oportunități de carieră.

Viața poate i o aventură. Fă o excursie și explorează un oraș necunos‑

cut, testând în minte ideea de a te muta acolo. Transformă‑ți vacanța urmă‑

toare într‑o expediție de constatare a faptelor, în care obiectivul inal este

acela de a face proba pentru un stil complet nou de viață. Nu trebuie să tră‑

iești într‑o cutie și să reiei aceleași mișcări în iecare zi. Nu trebuie să‑ți faci

griji că nu vei reuși să plătești chiria sau că nu îți vei acoperi cheltuielile de

bază, dacă devii receptiv la ideea de schimbare masivă. Ieși singur din zona

ta de confort și cheltuiește cu 60%, 70% sau 80%80% mai puțini bani, ajungând

la obiectivul tău de libertate inanciară cu atât mai repede. Și dacă tot te

ocupi de asta, ameliorează calitatea vieții tale într‑o măsură exponențială.

Chiar dacă o mutare în celălalt capăt al lumii pare prea radicală acum,

gândește‑te la această opțiune pe termen lung — un plan pe cinci ani sau

unul pe zece ani sau poate un plan de pensie. De ce să nu devii receptiv

la ideea că există un loc frumos și pe care ți‑l poți permite acolo undeva,

așteptând să ie descoperit? Lumea noastră este dinamică — se schimbă

constant. Ideea că o mutare i‑ar afecta negativ pe copiii tăi este un lucru
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care aparține trecutului. Trăim într‑o economie globală; ce experiență uimi‑

toare să le dai copiilor tăi ocazia să vadă lumea, să învețe o limbă nouă, să se

adapteze unei noi culturi. Poți lua o decizie familială referitoare la crearea

unei calități mai ridicate a vieții pentru toată lumea.

„Viața este ca o bicicletă. Ca să‑ți menții echilibrul,

trebuie să continui să te miști.“

— ALBERT EINSTEIN

Până la urmă, tot ce contează e să ii mai eicient și mai eicace cu banii

câștigați și cu economiile tale și să‑ți accelerezi drumul spre Libertate Fi‑

nanciară. Poți găsi o modalitate de a îmbunătăți calitatea vieții tale în timp

ce, simultan, îți reduci costurile de trai. Este situația supremă în care câștigi
de două ori. În deinitiv, cea mai bună investiție pe care o poți face este cea

pe care o faci în tine și în stilul tău de viață.

Uau, ai făcut trei pași uriași spre Libertate Financiară:

Pasul 1. Ai luat cea mai imPasul 1. Ai luat cea mai importantă decizie inanciară a vieţii tale.portantă decizie inanciară a vieţii tale.

Tu ai hotărât să devii investitor, nu un simplu consumator. Tu ai repar‑

tizat un procent din venitul tău pentru a i economisit și investit în
Fondul tău pentru Libertate și ai automatizat asta.

Pasul 2. Ai devenit un iniţiat Pasul 2. Ai devenit un iniţiat care cunoaște regulile jocului.care cunoaște regulile jocului.

Ai spulberat cele 9 Mituri și nimeni nu va mai proita vreodată de tine.

Pasul 3. Tu ai făcut ca jocul să Pasul 3. Tu ai făcut ca jocul să poată i câștigat.poată i câștigat.

• • Tu Tu știi cu știi cu exactitate de exactitate de cât de cât de mulţi bani vmulţi bani vei aei avea vea nevoie nevoie penpen--

tru a‑ţi atinge Siguranţa, Independenţa sau Libertatea inantru a‑ţi atinge Siguranţa, Independenţa sau Libertatea inan--

ciară.ciară. Tu îți cunoști cele trei ținte pentru prosperitate: obiectivele

pe termen scurt, pe termen mediu și pe termen lung.

• • Tu Tu ai aai alcătuit un lcătuit un plan inanplan inanciar ciar iniţial iniţial și o și o cronologie cronologie pentrupentru

reușită.reușită. Ai utilizat aplicația pentru a calcula cu aproximație cât
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de mult îți va trebui pentru a realiza obiectivele inanciare față de

care ești cel mai angajat.

• • Ai Ai examinat examinat cele cele cinci cinci feluri feluri de de a‑ţi a‑ţi acceleraccelera a planul.planul. În mod ide‑

al, ai început să faci brainstorming pentru modalități de a pune în

practică aceste idei de a economisi mai mulți bani sau de a reține
mai mulți bani în propriul Fond pentru Libertate. Asta te poate ajuta

să ajungi și mai repede la obiectivele tale inanciare preferate.

Deci, ce urmează? Pasul 4 răspunde la întrebarea evidentă carePasul 4 răspunde la întrebarea evidentă care

ierbe probabil în mintea ta: ierbe probabil în mintea ta: „Unde îmi plasez banii? „Unde îmi plasez banii? Ce investiţii speCe investiţii spe--

ciice îmi vor maximiza avantajele și mă vor proteja de dezavantaje?“ciice îmi vor maximiza avantajele și mă vor proteja de dezavantaje?“

Este momentul să iei cea mai importantă decizie deEste momentul să iei cea mai importantă decizie de investiții investiții  din viaţa din viaţa

ta. Este momentul să înveţi puterea alocării activelor…ta. Este momentul să înveţi puterea alocării activelor…



 

SECŢIUNEA A 4-ASECŢIUNEA A 4-A

IA CEA MAI IMPORTANTĂ DECIZIE

DE INVESTIŢIIDE INVESTIŢII DIN VIAŢA TA





 

CAPITOLUL 4.1CAPITOLUL 4.1

Lista supremă cu lucruri pe careLista supremă cu lucruri pe care
să le faci înainte de a muri:să le faci înainte de a muri:

Alocarea de activeAlocarea de active

„Nu testa niciodată adâncimea râului cu ambele picioare.“

— WARREN BUFFETT

Să zicem că mașina ta de bani lucrează: șeful tău tocmai ți‑a dat un bonus

neașteptat de 10 000 de dolari sau poate că ai primit brusc o moștenire de

100 000 de dolari. Ce ai face cu ele? Le‑ai pune în contul tău de economii

sau în IRA‑ul tău? Ai investi într‑un buzunar virtual Bitcoin59? Ai licita pe

eBay pentru o ladă de vin de colecție? Ai zbura în Vegas și ai paria tot pe o

aruncătură de zar? Sau poate ai cumpăra 100 de acțiuni de la Apple? I‑ai

pune pe toți într‑un loc sau i‑ai distribui în jur?

Răspunsul la această ultimă întrebare este cheia viitorului tău inanciar.

 Alocarea  Alocarea activactivelor elor este este cea cea mai mai importantă importantă deciziedecizie de investiții de investiții   

din toată viaţa ta,din toată viaţa ta, mai importantă decât orice investiție singulară pe care

ai să o faci în acțiuni, obligațiuni, imobiliare sau orice altceva. Care este di‑ferența? Ei bine, deciziile  inanciare inanciare pe care le‑ai luat deja — de a investi

automat un procent din venitul tău pentru proituri compuse — te aduc în

joc. Dar după ce hotărăști să intri în joc, trebuie să te și menții în joc — pe

59 Sistem de plată electronică descentralizat și o monedă digitală creată în 2009 de Satoshi
Nakamoto (N. red.N. red.)
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termen lung! Poți să pierzi totul dacă nu ai grijă undeunde îți plasezi banii. Orici- Orici-

ne poatene poate să devină să devină bogat; alocarea activelor este felul în  bogat; alocarea activelor este felul în care tecare te menții menții   

bogat.bogat.

Dar nu mă asculta doar pe mine. Ascultă‑l pe David Swensen, starul

rock al investițiilor instituționale. Nu uita, el este omul care a crescut porto‑
foliul Yale de la 1 miliard de dolari la peste 23,9 miliarde de dolari, reușind

o rentabilitate anuală medie de 13,9% pe durata a trei decenii de piețe în

urcare și în coborâre. Nimeni nu o face mai bine. Când am luat loc cu el în

biroul său din New Haven, Connecticut, l‑am întrebat: „Care sunt cele mai

importante înțelegeri pe care investitorii trebuie să le aibă pentru a obține

libertatea inanciară?“ El mi‑a spus că există doar trei instrumente penEl mi‑a spus că există doar trei instrumente pen--

tru a‑ţi reduce riscul și pentru a‑ţi crește potenţialul pentru succestru a‑ţi reduce riscul și pentru a‑ţi crește potenţialul pentru succes

inanciar:inanciar:

1. 1. Selecţia titlurilor Selecţia titlurilor de valoarde valoare — ae — alegerea acţiunilorlegerea acţiunilor;;

2. Sincronizarea cu piaţa — pariuri pe termen scurt pe direcţia2. Sincronizarea cu piaţa — pariuri pe termen scurt pe direcţia

pieţei; șipieţei; și

3. 3. Alocarea actiAlocarea activelor — strvelor — strategia ta pe termen lung pentru inategia ta pe termen lung pentru investivesti--

re diversiicată.re diversiicată.

Înainte să apuc măcar să‑l întreb despre primele două, el m‑a făcut
să înțeleg foarte clar un lucru: „Preponderent, cel mai important dintre cele

trei este alocarea activelor“, mi‑a spus el. „În realitate, explică mai mult de

sută la sută din proiturile din lumea investițiilor.“ Stai puțin: Cum ar putea

să ie mai mult mai mult  de 100%? Pentru că impozitele, comisioanele și pierderile

acelea care însoțesc alegerea acțiunilor și sincronizarea cu piața îți limitea‑

ză proiturile.

Alocarea activelor înseamnă mai mult decât diversiicare. ÎnseamnăÎnseamnă

să‑ţi împarţi banii între clase sau tipuri diferite de investiţii (cum arsă‑ţi împarţi banii între clase sau tipuri diferite de investiţii (cum ar

i acţiunile, obligaţiunile, mărfurile sau imobiliarele) și în proporţiii acţiunile, obligaţiunile, mărfurile sau imobiliarele) și în proporţii

speciice pe care le decizi în avans, conform obiectivelor sau nevoilorspeciice pe care le decizi în avans, conform obiectivelor sau nevoilor

tale, toleranţtale, toleranţei la risc și ei la risc și etapei de viaţă.etapei de viaţă.

Uau, este ditamai fraza, nu‑i așa?
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Totuși, este cheia spre succes sau eșec pentru cei mai buni jucători

inanciari din lume, inclusiv absolut toți investitorii și traderii pe care i‑am

intervievat pentru această carte. Paul Tudor Jones crede cu tărie în asta.

Mary Callahan Erdoes, poate cea mai puternică femeie de pe Wall Street,

conduce 22 000 de profesioniști inanciari ale căror mijloace de trai depind
de aceasta. Ray Dalio, care a îniințat cel mai mare fond speculativ din lume

și a cărui avere personală se ridică acum la 14 miliarde de dolari, o trăiește.

Capitolul acesta ia un subiect complex și îl face îndeajuns de simplu

pentru ca tu să acționezi în baza lui și să îți inluențeze în mod pozitiv ren‑

tabilitatea investițiilor pentru tot restul vieții tale, așa că oferă‑i angaja‑

mentul și atenția ta! Nu contează dacă ai doar 1000 de dolari pe care îi vei

economisi și investi sau 1 milion. Este esenţial esenţial  să începi să aplici imediat

principiile pe care urmează să le înveți. Dacă te gândești că le cunoști deja,
este momentul să le duci la nivelul următor.

Hai să discutăm de ce alocarea activelor este atât de crucială pentru

planul tăutău de investiții și cum poți începe să îl faci să funcționeze pentru

tine astăzi.

„Oricine crede că unde‑s mulți puterea crește

nu s‑a uitat la paginile bursei de valori.“

— IRENE PETER

De câte ori nu ai ales ce părea a i coada cea mai rapidă la casă, ca mai apoi

să se dovedească a i cea mai lentă? Sau cât de frecvent treci pe banda rapi‑

dă într‑un ambuteiaj rutier și vezi cum mașinile de pe banda mai lentă trec

acum în viteză pe lângă tine? Te gândești că vei ajunge acolo mai repede și

apoi te înșeli. Și cum stau lucrurile cu relațiile intime? Indiferent cât de mul‑

te știi despre tine însuți și despre ceea ce crezi și prețuiești, ai ales vreodată

partenerul „nepotrivit“? Știm cu toții că decizia respectivărespectivă poate avea un

impact extraordinar asupra calității vieții tale!

Același lucru se poate întâmpla și cu investițiile tale. Cu excepția fap‑

tului că, atunci când faci greșeli referitoare la depozitul tău de economii,

dacă greșeala este prea mare, totul s‑a terminat. Poate să însemne că îți
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pierzi casa. Sau că îți cauți un loc de muncă și la 70 de ani. Sau că nu ai ni‑

ciun ban pentru educația copiilor tăi. Acesta este motivul pentru care capi‑

tolul de față este atât de important.

Alocarea activelor este singura competență‑cheie care te poate dife‑

renția de restul de 99% dintre investitori. Și ghici ce? Nu te costă niciun
bănuț. Lui David Swensen îi place să‑l citeze pe Harry Markowitz, laureat al

Premiului Nobel și părinte al teoriei moderne a portofoliului, pe care l‑am

contactat de asemenea pentru a‑l intervieva pentru această carte. El a rostit

celebra frază: „Diversiicarea este singurul prânz gratuit.“ De ce? Pentru că

distribuirea banilor tăi între mai multe investiții îți reduce riscul, îți măreș‑

te proiturile avantajoase de‑a lungul timpului și nu te costă nimic.

Am auzit cu toții vechiul proverb: „Să nu riști totul pe o singură carte.“

Ei bine, alocarea activelor te protejează de comiterea acelei greșeli inan‑
ciare. Pare o regulă atât de elementară, dar câți dintre cunoscuții tăi nu o

încalcă?

Eu am un prieten care a devenit atât de entuziasmat de Apple, încât

și‑a plasat toți banii în companie. Pentru un timp, a avut acțiunile cele mai

de succes din lume — până au scăzut cu 40% în câteva săptămâni.  Auuu Auuu.

Apoi, am o altă prietenă care avea treizeci și ceva de ani când a demisionat

din postul ei de directoare de televiziune, și‑a vândut casa din Los Angeles

la apogeul boom‑ului pieței imobiliare și a folosit banii pentru a deschide

un restaurant rustic în Wyoming. Ea a investit restul în acțiuni cu un risc

ridicat și în obligațiuni cu risc ridicat, gândindu‑se că dobânda îi va aduce

un venit suicient pentru a se întreține. Și a funcționat pentru un timp. Dar

prăbușirea bursei de valori din 2008 i‑a ras complet economiile. Ea a trebu‑

it să‑și strângă lucrurile și să revină la lucru ca liber profesionistă, pentru o

fracțiune din cât câștiga înainte.

Am auzit cu toții povești de groază despre criza economică. Poate că

tu cunoști câteva persoane din generația Baby Boom care aveau toți banii

băgați în imobiliare, înainte ca acestea să‑și piardă brusc valoarea. Sau un

cuplu care era pregătit să iasă la pensie cu planul 401(k) plin și cu fondu‑

rile cu dată ixă urmând să ajungă la termen. Își aleseseră deja rulota de

camping, avea barca în fața garajului și itinerarul cu vizitele la nepoți deja
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marcat. Apoi lumea inanciară s‑a dezintegrat. Averea lor netă a fost redusă

la aproape jumătate și visul lor de a ieși la pensie s‑a transformat în alți 20

de ani de muncă.

Poveștile acestea sunt sfâșietoare și eu vreau să mă asigur că nimic

asemănător nu ți se va întâmpla și ție. Și vestea bună este că nici nu trebuie

vreodată să ți se întâmple. Acesta este motivul pentru care am scris capi‑
tolul de față: pentru ca tu să nu ii doar protejat, ci să îți poți de asemenea

mări depozitul de economii mai repede.

Care este lecția simplă și centrală în materie de investiții de aici? CeCe

urcă mai și coboară!urcă mai și coboară! Ray Dalio mi‑a spus fără ocolișuri că în timpul vieții

tale „este aproape sigur că, indiferent în ce îți vei plasa banii, va veni o zi

în care vei pierde între cincizeci și șaptezeci la sută“. Hopa! Asta înseamnă

că, indiferent ce investiție alegi, aceasta va pierde între jumătate și două

treimi sau mai mult din valoarea sa! Și, de regulă, nu preferă majoritatea
oamenilor un anumit gen de investiție pentru că au sentimentul că „știu“

mai multe despre sectorul acela sau pentru că în prezent oferă un proit

„incredibil“? Unii oameni au tendința să‑și plaseze toți banii în imobiliare,

alții în acțiuni, obligațiuni sau mărfuri. Dacă nu te diversiici suicient, riști

DIVERSIFICĂ
 ÎNTOTDEAUNA
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să rămâi fără nimic! Mă auzi? Indiferent cât de bine planiici, va exista o zi

a judecății pentru toate tipurile de active. Deci, diversiică sau mori. DarDeci, diversiică sau mori. Dar

dacă diversiicidacă diversiicicum trebuiecum trebuie, vei câștiga!, vei câștiga!

Până acum, sunt sigur că ți‑au devenit absolut limpezi consecințele

lipsei de diversiicare! Acum, ți‑ar plăcea să auzi despre impactul incredibil
al diversiicăriiadecvateadecvate? Este aproape ca și cum ai avea un permis să tipă‑

rești bani. Știu că asta este o exagerare, dar imaginează‑ți cum te‑ai simți

dacă ai ști că faci bani în timp ce dormi și că diversiicarea ta îți oferă o

liniște suletească reală indiferent de climatul economic.

Iată un exemplu real. Cum te‑ai simți dacă, în mediul acela de alertă

de nivel Defcon din 2008, când bursele de acțiuni pierdeau peste 2 trilioane,

obligațiunile se scufundau și proprietățile imobiliare se devalorizau foarte

mult, ai i avut o alocare de active în care pierderea ta maximă ar i fost de
doar 3,93%? Exemplul acesta nu este o fantezie. Aceasta este puterea alo‑

cării de active pe care am menționat‑o de câteva ori în această carte, și am

să ți‑o demonstrez în scurt timp. Și, mai bine de atât, ce s‑ar întâmpla dacă

în ultimii 30 de ani ai vieții tale (între 1984 și 2013), ai i făcut o alocare a

activelor atât de puternică, încât ai i pierdut bani doar de patru ori, cu o

pierdere medie de doar 1,9% și niciodată mai mult de 3,93%? Amintește‑ți,

pe durata acestor trei decenii, toți ceilalți se lăsau purtați pe valul nestăpâ‑

nit al inlației și delației. Numai în ultimul deceniu, am avut două scăderi

ale pieței de aproape 50%, și totuși ai i navigat cu ușurință prin furtună

fără să‑ți pui niciodată la încercare curajul și tot ai i obținut o rentabilitate

anuală compusă de puțin sub 10%. Nu îți descriu o situație ipotetică. Ce îți

descriu eu este un portofoliu real, o anumită alocare a activelor, elaborată

de Ray Dalio. În curând, îți voi arăta formula exactă care a produs aceste

rezultate uluitoare. Dar înainte să o poți utiliza, trebuie să înţelegi princitrebuie să înţelegi princi--

piile centrale expuse în acest piile centrale expuse în acest capitol.capitol.

„Regula 1: nu pierde bani

Regula 2: vezi Regula 1.“

— REGULILE PENTRU INVESTIŢII

ALE LUI WARREN BUFFETT
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Nu pot să spun asta de suiciente ori: oamenii buni eșuează adeseori oamenii buni eșuează adeseori

 pentru  pentru că că fac fac lucrul lucrul potrivit potrivit la la momentul momentul nepotrivit.nepotrivit. Cumpărarea unei

case — este acesta lucrul potrivit de făcut? Majoritatea experților ar spune

că da. Dar în 2006 era momentul nepotrivit! Așa că întrebarea este: dacă Așa că întrebarea este: dacă

noi toţi vom ajunge să ne înșelăm o parte din timp, unde ne plasămnoi toţi vom ajunge să ne înșelăm o parte din timp, unde ne plasăm
banii?banii? Aici intră în joc alocarea activelor.

Iată un alt fel de a te gândi la asta: când încerci să creezi o echipă de

succes în sport, trebuie să cunoști capacitățile iecărui jucător. Trebuie să‑i

cunoști punctele forte și slăbiciunile. Trebuie să te hotărăști pe cine poți

conta în diferite situații. Acum, să zicem că portofoliul tău este echipa, și

opțiunile tale de investiții sunt jucătorii. Alocarea de active te ajută să alegi

cine ia startul și de pe ce poziții. La urma urmei, combinaţia potrivită laLa urma urmei, combinaţia potrivită la

momentul potrivit este cea care îţi momentul potrivit este cea care îţi aduce victoria.aduce victoria.
Alocarea de active îți oferă un set de principii care să te ghideze: o i‑

losoie de investiții care să te ajute să decizi unde să‑ți plasezi banii din pro‑

priul Fond pentru Libertate sau din depozitul de economii și în ce proporții.

Gândește‑te la asta ca și cum ai lua grămezi din banii tăi și le‑ai pune

în două coșuri separate pentru investiții, cu niveluri diferite de riscuri și

recompense. Unul din aceste prime două coșuri este un mediu sigur pentru

banii tăi, dar aceștia nu se vor multiplica foarte rapid acolo. S‑ar putea să te

plictisești de acesta, dar este sigur, așa că atunci când îți trebuie, îl găsești

acolo. Cel de‑al doilea coș este mai sexy pentru că îți poate oferi oportuni‑

tatea unei creșteri mult mai rapide, dar este riscant. De fapt, trebuie să iiDe fapt, trebuie să ii

pregătit să pierzi tot ceea ce ai plasat acolo!pregătit să pierzi tot ceea ce ai plasat acolo!

Deci, cât de mult intră în iecare coș? Depinde de cât de multDeci, cât de mult intră în iecare coș? Depinde de cât de mult

timp ai la dispoziţie pentru a‑ţi crește investiţiile și cât de mult risctimp ai la dispoziţie pentru a‑ţi crește investiţiile și cât de mult risc

ești dispus să‑ţi asumi. Trebuie să te întrebi singur: „Cât de multe risești dispus să‑ţi asumi. Trebuie să te întrebi singur: „Cât de multe ris--

curicuri îmi permit îmi permit  să‑mi asum în etapa de viaţă în care sunt?“ să‑mi asum în etapa de viaţă în care sunt?“ Dar amin‑

tește‑ți, tu nu diversiici doar pentru a te proteja pe tine însuți. Tu vrei să‑ți

mărești rezultatele: să găsești amestecul ideal de investiții care te va face să

prosperi, nu doar să supraviețuiești!

Dar hei, dacă suntem dispuși să o recunoaștem, o mulțime de oameni

au mai mult stres în viețile lor decât pot duce, fără a mai adăuga o grămadă
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de anxietate din faptul că‑și fac zi și noapte griji în legătură cu investițiile lor.

O parte semniicativă a siguranței sau chiar a libertății inanciare este liniștea

suletească, sentimentul acela că nu trebuie să te gândești la bani. Primul coș

îți va aduce certitudinea în viață, aceasta iind, la urma urmei, prima nevoie

umană fundamentală. Și este motivul pentru care îl numescCoșul SiguranCoșul Siguran--
ţei/Liniștii Suletești.ţei/Liniștii Suletești. Acesta este locul în care vrei să păstrezi partea pe care

nu îți permiți să o pierzi din depozitul tău de economii — și nici măcar nu‑ți

poți imagina că o pierzi fără să te trezești cu transpirații reci!Este un sanc-Este un sanc-

tuar cu invtuar cu investiţii sigure pe care îl încui serios — estiţii sigure pe care îl încui serios — și apoi ascunzi cheia.și apoi ascunzi cheia.

„Eu nu joc jocuri de noroc pentru că atunci când câștig o sută

de dolari nu simt vreo mare plăcere. În schimb,

să pierd o sută de dolari mă scoate din pepeni.“

— ALEX TREBEK, gazda emisiunii TV Jeopardy! Jeopardy!

(Ştii şi câştigi!)(Ştii şi câştigi!)

Încasarea unei lovituri inanciare nu doar că ne ușurează portofelele, dar

ne poate de asemenea știrbi bucuria în viață. Îți amintești de studiul ace‑

la de economie comportamentală cu maimuțele și merele? O maimuță era

fericită dacă primea un măr. Dar dacă primea două mere și unul îi era luat

înapoi, își ieșea din minți — chiar dacă, în deinitiv, ea rămânea totuși cu un
măr. Oamenii sunt la fel. Cercetările referitoare la emoțiile umane arată că

majoritatea oamenilor din întreaga lume subestimează cât de prost se simt

atunci când pierd. Plăcerea victoriilor noastre este redusă de durerea eșe‑

curilor și pierderilor noastre. Așa că noi trebuie să pregătim cu toții un Coș

al Siguranței/Liniștii Suletești pentru a ne apăra pe noi înșine de încasarea

genului de lovituri care nu doar că ne vor da înapoi inanciar, ci ne vor face

de asemenea să ne simțim mizerabil.

Pentru a te familiariza cu genul de investiții considerate a i ceva mai

sigure, hai să ne uităm la opt tipuri fundamentale de active (opțiuni de in‑

vestiții și resurse) care ar putea să‑și aibă locul în acest Coș al Siguranței.

Aceasta este doar o mostră. Nu este gândită ca iind tot ceea ce ar încăpea

în acest coș. Dar pe măsură ce citești, vei observa un tipar: niciunul dintre
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tipurile acestea de investiții nu tinde să aibă volatilitate extremă — asta

însemnând că valoarea lor nu are tendința de a luctua mult — mai ales în

comparație cu lucrurile pe care le vei vedea mai târziu în Coșul de Risc/

Dezvoltare. (Deși, așa cum am resimțit cu toții, există perioade scurte în

istorie când, practic, toate investițiile au o volatilitate ridicată. Mai târziu,
Ray Dalio ne va arăta de asemenea cum să ne pregătim și pentru asta!) Dar

această listă rapidă este proiectată să te facă să te gândești la investițiile

tale în viitor și să‑ți ofere o idee pentru ce ar putea să intre acolo. Întrea-Întrea-

bă‑te: „Înainte să invbă‑te: „Înainte să investesc, asta mă expune riscului? estesc, asta mă expune riscului? Acesta este un luAcesta este un lu--

cru care ar i mai bine să se cru care ar i mai bine să se găsească în Coșul meu de Risc/Dezvoltaregăsească în Coșul meu de Risc/Dezvoltare

sau în Coșul Siguranţei/Liniștii Suletești?“sau în Coșul Siguranţei/Liniștii Suletești?“

Așa că hai să aruncăm o privire la ce înseamnă toată povestea asta,

începând cu primul și poate cel mai important loc în care să plasezi o parte
din banii tăi: Coșul Siguranţei/Liniștii Suletești.Coșul Siguranţei/Liniștii Suletești. Ce active ai vrea să pui

aici? Nu uita, acest coș este concurentul lent, dar constant, ca broasca țes‑

toasă din cursa spre libertate inanciară. Pentru că broasca țestoasă câștigă

frecvent! Și tu trebuie să te porți cu ea ca și când ar i templul tău sacru de

economii și investiții — pentru că ce intră aici nu mai iese.

Și înainte să treci mai departe, ai în vedere că începutul acestui capitol

conține câteva noțiuni fundamentale: componentele elementare pentru felul

în care funcționează alocarea activelor. Dacă ești un investitor soisticat, poți

să treci rapid prin lista cu opțiuni de investiții, pentru că probabil știi deja ce

sunt acestea și poți câștiga timp. Dar nu am vrut să las pe cineva pe dinafară. În

plus, este posibil să găsești una sau două distincții care să ți se pară valoroase.

Așa că hai să intrăm în pâine.

1. Numerarul/Echivalenţii numerarului.1. Numerarul/Echivalenţii numerarului. În vreun moment al vieții

noastre, iecare dintre noi vom avea nevoie de un amortizor care să

ne acopere nevoile în cazul unei urgențe sau al unei pierderi bruște

de venit. Indiferent de nivelul tău de venit, ai nevoie de ceva lichidi‑

tăți — sau de acces instantaneu la numerar. Este posibil să ii bogat

în active, dar să te simți sărac pentru că nu ai numerar sau lichidități?

O mulțime de oameni au fost lăsați fără bani în 2008, când băncile au
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înghețat și au încetat să mai acorde credite (nici măcar una celeilal‑

te), și proprietățile imobiliare păreau imposibil de vândut. De fapt,

conform unui studiu din 2011, jumătate din americani s‑ar chinui

dacă ar trebui să găsească 2000 de dolari într‑o situație de criză, cum

ar i o factură medicală neașteptată, o cheltuială juridică sau o repa‑
rație a casei sau a mașinii. Așa că ai nevoie de ceva numerar pentru

a te asigura că asta nu ți se întâmplă și ție. Gândește‑te la asta: nu ar

i nevoie de foarte multă concentrare sau de o grămadă de economii

pentru a te situa mai bine decât mai mult de jumătate din America!

Dar după ce te‑ai hotărât cât de mult numerar trebuie să ai la înde‑

mână, unde îl păstrezi? Cei mai mulți dintre noi alegem conturi bancare

care sunt asigurate de către FDIC60 (Federal Deposit Insurance CorFederal Deposit Insurance Cor--

poration)poration)  pentru solduri de până la 250 000 de dolari. Din păcate, băn‑
cile izice aproape că nu plătesc vreo dobândă în zilele noastre — ultima

dată când m‑am uitat, unele se situau jos de tot, la 0,01% — în timp ce

băncile online oferă rate cu o idee mai mari. Poate că nu este ideal, dar

măcar știm că banii sunt în siguranță și accesibili. S‑ar putea să vrei de

asemenea să păstrezi o parte din banii aceia într‑un loc sigur sau, ca mă‑

sură de siguranță, în apropierea casei tale — știi tu, „la saltea“ — într‑un

seif ascuns, în caz că se produce un cutremur sau un uragan sau vreun

alt fel de urgență și bancomatele nu mai funcționează.

Alte instrumente pentru echivalenții numerarului includ fondurile fondurile

mutuale de pe piaţa monetară —mutuale de pe piaţa monetară — sunt de trei tipuri, și dacă vrei să ali

mai multe, vezi caseta pentru detalii.

Pentru sume mai mari de bani pe care vrem să‑i păstrăm în siguran‑

ță și lichizi, poţi achiziţiona investiţii pe termen ultrascurt, numitepoţi achiziţiona investiţii pe termen ultrascurt, numite

echivalenți de numerar echivalenți de numerar . Cele mai binecunoscute sunt bătrânele fon. Cele mai binecunoscute sunt bătrânele fon--
duri monetare.duri monetare. Ba chiar e posibil ca tu să deții deja un asemenea fond. În

60 În România, instituția echivalentă este FGDB ‑ Fondul de garantare a depozitelor bancare
(N. red.N. red.)
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esență, acestea sunt fonduri mutuale compuse din obligațiuni cu termen

extrem de scurt și cu un risc scăzut și alte genuri de credite (despre care vei

ala mai multe într‑o clipă). Pot i grozave pentru că primești o rată a renta‑

bilității întrucâtva mai ridicată decât la vechiul și plictisitorul cont bancar,
dar îți păstrezi în continuare accesul imediat la propriii bani 24 de ore din

24 — și există câteva care îți oferă până și posibilitatea de a scrie cecuri.

Apropo, majoritatea băncilor oferă conturi depozite pentru piaţa monetaconturi depozite pentru piaţa moneta-

rără, care nu sunt sunt  același lucru cu fondurile monetare. Acestea sunt simila‑

re conturilor de economii în care băncilor li se permite să‑ți investească

banii în credite pe termen scurt și îți plătesc în schimb o rată a dobânzii

ușor mai mare. De regulă, există un depozit minim necesar sau alte re‑

stricții, rate mici și penalizări în cazul în care soldul tău scade prea jos.

Dar acestea sunt asigurate de FDIC, ceea ce reprezintă un lucru bun. Și

asta le diferențiază de  fondurile fondurile mutuale de pe piața monetară, care nunu 

sunt garantate și a căror valoare poate să scadă.

Dar dacă vrei să‑ți păstrezi banii în siguranță, lichizi și aducând dobândă,

una dintre opțiuni este fondul Trezorfondul Trezoreriei SUA de pe eriei SUA de pe piaţa monetarăpiaţa monetară

cu posibilitatea utilizării de cecuri.cu posibilitatea utilizării de cecuri. Ce e drept, fondurile acestea nu

sunt asigurate de FDIC, dar din moment ce ele sunt legate de datoria

guvernului SUA, și nu de corporații sau de bănci care pot ajunge la un

default, singurul fel în care îți poți pierde banii este dacă guvernul nu

reușește să‑și achite obligațiile pe termen scurt. Dacă se întâmplă asta,

nu mai există vreun guvern al SUA și se poate întâmpla orice!

2. Obligaţiunile.2. Obligaţiunile. Știm cu toții ce este o obligațiune, nu‑i așa? Când îți

ofer obligațiunea mea, ceea ce‑ți ofer este cuvântul meu. Promisiunea

mea. Când cumpăr o obligațiune, tu îmi dai cuvântul tău — promisiu‑
nea ta — că îmi vei înapoia banii cu o anumită rată a dobânzii după o

perioadă X de timp (data scadenței). Acesta este motivul pentru care

obligațiunile sunt numite „investiţii cu „investiţii cu venit ixvenit ix““.. Venitul — sau pro‑

itul — pe care îl vei obține din acestea este ix la momentul la care
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le cumperi, în funcție de intervalul de timp în care ești de acord să

le păstrezi. Și, uneori, poți utiliza plățile acelea regulate ale dobânzii

(dividendele) ca venituri, pe măsură ce obligațiunea se apropie de

scadență. Deci, este ca un contract simplu de împrumut cu beneicii,

nu‑i așa? Dar există mii și mii de obligațiuni și de fonduri mutuale
de obligațiuni în lume; nu toate, dar multe dintre ele, sunt evaluate

de diferite agenții conform nivelului lor de risc. La sfârșitul acesLa sfârșitul aces--

tui capitol, vei găsi o prezentare scurtă și rapidă a obligaţiunilortui capitol, vei găsi o prezentare scurtă și rapidă a obligaţiunilor

pentru a ala când pot i periculoase pentru sănătatea ta inanciară și

când pot i investiții utile — sau chiar grozave!

Obligațiunile pot să ie și întrucâtva derutante. La fel ca un balan‑

soar,valoarea lor creştevaloarea lor creşte atunci când scad scad  ratele dobânzilor și valoareavaloarea

lor scadelor scade atunci când ratele cresccresc.

BALANSOARUL BALANSOARUL OBLIGAOBLIGAŢIUNILORŢIUNILOR

VALOAREVALOARE

VALOAREVALOARE

Rata
dobânzii

Ratadobânzii
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La urma urmei, cine mai vrea să cumpere o obligațiune veche, cu o

rată scăzută a dobânzii, atunci când își face apariția pe piață o obligațiune

nouă și strălucitoare, cu o rată a dobânzii mai mare? Dar o modalitate de a

evita să‑ți faci atât de multe griji în legătură cu luctuațiile de preț ale obli‑

gațiunilor este să diversiici și să investești într‑un fond de indici pentru
obligațiuni cu costuri reduse.

Și pur și simplu amintește‑ți, obligațiunile nu sunt toate egale între

ele. Obligațiunile Greciei nu au să ie la fel de puternice ca ale Germaniei.

Obligațiunile municipale ale Detroitului nu vor i la fel de puternice ca obli‑

gațiunile Trezoreriei SUA. De fapt, câțiva consultanți în materie de investiții

spun că singura obligațiune complet sigură este cea care este sprijinită de

garanția necondiționată a Statelor Unite. Și poți cumpăra efectiv obligațiuni

americane numite Titlurile de valoare Titlurile de valoare protejate de inlaţie ale protejate de inlaţie ale TrezTrezorerieioreriei, a
căror valoare crește pentru a ține pasul cu inlația prin indicele prețurilor

de consum. Reiau, ne vom ocupa de toate acestea în prezentarea obligați‑

unilor. Și mai târziu îți voi arăta un portofoliu uimitor care utilizează fon‑

durile de obligațiuni într‑un fel complet unic. Dar între timp, să analizăm o

altă investiție cu un venit ix, al cărei loc ar putea să ie în Coșul Siguranței.

3. 3. Certiicatele Certiicatele de de depozit.depozit. Îți amintești de ele? Cu certiicatele de de‑

pozit, tutu ești cel care împrumută bani băncii. Îți ia banii la o rată ixă
a dobânzii și apoi ți‑i returnează — împreună cu câștigurile tale —

după o perioadă ixă de timp. Din moment ce certiicatele de depozit

sunt asigurate de FDIC, acestea sunt la fel de sigure ca niște conturi

de economii, și — la momentul în care scriu asta — cam la fel de in‑

teresante. Dar am scris cartea asta pentru orice tip de vreme, și vre‑

murile se schimbă mereu. Nu știu ce tip de vreme străbați tu acum,

dar pot să‑ți spun o poveste: în 1981, când aveam 21 de ani, puteai să

cumperi un certiicat de depozit cu… așteaptă… o dobândă de 17%!

Dar nu este nevoie să te întorci atât de mult în timp pentru a vedea

cum anumite tipuri de certiicate de depozit, în mediile potrivite, îți

pot oferi proituri de calitate. Amintește‑ți de povestea aceea despre

felul în care consultantul meu de la Stronghold a obţinut o rată micăa obţinut o rată mică
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și ixă pentru un certiicat de depozit în 2009și ixă pentru un certiicat de depozit în 2009, dar era un certiicertii--

cat legat de piaţăcat legat de piaţă, atașat la creșterea bursei de valori, cu care a oba ob--

 ținut o dobândă medie de  ținut o dobândă medie de 8% de‑a lungul timpului! 8% de‑a lungul timpului!   Aceasta a fost

o afacere neobișnuit de bună, dar încă există modalități prin care să

obții mai multă valoare de pe urma banilor tăi (fără să‑ți riști capita‑
lul inițial) investind în aceste certiicate de depozit legate de piaţă.certiicate de depozit legate de piaţă.

(Poți să reiei lectura capitolului 2.8 pentru o recapitulare a felului în

care funcționează acestea.)

  Deci, cum se descurca ec hipa noastră de active până acum? Cer‑

tiicatele de depozit, numerarul, fondurile monetare și obligațiuni‑

le ar i jucători evidenți pentru Coșul Siguranței. Dar când le pui

la treabă? Anumiți jucători se vor descurca bine în unele medii și

prost în altele. Care este avantajul jucătorului numerar? Jucătorul
numerar poate să intre în joc în orice moment. Îți poți păstra ba‑

nii în siguranță și pregătiți să se desfășoare atunci când apare in‑

vestiția adecvată. Pe de altă parte, dacă păstrezi prea mulți bani în

numerar, puterea ta de cumpărare nu crește. În realitate, scade din

cauza inlației din iecare an. Dar în perioade de delație, ca 2008,

banii tăi vor cumpăra mai mult. Dacă ai i avut numerar în 2008 și

ai i avut curajul să faci asta, ai i putut cumpăra o casă cu aproape

40% mai puțin decât a costat casa aceea în anul anterior. (Apropo,

asta este ceea ce au făcut numeroase fonduri speculative. Acestea

au cumpărat zeci de mii de case în perioada de declin, le‑au pus la

punct și le‑au închiriat și apoi le‑a u vândut între 2011 și 2014 cu un

proit mare.) Numeroase acțiuni puteau i cumpărate cu o reducere

similară sau chiar mai mare în 2008.

Care este avantajul jucătorului obligațiune? În funcție de genul

de obligațiune, ai o rată a rentabilității garantată, care îți oferă sigu‑

ranță atunci când prețurile altor clase de active pot să scadă. Proba‑

bil că la momentul la care scriu aceste rânduri, în 2014, certiicatele

de depozit obișnuite nu te interesează deloc și nu mă interesează

nici pe mine. Dar jucătorul acela se poate descurca bine în mediile

cu rate ridicate ale dobânzii. Și în timp ce certiicatele de depozit
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legate de piață excelează când indicii bursieri sunt pe val, ele rămân

solide ca o stâncă în orice mediu pentru că nu pierd din capitalul

inițial. Iată dezavantajul obligațiunilor: dacă vrei să vinzi obligați‑

uni înainte de data scadenței lor (la care îți primești investiția inte‑

grală plus dobânda) și rata dobânzii a crescut semniicativ și noile
obligațiuni oferă o rată a proitului mai mare, va trebui să le vinzi

cu o reducere.

Dacă toate acestea par incredibil de complexe, iată veștile bune.

Ray Dalio a creat o strategie pentru „Orice vreme“, care îți va arăta

cum să reușești cu mixul corect de obligațiuni, acțiuni, mărfuri și aur

pe orice fel de vreme economică. Vom ala mai multe despre aceasta

mai târziu.

În primul rând, înțelege că din moment ce obligațiunile oferă o rată
a proitului promisă sau declarată și returnarea capitalului inițial, ele

sunt mai sigure decât investițiile care nu garantează rata proitului

sau capitalul inițial. Dar promisiunea este tot atât de bună ca emi‑

tentul obligațiunii. Ideea de aici iind aceea că ai nevoie de jucătorul

potrivit, pe o vreme potrivită, în proporțiile potrivite și la momentul

potrivit.

Acum, hai să aruncăm o privire la alte câteva active pentru echipa

Coșului Siguranței la care este posibil să nu te i gândit:

4. 4. Casa Casa tata intră și ea tot aici. De ce? Pentru că este un sanctuar sacru. Nu

ar trebui să ne „cheltuim căminul“! Americanii au învățat o lecție as‑

pră în anii anteriori despre pericolele cumpărării și revânzării rapide

de case și despre utilizarea caselor proprii pe post de bancomate. O

casă, dacă este reședinta ta principală, nu ar trebui privită ca o inves‑

tiție de pe urma căreia să ie obținut un proit și nu ar trebui să existe

așteptarea că aceasta va produce un proit gigantic. Dar stai puțin, nu

ni s‑a spus mereu că propria casă este cea mai bună investiție pentru

că valoarea ei va crește tot timpul?

  În goana mea după răspunsuri, am avut o întâlnire cu RobertRobert

ShillerShiller, economist laureat al Premiului Nobel,economist laureat al Premiului Nobel, expert de top în ma‑

terie de piețe imobiliare și creator al indicelui de prețuri imobiliare
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Case‑Shiller. Descoperirile lui revoluționare au fost utilizate pentru

a crea următorul graic. Shiller a descoperit că atunci când ajusta la

inlație, prețurile pentru locuințe în SUA au fost aproape nemișcate

timp de un secol! El a detonat unul dintre cele mai mari mituri din

timpurile noastre: că prețurile caselor continuă să urce și să urce. „Cu
excepția cazului în care există o bulă“, mi‑a zis el. Și știm cu toții ce se

întâmplă în cele din urmă cu bulele.

Pe de altă parte, deținerea propriei case printr‑o ipotecă cu rată ixă

este o măsură de apărare față de inlație și există un avantaj sub aspectul

impozitelor. Și mai mult, dacă deții o casă în întregime și dacă o închiriezi

pe toată sau o parte din ea, aceasta poate i o modalitate sigură de a câștiga

ISTORIC, CASELE NUISTORIC, CASELE NU

REPREZINTREPREZINTĂ CEA Ă CEA MAIMAI
BUNĂ INVESTIŢIEBUNĂ INVESTIŢIE

Clasele majore de activitate în
dolari SUA ajustate la inflație

Datele anuale, 1890-2013Datele anuale, 1890-2013
(1913=100)(1913=100)

Obligaţiunile
corporative SUA
(Profituri totale)

Acţiuni SUA

(Profituri totale)

Locuinţe
SUA

Mărfuri
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ceva venituri. De asemenea, așa cum vei ala în curând, există niște modali‑

tăți grozave de a investi în imobiliare — cum ar iactele iduciare prioritareactele iduciare prioritare,

trusturile de investiții în imobiliare, locuințele pentru vârstnici, proprietă‑

țile care produc venituri și așa mai departe. Așa că nu‑ți sugerează nimeni

să renunți la investițiile în imobiliare dacă asta este ceea ce vrei să faci! Dar
probabil că este o regulă intuitivă bună să le pui în următorul coș despre

care vom discuta: Coșul de Risc/Dezvoltare.

Între timp, ce alte active ar putea să intre în Coșul Siguranței?

5. Pensia Ta.5. Pensia Ta. Ai una? Coșul acesta este locul în care să o păstrezi dacă

ești unul dintre puținii norocoși. Îți amintești de exemplul dr. Alicia

Munnell, directoare a Center for Retirement Research (Centrul de

cercetări asupra pensionării) de la Boston College? Ea și‑a lichidat
pensia și a luat o compensație timpurie, gândindu‑se că ar putea să

investească și să obțină un proit mai bun decât fostul său angajator,

Rezerva Federală. Ea a învățat pe pielea ei că nu vrei să‑ți riști planul

de venituri pe viață și acum își împărtășește povestea ca pe un aver‑

tisment pentru ceilalți.

6. Anuităţile.6. Anuităţile. Dacă ești tânăr și auzi cuvântul acesta, ai putea să te gân‑

dești că nu are nicio valoare pentru tine. În trecut, acestea încasau

o grămadă de bani și trebuia să ai o anumită vârstă pentru a utiliza
aceste instrumente de investiții. Dar după cum vei ala în capitolul

5.3, „Libertatea: Crearea propriului plan de venituri pe viață“, există

câteva instrumente noi cu care te poți echipa. Ţine minte, aceste in‑

vestiții sunt produse de asigurări care îți pot oferi unun venit garantatvenit garantat

pe viaţă. Ele sunt pe viaţă. Ele sunt similare pensiilor privatsimilare pensiilor private dacă sunt făcute cume dacă sunt făcute cum

trebuie.trebuie. Dar, după cum am discutat, majoritatea anuităților sunt in‑

vestiții groaznice, cu comisioane mari și cu penalizări ridicole. Ma‑

joritatea anuităților variabile ar trebui să ie însoțite de mai multe

avertismente decât o reclamă la Viagra! Dar poți găsi câteva anuități

selecte — despre care vei ala în secțiunea a 5‑a — care sunt atât

de sigure și pe care ți le permiți atât de ușor, încât numeroși experți

le numesc Sfântul Graal al soluțiilor pentru venituri la pensie. Cum
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sună? Ele îţi pot oferi genul de proituri de care te bucuri din proEle îţi pot oferi genul de proituri de care te bucuri din pro--

priul Coș de priul Coș de Risc/DezvoltarRisc/Dezvoltare la adăpostul e la adăpostul Coșului Siguranţei. UnCoșului Siguranţei. Un

venit garavenit garantat care va dura pe tot timpul ntat care va dura pe tot timpul vieţii tale și vieţii tale și a cărui vaa cărui va--

loare nu va scădea niciodată!loare nu va scădea niciodată!

7. 7. Cel puţin o poliţă Cel puţin o poliţă de asigurarde asigurare de viaţă tre de viaţă trebuie să se găsească ebuie să se găsească înîn
propriul Coș al Siguranţei și nu te joci cu ea.propriul Coș al Siguranţei și nu te joci cu ea. De ce? Ai o familie?

Dacă mori, familia ta va i întreținută. Termenul de viață va i suicient

pentru majoritatea oamenilor. Totuși, un alt gen de poliță de asigura‑

re de viață, descrisă în secţiunea a 5‑a, îţi poate furniza un venitdescrisă în secţiunea a 5‑a, îţi poate furniza un venit

pe viaţă, scutit de impozite, în timp ce ești în viaţă!pe viaţă, scutit de impozite, în timp ce ești în viaţă! Și dacă este

structurat cum trebuie, îți poate oferi de asemenea o eiciență iscală

enormă. Cele mai mari corporații și cei foarte bogați utilizează aceas‑

tă abordare autorizată de Fisc (IRS) de decenii. Ai grijă să te uiți prin
capitolul 5.5 pentru detalii referitoare la felul în care să utilizezi acest

instrument ca să reduci timpul de care este nevoie pentru a ajunge la

obiectivele tale inanciare cu de la 25% la 50%, în funcție de catego‑

ria de impozitare în care te încadrezi.

8. Produsele structurate.8. Produsele structurate. Aceste produse au fost numite „siguranță

proiectată“ pentru investitori. Produsele structurate sunt aseme‑

nea certiicatelor de depozit legate de piață, dar nu sunt acoperite

de garanția FDIC. Cum funcționează ele? Tu împrumuți bani unei

bănci — de obicei uneia dintre cele mai mari bănci din lume — și

banca îți promite să‑ți dea banii înapoi după o perioadă determinată

de timp, plus plus un procent din câștigurile, oricare ar i acestea, care se

acumulează într‑un anumit indice (să zicem, S&P 500 — minus divi‑

dendele — mărfuri, aur, REIT‑uri, sau o combinație a acestora). Spre

exemplu, la momentul acestei scrieri, J.P. Morgan are un certiicatJ.P. Morgan are un certiicat

structurat pe șapte ani cu o protecţie de 100% împotriva risstructurat pe șapte ani cu o protecţie de 100% împotriva ris--

curilor, ceea ce înseamnă că nu îţi vei pierde niciodată investicurilor, ceea ce înseamnă că nu îţi vei pierde niciodată investi--

ţia srcinală, plus că îţi oferă 90% din beneiciile câștigate prinţia srcinală, plus că îţi oferă 90% din beneiciile câștigate prin

S&P 500.S&P 500. Deloc surprinzător, așa cum ai alat din capitolul 2.8, cei

foarte bogați utilizează adeseori acest instrument pentru a investi.

Genul adecvat de produs structurat poate i o modalitate grozavă de
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a lua parte la creșterea pieței fără să‑ți faci griji în legătură cu dez‑

avantajele — mai ales într‑o etapă a vieții când nu‑ți permiți să îți

asumi astfel de riscuri cu volatilitatea.

Când m‑am întâlnit cuMary Callahan Erdoes, CEO al J.P. MorganMary Callahan Erdoes, CEO al J.P. Morgan

 Asse Asset t ManManageagement,ment, având în administrare 2,5 trilioane de dolari,
aceasta mi‑a spus că produsele structurate pot i opțiuni bune pentru

investiții, mai ales pentru oamenii care se tem să‑și plaseze banii înoriori-

cece după crahul inanciar din 2008. Și acesteanunu sunt vreo păcăleală. „De

multe ori, oamenii se vor uita la un produs structurat și vor spune: Pare

prea bun ca să ie adevărat “, mi‑a spus ea. „Dar trebuie să înțelegi pro‑

dusul de la un capăt la altul.Nu există nicio șmecherie, nu există niNu există nicio șmecherie, nu există ni--

ciun truc; este pur și simplu ciun truc; este pur și simplu matematica din pieţe… Cu cât este maimatematica din pieţe… Cu cât este mai

lung intervalul în care nu ai nevoie de lichiditate, cu atât te va plătilung intervalul în care nu ai nevoie de lichiditate, cu atât te va plăti
piaţa mai mult pentru asta.piaţa mai mult pentru asta.Dacă urmează să‑ți pui banii la păstrare

timp de șapte ani, ar i cazul să primești cu atât mai multe beneicii.

Deci, produsele structurate își au locul în Coșul Siguranței? Pro‑

dusele structurate sunt pe cât de sigură este banca emitentă. Erdoes

mi‑a spus clar că J.P. Morgan era cea mai mare bancă din lume. Câțiva

consultanți iduciari îți vor recomanda Royal Bank of Canada sau alte

bănci canadiene, din moment ce acestea au fost evaluate ca unele din‑

tre cele mai bune și mai sigure din lume. (Statele Unite au avut peste

9400 de bănci care au intrat în colaps în timpul Marii Crize și aproape

500 în Marea Recesiune recentă. Nici măcar o bancă nu a dat falimentNici măcar o bancă nu a dat faliment

în Canada! în Canada! ) Deci, ca întotdeauna, tu trebuie să compari beneiciile cu

riscurile și să hotărăști singur. De asemenea, ii atent la comisioane și

la contractele complicate. Așa cum am spus în capitolul 2.8, produse‑

le structurate pot să ie un produs groaznic, exact ca fondurile mutu‑

ale, atunci când sunt prea multe comisioane atașate. Dacă emitentul

este puternic din punct de vedere inanciar, nu îți vei pierde banii. Dar

dacă sincronizarea este greșită, nu vei câștiga niciun ban în perioada

aceea de timp. Așa că aceasta este mai mult o strategie pentru pro‑

tecție sigură. Cel mai bine este să discuți despre această investiție cu

consultantul tău iduciar înainte să te bagi în așa ceva.
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Timpul este de partea taTimpul este de partea ta

Fir‑ar să ie! Mult a mai fost! Dar amintește‑ți, dacă îți explodează capul cu

toate alegerile acestea, nu ești singurul. O alocare gratuită a activelor (și o

examinare integrală a portofoliului) poate i executată pentru tine online
la www.strongholdinancial.com sau de către propriul consultant iduciar.

Dar este important să înțelegi conceptul alocării activelor și ce inves‑

tiții sunt disponibile pentru iecare dintre aceste coșuri pentru ca ansam‑

blul portofoliului tău — grupul tău de investiții — să relecte obiectivele

tale și toleranța la risc. Astfel, tu îți menții pe mai departe controlul! În ie‑

care punct de decizie, tu te vei gândi: „Cât de mult risc și cât de mult păstrez

în siguranță?“ Acesta este locul în care jocul este câștigat sau pierdut!

Și, așa cum ai văzut deja, astăzi, cea mai mare provocare pentru pro‑

priul tău Coș al Siguranței este: Ce este realmente sigur? Ce este realmente sigur?  Noi știm că lumea

s‑a schimbat și că până și cei care economisesc și sunt conservatori au fost

forțați în investiții din ce în ce mai riscante de rate ale dobânzilor nebunesc

de scăzute. Este tentant să țintești proituri mai mari, mai ales atunci când

bursa de valori galopează. S‑ar putea să începi să te gândești: „Pornind de

aici, nu voi ajunge niciodată unde trebuie să ajung.“ Dar poți s‑o faci, dacă

ești dispus să joci jocul pe termen lung. (Și mai ales dacă găsești câteva in‑

vestiții care garantează proituri fără să riște capitalul initial — despre care

vei ala în curând.)

Exact ca în vechiul cântec al celor de la Rolling Stones, timpul este

de partea ta când este vorba de mărirea averii tale. Și timpul este desigur

cel mai valoros bun pentru Coșul Siguranței — chiar dacă începi mai târziu

în viață. La urma urmei, din ce în ce mai mulți dintre noi trăim până la 80

sau 90 de ani, astfel încât investițiile noastre pot ajunge la data scadenței

împreună cu noi. Și dacă faci parte din Generația X, Y sau Z — da, există o

Generație Z, post‑milenialii! — ești într‑o situație foarte bună! Poți să începi

cu o cantitate mică și poți lăsa magia capitalizării să te ducă unde vrei să

ajungi mult mai ușor.

Ceea ce li se întâmplă banilor din Coșul Siguranței tale îmi aduce

aminte de trucul unui jucător bătrân de pe traseul de golf. Jucătorul îi spune
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victimei sale: „Joci golf? Eu tocmai am început să joc și nu sunt bun de ni‑

mic. Vrei să jucăm pe zece cenți pe gaură?“ Așa că tipul îi răspunde: „Sigur,

grozav!“ Pe drumul spre prima gaură, jucătorul îi spune: „Știi ceva, zece

cenți e cam plictisitor. Ca să ie mai distractiv, ce‑ar i să dublăm noi pariul

la iecare gaură?“ Prima gaură este 10 cenți, cea de‑a doua este 20 de cenți,
a treia este de 40. Până ajung la cea de‑a cincea gaură, se face 1,60 dolari.

Cea de‑a șasea gaură este de 3,20 dolari și ei abia au parcurs o treime din

totalul de 18 găuri. Până la momentul în care ajung la cea de a 18‑a gaură,

pe ce miză joacă ei? Ce zici de 13 107 de dolari! Un pariu destul de piperat

pentru o partidă de golf, chiar și pentru Donald Trump. Și aceasta este ma‑

gia capitalizării în acțiune.

Același lucru se întâmplă și când investești în Coșul Siguranței pe in‑

tervale lungi de timp. Reinvestești proitul pe care îl realizezi și, multă vre‑

me, nu pare să existe nici cel mai mic progres. Dar ajungi la cea de a 13‑a

PPARTIDA DE ARTIDA DE GOLFGOLF

Să jucăm

0,10 dolari0,10 dolari
per gaură

A 18-a gaură

13 107,2013 107,20
dolari

BANIBANI

GauraGaura

A 6-agaură

A 9-a

gaură

A 13-a
gaură

A 18-a
gaură
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gaură și apoi la a 14‑a și apoi la a 16‑a și atunci explodează. Aruncă o privire

la graicul de la pagina precedentă. Aceea este progresia exponențială care

va funcționa pentru tine.

Desigur, este o grea provocare pentru această generație să aștepte li‑

niștită! Ca societate, noi suntem programați pentru recompense imediate și
să așteptăm ca activele din Coșul Siguranței noastre să‑și mărească valoarea

poate să ne facă să ne simțim inițial de parcă am urmări iarba cum crește.

Și acesta este motivul pentru care suntem tentați să punem prea mulți din

banii noștri în coșul următor, de Risc/Dezvoltare. Dar nu este nevoie ca toa‑

te lucrurile din Coșul Siguranței să ie la fel de insipide ca apa chioară. Dacă

ai un consultant iduciar talentat și cu relații, acesta îți poate arăta cum să

iei câteva dintre aceste instrumente cu valoare inanciară plictisitoare și să

îți alcătuiești un proit mai rezonabil sau chiar un proit semniicativ dacă
găsești mediul potrivit.

Iată doar un exemplu cu ceea ce consultantul meu Stronghold a găsit

pentru mine — și este vorba despre un bun pe care cei mai mulți oameni nu

l‑ar pune în mod normal în Coșul Siguranței lor: un credit pentru o propri‑

etate imobiliară rezidențială!

Începe cu un tip care construiește o casă în Indian Wells, California,

și care s‑a lovit de niște probleme inanciare și a fost nevoit să o vândă

unui grup de investitori. Ai auzit vreodată de Indian Wells? Este ca Beverly

Hills‑ul din Palm Springs, care este unul dintre mediile cu cele mai mari

venituri pe cap de locuitor din Statele Unite. Orașul este frumos, cu o vreme

extraordinară, înconjurat de terenuri de golf și de stațiuni — un loc superb

în care să deții o reședință în care să locuiești sau o casă de vacanță. Com‑

pania de investiții care a cumpărat casa tipului cumpără zeci de proprietăți,

așa că are nevoie de o grămadă de bani — dar compania nu are nevoie de

ei prea multă vreme pentru că renovează și revinde casele rapid. Pentru a

menține luxul de bani, compania are nevoie de investitori care să‑i ofere

împrumuturi pe termen scurt, în schimbul unor contracte iduciare priori‑

tare pentru proprietățile pe care le deține.

Ai auzit vreodată de contracte iduciare prioritare? Dacă deții o casă

și ai o ipotecă, o instituție inanciară ți‑a împrumutat banii pentru a‑ți cum‑
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păra casa și tu ai oferit garanția ta că vei achita împrumutul cu o anumită

rată a proitului. Totuși, dacă nu‑ți respecți angajamentul și nu reușești să

efectuezi plățile, entitatea care deține ipoteca, sau actul iduciar sau actul iduciar , are drep‑

tul de a te forța să vinzi — și continuă să primească dobândă până când un

proprietar nou preia proprietatea. Ca investitor, eu caut feluri de a obține
recompense maxime într‑un mediu sigur — un act iduciar prioritar struc‑

turat în mod adecvat poate să ie perfect pentru acest obiectiv.

Eu și consultantul meu am alat că acea companie de investiții imobi‑

liare oferea actul iduciar prioritar pentru casa respectivă din Indian Wells

ca garanție pentru un împrumut de 1 milion de dolari, urmând să plătească

o dobândă de 10% pentru un an. Era dispusă să accepte un investitor care

să ie de acord cu asta sau chiar și 25, iecare contribuind cu câte 40 000 de

dolari. În cele din urmă, am acceptat să investesc în asta acel 1 milion de
dolari în întregime singur. Tu ai putea să spui: „Uau, asta înseamnă o gră‑

madă de bani! Obții un proit de o sută de mii de dolari pentru a‑ți ține banii

blocați doar un an. Dar Tony, care este riscul tău?“ Exact acesta este motivul

pentru care am făcut o mulțime de cercetări. Casa, am alat noi după două

evaluări caliicate, valora 2 milioane de dolari în condiția ei actuală. Așa că

dacă împrumut cu un 1 milion de dolari, împrumutul acela are un raport

împrumut‑valoare de 50%, nu‑i așa? Chiar dacă compania ajunge la defa‑

ult, milionul meu este în siguranță pentru că valoarea proprietății este de 2

milioane de dolari.

Aceasta era o afacere destul de bună, dar eu am cumpărat de ase‑

menea acte iduciare pentru case mai mici. Să zicem că am găsit o casă de

început în Vestul Mijlociu, care valora 80 000 de dolari. Dacă aș putea cum‑

păra creditul ipotecar cu 40 000 de dolari, la un raport împrumut‑valoare

de 50%, aș putea să acord împrumutul. Afacerea Indian Wells era similară,

doar că la o scară mai mare. Așa că am hotărât să îi dau drumul și am pus

investiția aceasta în Coșul Siguranței.

Ok, deja te pot auzi spunând: „Stai puțin, Tony! Dar dacă piața scade?

Locul acelei investiții nu este în Coșul de Risc/Dezvoltare?“

Asta este o întrebare grozavă, pentru că noi tocmai am trecut printr‑una

dintre cele mai rele crahuri imobiliare din istorie! Și, la suprafață, pare că pro‑



 

414 Banii. Stăpânește jocul

babil ai pune asta în Coșul tău de Risc. Dar iată de ce cred eu că este o investiție

sigură: în 2008, când piața imobiliară s‑a prăbușit catastrofal și lumea era cu

susul în jos, prețurile caselor din cele mai multe zone ale Statelor Unite au scă‑

zut cu procente între 30% și 40%, maxim. Au existat câteva excepții, cum ar i

unele zone din Las Vegas, Phoenix și Miami, unde prețurile au scăzut cu peste
50%. Dar toate locurile acelea avuseseră creșteri masive ale prețurilor cu pu‑

țin înainte de spargerea bulei. Zona Indian Wells nu a trecut prin experiența

unei bule de asemenea dimensiuni — și chiar dacă prețurile au scăzut cu 31%

între 2008 și 2010 (mult sub pragul de 50%), cea mai mare pierdere într‑un

singur an a fost de doar 13,6% (din 2008 până în 2009). Și amintește‑ți, noi

acordăm împrumutul doar pentru un an. Așa că, dacă proprietățile imobiliare

rezidențiale nu au suferit nimic similar cu o scădere de 50% în Indian Wells în

2008, nu sunt șanse mari ca asta să se întâmple anul acesta.
Iată, așadar, motivul pentru care am hotărât să merg mai departe cu

asta, ca investiție pe care să o pun în Coșul Siguranței. În acest punct tre În acest punct tre--

buie să ii precaut.buie să ii precaut. Dar nu trebuie să ie complet plictisitor. Și ocazional,

proiturile pot să ie foarte frumoase (de la 8% la 10%, în situația în care

mulți oameni se mulțumesc de regulă cu proituri între 1% și 4% în Coșul

Siguranței) dacă îți faci tema!

„Punctul meu de vedere este că Esop scria pentru

piața broaștelor țestoase.

Iepurii nu au timp să citească.“

— ANITA BROOKNER

„Plictiseala vine dintr‑o minte plictisită.“

— THE STRUGGLE WITHIN THE STRUGGLE WITHIN , Metallica

Acum, ce s‑ar întâmpla dacă aceeași companie mi‑ar oferi un proit de 12%

pentru a investi în proprietatea aceea de 2 milioane de dolari — dar în

schimbul ratei mai bune, ar vrea ca eu să o împrumut cu 1,5 milioane de

dolari în loc de 1 milion? Asta ar face ca raportul împrumut‑valoare să ie

de 75% — evident că aș obține un proit mai mare asumându‑mi un risc
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mai mare. Înseamnă că dacă piața ar scădea cu 25% sau mai mult, aș putea

să‑mi pierd o parte din investiție. Nu este probabil, dar este posibil. Deci,

dacă eu aș i dispus să‑mi asum riscul suplimentar pentru o creștere a pro‑

itului, acesta ar putea i un lucru pe care să‑l iau în considerare. Dar nu aș

pune investiția aceasta în Coșul Siguranței. Locul ei este în următorul coș
pe care îl vei descoperi: cel care ar trebui să ie acoperit cu panglica aceea

galbenă de avertizare și manevrat cu mănuși de protecție, pentru că dacă

te apropii greșit de el, îți garantez că te vei arde! Dar, manevrat eicient, îți

poate grăbi călătoria spre Libertate Financiară.

Până acum poți vedea de ce alocarea activelor este o artă, nu o știință.

Ideea de siguranță este complet subiectivă. Câțiva oameni gândesc că nimic nu

este sigur! Alții pot să accepte un picuț de risc și să se simtă pe mai departe în

siguranță. Așa că trebuie să privești iecare investiție în mod individual.
Adevărata recompensă a alocării de active apare atunci când deter‑

mini combinația corectă dintre cât de mulți din banii tăi păstrezi în sigu‑

ranță și cât de mulți ești dispus să riști pentru a obține recompense mai

mari și pentru a avea potențialul de a te dezvolta mai repede. În investiții,

acesta este locul unde trăiești sau mori, învingi sau eșuezi. Deci, ce pro‑

centaj crezi că ar trebui să pui în Coșul Siguranței — în investiții sigure? O

treime? Jumătate? Două treimi? Nereușita de a pune la adăpost un segment

semniicativ din banii tăi câștigați cu greu în investiții sigure poate însemna

un dezastru inanciar. În sens invers, dacă pui prea mult în acest coș, îți poți

încetini semniicativ dezvoltarea. Cum să găsim echilibrul potrivit? Acesta

este obiectivul pentru care am lucrat până acum. Și acum că ne‑am asigurat

fundația pentru siguranță, este momentul să intrăm efectiv efectiv  în joc. Este mo‑

mentul să jucăm pentru a câștiga.

Ca notă rapidă, obligațiunile pot i o investiție cu o importanță po‑

tențială atât de mare pentru Coșul Siguranței tale, încât am vrut să‑ți fac o

prezentare rapidă a obligațiunilor care ar putea să merite examinarea ta.

Dacă acesta nu este momentul potrivit, nu uita că asta se găsește aici ca o

referință pentru tine, și treci mai departe la capitolul următor. Păstrează‑ți

elanul! Noi mergem mai departe spre riscuri mai mari și spre recompense

potențiale mai mari.
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CÂTEVA CUVINTE DESPRE OBLIGAŢIUNI

„Domnii preferă obligațiunile.“

— ANDREW MELLON, fondator al Bank of New York Mellon

Nu cu multă vreme în urmă, se presupunea că obligațiunile sunt cea mai

sigură și mai trainică formă de investiție. Ele erau armele de calibru mare

din portofoliile celor ultrabogați și temelia trainică a Coșului Siguranței/

Liniștii Suletești pentru investitorul obișnuit. Dar obligațiunile s‑au ales

cu o reputație proastă în ultimii ani, și dintr‑un motiv întemeiat. Cum

guvernul SUA menține rata dobânzii nebunesc de scăzută și câteva din‑

tre companiile, orașele și chiar statele care emit obligațiuni se zbat pe

marginea prăpastiei — sau chiar ajung să dea faliment — acestea nu mai

par o afacere atât de grozavă pentru toată lumea.

Dar majoritatea experților cred în continuare că obligațiunile sunt

o parte importantă a combinației tale pentru investiții. (De fapt, ele

reprezintă fundația portofoliului uluitor care funcționează în toate cli‑

matele economice, despre care vei învăța în capitolul 5.1.) Așa că hai

să aruncăm o privire la principalele obligațiuni existente, ca să vedem

ce poate să ie așa de grozav la ele — dar și de ce anume trebuie să te

ferești.

• • Obligaţiunile Obligaţiunile TrTrezoreriei ezoreriei SUSUA.A. Numeroși experți în investiții, in‑

clusiv magicianul alocării activelor și absolvent al Universității Yale,

David Swensen, au sentimentul că cele mai sigure obligațiuni sunt

cele ale bunei și bătrânei Trezorerii SUA, pentru că sunt susținute de

garanția necondiționată a guvernului. David mi‑a spus: „Obligațiunile

sunt, de fapt, acolo ca o ancoră pentru portofoliu.“ Dar cum aceste

obligațiuni sunt atât de sigure în fața neîndeplinirii obligațiilor inan‑

ciare, au rentabilități mai mici. Și, la fel ca alte obligațiuni, mai puțin

sigure, ele pot avea luctuații de preț din cauza evenimentelor exteri‑

oare — în special cât de multă inlație sau delație există pe moment.
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Așa că, dintr‑odată, ceea ce credeai că este o investiție blindată îți

poate exploda în față!

Cele emise de Trezorerie sunt de patru feluri diferite (și au nume di‑
ferite în funcție de cât de mult durează până la scadență).

 1. 1. Biletele de trBiletele de trezorerie:ezorerie: Aceste bilete ale Trezoreriei sunt obligații

ale datoriei guvernului care ajung la termen în mai puțin de 12

luni. Ele reprezintă baza pentru majoritatea fondurilor de indici

cu obligațiuni pe termen scurt și pentru fondurile monetare.

 2. Bonurile de tezaur: 2. Bonurile de tezaur: Bonurile de tezaur ajung la scadență între

unul până la zece ani și oferă o rată ixă a dobânzii (cunoscută
drept „cupon“). Primești o plată a dobânzii la acestea la iecare

șase luni.

 3. Obligaţiunile pe termen lung:3. Obligaţiunile pe termen lung: Similare cu bonurile de tezaur,

doar că obligațiunile pe termen lung ajung la scadență într‑un in‑

terval cuprins între zece și 30 de ani.

 4. Obligaţiunile indexate (Treasury Inlation Protected Securiti4. Obligaţiunile indexate (Treasury Inlation Protected Securiti--

es sau TIPS):es sau TIPS): Create pentru prima dată în 1997, aceste titluri pro‑

tejate de inlație ale Trezoreriei te apără de nivelurile prea mari ale

inlației. Când cumperi obligațiuni indexate, capitalul inițial (sau

„valoarea la paritate“) al obligațiunii tale crește sau scade atunci

când indicele prețurilor de consum cu inlația se schimbă — și ace‑

lași lucru se petrece și cu plata semianuală a dobânzii tale. Prin

urmare, dacă tu cumperi obligațiuni indexate în valoare de 10 000

de dolari cu o dobândă de 1,5% și IPC‑ul nu se schimbă în șase

luni, valoarea la paritate a obligațiunii tale rămâne aceeași și tu pri‑

mești o plată a dobânzii de 150 de dolari. Dar — și în asta constă

frumusețea obligațiunilor indexate! — în cazul în care costurile de

trai cresc cu 2%, obligațiunea ta valorează acum 10 200 de dolari

și plata ta semianuală este de 153 de dolari. Dacă deții o mulțime
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de obligațiuni indexate și există o inlație mare, banii aceia se pot

aduna! Iată un graic care îți arată cum funcționează asta:

OBLIGAOBLIGAȚIUNI INDEȚIUNI INDEXAXATE PETE PENTRU NTRU RAYMOND JAMESRAYMOND JAMES

 Anul Anul CuponCupon

ValoaValoa--

rea larea la

paritateparitate

PerioadaPerioada

dede

inlaţieinlaţie

SchimbareaSchimbarea

în ICPîn ICP

Valoarea ajusValoarea ajus--

tată a capitatată a capita--

lului iniţiallului iniţial

PlataPlata

dobânziidobânzii

1 1,5% 1 000$ Inlație +2% 1 020$ 15,30$

2 1,5% 1 020$ Delație ‑1% 1 010$ 15,15$

3 1,5% 1 010$ Inlație +3% 1 040$ 15,60$
4 1,5% 1 040$ Inlație +2% 1 060$ 15,90$

5 1,5% 1 060$ Inlație +1% 1 070$ 16,05$

Observă că valoarea obligațiunii poate i ajustată și în jos. Deci, dacă

intrăm într‑o altă recesiune sau depresiune economică, există posibilita‑

tea să‑ți pierzi o parte din capitalul inițial dacă ai nevoie să lichidezi și să

scoți astăzi valoarea obligațiunii tale.

În principiu, în cazul în care cumperi obligațiuni indexate, tu pariezi

că ne îndreptăm spre o perioadă de inlație. Asta ți se pare probabil?

Dacă nu ești sigur (și, sincer, nimeni nu știe vreodată cu siguranță), ai

putea să faci ceea ce recomandă David Swensen în portofoliul său ideal:

cum prețurile obligațiunilor indexate urcăurcă atunci când ratele dobânzi‑

lor cresc (ceea ce se întâmplă, de regulă, în perioade inlaționiste), echi‑

librează‑le cu o cantitate egală de instrumente ale Trezoreriei al căror

preț scadescade atunci când cresc ratele dobânzilor. În felul acesta, ești apărat

în orice situație!

Desigur, guvernul SUA nu este singurul guvern care emite obligațiuni

pentru a‑și plăti operațiunile. Și în vremurile bune din urmă cu câțiva

ani, o obligațiune susținută de garanția și girul necondiționat al unei na‑
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țiuni suverane era considerată un pariu relativ sigur. Dar acum, după ce

Grecia, Spania și alte națiuni s‑au apropiat de buza prăpastiei incapacită‑

ții de plată — sau, ca Argentina, care a sărit în hău — obligațiunile guver‑

nelor străine au devenit o afacere mai riscantă. Obligațiunile străine sunt
în același timp mai vulnerabile la riscurile inlației și dacă vei cumpăra

obligațiuni într‑o monedă instabilă, poți să ai probleme mari schimbân‑

du‑le înapoi în dolari. Majoritatea consultanților spun să lași investițiile

acestea în seama traderilor și fondurilor speculative cu expertiză.

Dar cum rămâne cu alte câteva obligațiuni care pot să realizeze proi‑

turi mai bune decât bătrâna Trezorerie? Unele dintre tipurile enumerate

mai jos sunt mai sigure decât altele. Poți ala ce cred ceilalți despre per‑

spectivele lor printr‑un sistem de rating care ierarhizează obligațiunile

în funcție de nivelul de risc pentru investitori.

Există câteva agenții recunoscute internațional care calculează ra‑

tingul obligațiunilor, cum ar i Moody’s, Fitch Ratings și Standard&Poor,

care utilizează formule speciale pentru a oferi ratinguri ale creditului

pentru diferiții emitenți — oarecum asemănător cu felul în care ești eva‑

luat atunci când aplici pentru un credit auto sau pentru un card Visa.

În cazul S&P, caliicativele se întind de la AAA (cel mai ridicat nivel de

încredere că o companie sau un stat nu va ajunge în incapacitatea de

a‑și achita datoriile) la BBB (adecvat pentru obligațiunile „încadrate ca

investiții“) până jos de tot la D (care înseamnă că emitentul obligațiu‑

nii se ală deja în incapacitate de plată). Cu cât este mai scăzut ratingul,

cu atât este mai mare dobânda pe care trebuie să o plătească de obicei

emitentul celor care cumpără obligațiunea pentru riscul pe care și‑l asu‑

mă. Obligaţiunile cu randament ridicat Obligaţiunile cu randament ridicat , rebotezate în mod expert așa,

cunoscute anterior ca obligațiuni cu risc ridicat, au un rating mai jos de

BBB, lucru care le face „sub nivelul categoriei investițiilor“.

• Obligaţiunile corporative.Obligaţiunile corporative.Corporațiile emit obligațiuni atunci când

vor să strângă fonduri ca să se extindă, să realizeze achiziții, să achi‑
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te dividende, să inanțeze o pierdere sau din alte motive. Ar trebui să

cumperi obligațiuni corporative? Depinde de risc. Dacă alegi obligați‑

unea greșită, ți‑ai putea pierde mare parte din bani sau chiar pe toți.

Chiar și companii emblematice ca TWA și Kodak au dat faliment. La un

an după ce a declarat falimentul, obligațiunile negarantate ale Kodak

se vindeau cu 14 cenți pentru un dolar. Dar obligațiunile de la majo‑

ritatea corporațiilor gigantice din SUA sunt considerate în continuare

pariuri sigure. Apple (cu un rating AA+) vinde obligațiuni cu o valoare

ridicată cumpărătorilor nerăbdători — dar dobânzile realizate de ace‑

le obligațiuni sunt cu doar 1% mai mari decât instrumentele echiva‑

lente ale Trezoreriei SUA! Câțiva investitori, ca David Swensen, spun:

„De ce să‑ți bați capul cu obligațiunile corporațiilor când poți obține

un proit mai bun cumpărând pur și simplu acțiuni ale companiei?“

Dar dacă vrei randamente mai mari la obligațiuni, ai o mulțime de

opțiuni — atâta timp cât aceste investiții intră în Coșul tău de Risc/

Dezvoltare, nu în cel al Siguranței! Spre exemplu, nu toată lumea se

ferește de așa‑numitele obligațiuni cu risc ridicat. Trebuie să le exami‑

nezi pe iecare în parte și să hotărăști dacă merită riscul. În mai 2014,

cea mai mare companie aeriană din Australia, Qantas, a oferit o obli‑

gațiune pe opt ani, încadrată sub nivelul investițiilor, în dolari asutra‑

lieni, cu o rată a dobânzii de 7,75%. Companiei i‑a fost scăzut ratingul

creditului din cauza pierderilor recente și problemelor cu datoriile,

dar ai considera‑o terminată? Sau la un nivel mai extrem, în ianuarie

2013, în mijlocul haosului, existau persoane carecumpărau bilete decumpărau bilete de

un an ale Trezoreriei Egiptene cu un proit „garantat“ (o garanun an ale Trezoreriei Egiptene cu un proit „garantat“ (o garan--

ţie care era doar atât de solidă pe cât putea să o facă un guvernţie care era doar atât de solidă pe cât putea să o facă un guvern

instabil) de 14,4%.instabil) de 14,4%. Cei care au făcut asta pariau că guvernul SUA șiguvernul Arabiei Saudite aveau să mențină Egiptul stabil și solvabil.

Ar merita recompensele riscul intrării în incapacitate de plată?

Acesta este genul de decizie pe care ar trebui să o iei înainte să cum‑

peri obligațiuni cu un risc ridicat.
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Desigur, nu sunt mulți printre noi cei care au experiența și timpul să

realizeze tipul acesta de cercetare. Acesta este locul în care un consul‑

tant iduciar talentat care este expert în domeniu se poate dovedi util.

Dar există de asemenea fonduri de indici de obligațiuni autohtone și

internaționale care au randamente ridicate și care îți pot oferi proituri

bune în timp ce distribuie riscul asupra mai multor obligațiuni.

• • Obligaţiunile Obligaţiunile municipale.municipale. Ce zici de obligațiunile municipale?

Atunci când un stat, un oraș sau un district are nevoie să strângă fon‑

duri pentru un proiect mare de lucrări publice (sisteme de canaliza‑

re, spitale, transport în comun), împrumută bani prin emiterea unei

obligațiuni. În trecut, aceste obligațiuni municipale erau considerate

o afacere reciproc avantajoasă, pentru că dobânda pe care o plăteau

acestea era de obicei scutită de impozitele federale și, posibil, de cele

statale. Dar ce se petrece cu orașele și districtele de pe tot cuprin‑

sul Statelor Unite? San Bernardino și Stockton, California? Jefferson

County, Alabama? Detroit? Chicago? Toate alate în faliment sau la un

pas de faliment, și cumpărătorii obligațiunilor emise de ele lăsați cu

paguba. Acum nu mai pare un lucru chiar așa de sigur. De asemenea,

când ratele dobânzilor scad, uneori emitentul obligațiunii o poate

scoate din circulație și îți poate plăti înapoi capitalul inițial înainte ca

obligațiunea să ajungă la scadență. Pierzi rata aceea garantată a pro‑

itului pe care te bazai. Dar după ce realizezi riscurile, pot Dar după ce realizezi riscurile, pot să existesă existe

unele oportunităţi grozave în obligaţiunile municipale, dacă știiunele oportunităţi grozave în obligaţiunile municipale, dacă știi

unde să te uiţi.unde să te uiţi. Și avantajele în ceea ce privește impozitele pot i re‑

marcabile.

Iată un exemplu care se poate dovedi valoros pentru tine: unuldintre prietenii mei a cumpărat de curând o obligațiune a New York

City la care primește un proit de 4% neimpozabil neimpozabil  — lucru care, pen‑

tru cineva alat într‑o categorie superioară de impozitare, este echi‑

valentul unui proit de 7% pentru o obligație care poate i impozitată!
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De ce nu își face griji în legătură cu riscul? Aceste obligațiuni sunt ga‑

rantate printr‑un drept de retenție asupra veniturilor viitoare din im‑

pozite. Așa că dacă New York City are probleme, are capacitatea de a

ieși din ele prin impozitare și pentru a plăti înapoi sumele! El este atât
de încrezător în această obligațiune, încât o pune în Coșul Siguranței!

Ideea este că există o mulțime de obligațiuni municipale care pot

i valoroase pentru tine — dar trebuie să te informezi în privința lor

și să te întâlnești cu un consultant autorizat de investiții sau cu un alt

expert informat care să cunoască bine subiectul.

Vrei să elimini presupunerile din alegerea combinației potrivite de obli‑

gațiuni pentru portofoliul tău? Jack Bogle, fondatorul Vanguard, sugerea‑

ză să cumperi din fondurile de indici cu obligaţiuni cu costuri redusefondurile de indici cu obligaţiuni cu costuri reduse

și comisioane mici care îţi distribuie și comisioane mici care îţi distribuie riscul pentru că vei deţine dinriscul pentru că vei deţine din

iecare parte a iecare parte a pieţei obligaţiunilorpieţei obligaţiunilor.. Poți vedea cum Bogle pune acest

concept la treabă în portofoliul său din secțiunea a 6‑a, „Investește ase‑

menea celor mai bogați 0,001%: Manualul de strategii al miliardarului.“

Acum să mergem înainte spre riscuri mai mari și o recompensă po‑

tențială mai mare.



 

CAPITOLUL 4.2CAPITOLUL 4.2

Să joci pentru a câştiga:Să joci pentru a câştiga:
Coșul tău de risc/dezvoltareCoșul tău de risc/dezvoltare

„Câștigătorul nu este cel cu mașina cea mai rapidă.

Este cel care refuză să se dea bătut.“

— DALE EARNHARDT SR.

Coșul de Risc/DezvoltareCoșul de Risc/Dezvoltare este locul unde vrea să se ale toată lumea. De

ce? Pentru că este sexy! Este exaltant! În acesta poți obține un venit mult

mai mare — dar cuvântul‑cheie este poţi poţi. Poți Poți  de asemenea să pierzi tot de asemenea să pierzi tot

ce ai economisit și ai investit. Așa că, indiferent ce ai pus în Coșul tăuce ai economisit și ai investit. Așa că, indiferent ce ai pus în Coșul tăude Risc/Dezvoltare, trebuie să ii pregătit să pierzi o parte sau chiarde Risc/Dezvoltare, trebuie să ii pregătit să pierzi o parte sau chiar

tot dacă nu ţi‑ai luat măsuri de protecţie.tot dacă nu ţi‑ai luat măsuri de protecţie. De unde știm asta? Pentru că

totul în viață, inclusiv piețele, funcționează în cicluri. Vor exista perioade

de creștere și perioade de scădere. Și oricine investește într‑un anumit gen

de activ câtă vreme este pe val — ie că vorbim despre imobiliare, acțiuni,

obligațiuni, mărfuri sau orice altceva — și crede că petrecerea va dura la

nesfârșit pentru că „de data asta va i diferit“, ar trebui să se pregătească

de o trezire la realitate. Când l‑am intervievat pe Jack Bogle pentru această
carte, el mi‑a repetat una din mantrele sale: „Piețele regresează întotdeau‑

na la valoarea medie.“ (Asta însemând că lucrurile care urcă vor coborî, și

viceversa.) Și sunt sigur că Ray Dalio ți‑a captat atenția atunci când a zis că

indiferent care ar putea i investiția ta preferată, la un moment dat în viața

ta, poți să ii sigur că aceasta va cunoaşte o scădere a valorii între 50% şiva cunoaşte o scădere a valorii între 50% şi
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70%.70%. Deși există un potenţial nelimitat pentru beneicii Deși există un potenţial nelimitat pentru beneicii în acest coș, săîn acest coș, să

nu uiţi niciodată că poţi pierde totul (sau cel puţin nu uiţi niciodată că poţi pierde totul (sau cel puţin un procent semniiun procent semnii--

cativ.)cativ.) Acesta este motivul pentru care îl numesc Coșul de Risc/Dezvoltare

și nu Coșul de Dezvoltare/Risc, pentru că dezvoltarea nu este garantată, dar

riscul este!
Deci, ce investiții ai pune tu aici?

Iată o mostră cu șapte grupe principale de active de luat în considerare:

1. Capitalurile proprii.1. Capitalurile proprii. Un alt termen pentru acțiuni sau pentru titluri

de valoare care conferă drept de proprietate sau vehicule pentru a

deține mai multe dintre ele în același timp, cum ar i fondurile mu‑

tuale, indicii și  fondurile  fondurile tranzacţionattranzacţionate e pe pe piaţăpiaţă ( Exchange‑Traded

Funds, sau ETF‑uri).
  

Fondurile tranzacționate pe piață au fost denumite „vedeta“ bursei

de valori, popularitatea lor crescând cu peste 2000% între 2001

și 2014, păstrând peste 2 trilioane în investiții. Dar ce sunt ele mai

exact? ETF‑urile sunt construite ca fondurile mutuale sau ca fondu‑

rile de indici, deoarece conțin o colecție diversiicată de active, dar

pot i tranzacționate la fel ca niște acțiuni individuale. Majoritatea

urmează o temă (acțiuni cu capitalizare redusă, obligațiuni munici‑

pale, aur) și/sau un indice. Dar în cazul unui fond de indici sau al unui

fond mutual, trebuie să aștepți până la inalul zilei de tranzacționare

pentru a cumpăra sau a vinde; ETF‑urile pot i tranzacționate toată

ziua. Experții spun că, dacă te atrage ideea unui fond de indici, dar

vrei să cumperi atunci când vezi că prețul este scăzut și să vinzi când

prețul este ridicat în timpul unei ședințe de tranzacționare, un ETF

s‑ar putea să ți se potrivească. Dar aceasta este o tranzacționare, nu o

investire, și tentativa de a te plia pe piață aduce riscuri foarte intense

și speciale.

Dar mai există și o altă diferenţă: când cumperi acţiuni la unDar mai există și o altă diferenţă: când cumperi acţiuni la un

ETFETF, tu , tu nu cumperi nu cumperi efectiv acţiunile, obligaţiunile, mărfurile sefectiv acţiunile, obligaţiunile, mărfurile sauau

orice altceva este strâns la un loc în fond — tu cumperi acţiuniorice altceva este strâns la un loc în fond — tu cumperi acţiuni
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într-unîntr-un fond de  fond de investiții investiții  care deţine activele respective. care deţine activele respective.Compa‑

nia aceea  promite promite  că vei obține același rezultat inanciar ca și când

le‑ai i deținut tu însuți. Dar nu îți face griji, pare mai complicat decât

este.

Multor oameni le plac ETF‑urile pentru că acestea îți oferă un
volum colosal de diversitate la un cost scăzut. De fapt, numeroase

ETF‑uri au comisioane mai mici până și decât fondurile de indici tra‑

diționale comparabile și uneori au cerințe mai reduse pentru inves‑

tiția minimă. Și cum nu se angajează în prea multă tranzacționare de

genul celei care produce câștiguri de capital, ele pot i eicient sub

aspectul impozitelor (deși există o mișcare în direcția intrării pe pia‑

ță a unor ETF‑uri gestionate mai activ, lucru care le face mai puțin

eiciente iscal.
 Ar trebui  Ar trebui să insă investești vestești în ETFîn ETF‑uri?‑uri? Jack Bogle, fondatorul Vangu‑

ard (care, întâmplător, oferă numeroase fonduri ETF), mi‑a spus că

nu i se pare nimic greșit în deținerea unui spectru larg de ETF‑uri de

indici, dar avertizează că unele sunt prea specializate pentru investi‑

torii individuali. „Nu doar că poți paria pe piață“, mi‑a spus el, „ci și pe

țări, pe sectoare industriale. Și s‑ar putea să ai dreptate și s‑ar putea

să te înșeli“. David Swensen se întreabă de ce ar trebui să se deranjeze

măcar investitorii individuali cu ETF‑urile. „Eu sunt un mare adept al

cumpărării și păstrării pe termen lung“, mi‑a zis el. „Singurul motiv

pentru care ai intra într‑un ETF este să tranzacționezi. Și de aceea nu

sunt un mare fan.“

2. 2. Obligaţiunile cu Obligaţiunile cu randament randament ridicat.ridicat. S‑ar putea să le știi pe acestea

ca obligațiuni cu risc ridicat și există un motiv pentru care mai sunt

numite și așa. Acestea sunt obligațiunile cu cel mai scăzut rating al si‑

guranței și primești un cupon cu randament ridicat (o rată a proitului

mai mare decât la o obligațiune mai sigură) doar pentru că îți asumi

un risc mai mare. Pentru a‑ți împrospăta memoria, dă paginile înapoi

și citește prezentarea obligațiunilor de la inalul ultimului capitol.

3. Proprietăţile imobiliare.3. Proprietăţile imobiliare. Știm cu toții că proprietățile imobiliare

pot avea proituri enorme. Probabil că știi deja foarte multe despre
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această categorie, dar există numeroase modalități de a investi în

proprietăți. Poți să investești într‑o casă pe care o închiriezi pentru

un venit. Poți cumpăra o proprietate, o poți aranja și după aceea o

poți revinde rapid, într‑un termen scurt. Poți să investești în acte i‑

duciare prioritare. Poți să cumperi proprietăți imobiliare comerciale
sau apartamente. Una dintre preferatele mele, pe care ți‑am mențio‑

nat‑o deja, este investiția în locuințe pentru vârstnici, unde obții atât

venitul, cât și creșterea potențială a aprecierii. Sau poți să cumperi

trusturi de investiții imobiliare (REIT‑uri). Acestea sunt trusturi care

dețin părți mari din proprietatea imobiliară comercială (sau ipoteci)

și vând acțiuni investitorilor mici, ca fondurile mutuale. REIT‑urile se

tranzacționează ca acțiunile și poți să cumperi de asemenea acțiuni

la un fond de indici REIT, care îți oferă o diversitate cu numeroase
REIT‑uri diferite.

Pentru dezvoltare, economistul laureat al Nobelului Robert Shiller

mi‑a spus că ți‑ar i mai bine investind în REIT‑uri, decât deținând

propria casă (al cărei loc este oricum în Coșul Siguranței). „Mie mi se

pare că achiziția unui apartament REIT poate i o investiție mai bună

decât cumpărarea propriei case“, a spus el, „pentru că acum pare să

existe o înclinație spre închiriere“. Asta se poate schimba, desigur. Și,

la fel ca la orice altă investiție, tu trebuie să faci o pauză și să te gân‑

dești: „Pe ce pariez eu?“ Tu pariezi că prețul proprietății urmează să

crească de‑a lungul timpului. Dar nu există nicio garanție, acesta i‑

ind motivul pentru care se ală în Coșul de Risc/Dezvoltare. Dacă va

crește, poate avea o rată bună a proitului; dacă nu crește, nu obții

nimic — sau ai putea pierde totul. Când îți cumperi propria casă, tu

pariezi că prețul casei tale va crește. Atunci când cumperi proprietăți

imobiliare de care este atașat un venit (o unitate de închiriat, o clădi‑

re de apartamente, proprietăți imobiliare comerciale, un REIT sau un

indice care le include pe acestea), Shiller arată că ai două modalități

de a câștiga. Tu obții venituri pe parcurs și dacă valoarea proprietății

crește, ai de asemenea ocazia să câștigi bani atunci când vinzi în pe‑

rioada de apreciere.
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4. Mărfurile.4. Mărfurile. Această categorie include aur, argint, petrol, cafea, bum‑

bac și așa mai departe. De‑a lungul anilor, aurul a fost considerat

supremul refugiu sigur pentru numeroase persoane, un element de

bază al Coșului Siguranței lor, și înțelepciunea populară spunea că

acesta nu va face decât să se aprecieze în timpul perioadelor nesigu‑
re. Apoi, prețul său a scăzut cu peste 25% în 2013! De ce ai investi

în aur? Ai putea să păstrezi o cantitate mică în portofoliul tău care

spune: „În cazul în care banii de hârtie dispar, asta este o mică parte

din garanția mea.“ Știi tu, dacă toate o iau razna și guvernul se pră‑

bușește sub o invazie de zombie, măcar ai câteva monede de aur (sau

argint) cu care să‑ți cumperi o ambarcațiune de locuit și să ieși pe

mare. (Dacă ne gândim mai bine, oare zombie pot să înoate?) Altfel,

probabil că aurul își are locul în Coșul tău de Risc/Dezvoltare. Tu ai
investi în acesta ca o protecție împotriva inlației sau ca parte a unui

portofoliu echilibrat, așa cum vom învăța mai târziu, dar trebuie să

accepți riscul. Așa că nu te păcăli singur: în cazul în care cumperi aur,

tu pariezi că prețul acestuia va crește. Spre deosebire de multe alte

investiții, nu există niciun venit de pe urma acestei investiții așa cum

ai putea primi în cazul acțiunilor prin dividende sau de la proprie‑

tățile imobiliare care produc venituri sau de la obligațiuni. Așa că

aurul ar putea să ie un risc bun sau un risc rău, dar își are sigur locul

în Coșul tău de Risc/Dezvoltare. Nu e vorba aici de un atac la adresa

aurului. De fapt, în condițiile economice potrivite, aurul este un ju‑

cător supervedetă! Acesta este motivul pentru care în capitolul 5.1,

„De neînvins, de nescufundat, de necucerit: strategia „Orice vreme“,

vei vedea de ce poate i de neprețuit să ai o cantitate mică de aur în

portofoliul tău.

5. Valutele.5. Valutele. Ai un yen să cumperi câțiva yeni? Cum toată valuta este

doar „hârtie“, investițiile în valută sunt pure speculații. Există oameni

care fac averi din asta și încă și mai mulți care pierd averi. Tranzacțiile

cu valută nu sunt pentru cei slabi de inimă.

6. Obiectele de colecţie.6. Obiectele de colecţie. Artă, vin, monede, automobile și antichități,

asta dacă e să menționăm doar câteva. Din nou, această clasă de acti‑
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ve necesită o cunoaștere foarte specială sau o grămadă de timp petre‑

cut pe eBay.

7. Produsele structurate.7. Produsele structurate. De ce sunt acestea în ambeleambele coșuri? Pentru

că există tipuri diferite de produse structurate. Unele au o protecție

de 100% a capitalului inițial, și acelea pot intra în Coșul Siguranței,
câtă vreme banca emitentă este solidă inanciar. Apoi există alte ti‑

puri de produse care îți oferă proituri potențial mai mari, dar doar o

protecție parțială în cazul în care indicele scade. Să zicem că tu cum‑

peri un produs cu 25% protecție. Asta înseamnă că dacă bursa de va‑

lori scade până la 25%, tu nu pierzi nici măcar un bănuț. Dacă scade

cu 35%, tu pierzi 10%. Dar dacă îți asumi riscuri mai mari, ai beneicii

mai mari: uneori chiar până la 150% din indicele de care este legată.

Cu alte cuvinte, dacă piața ar crește cu 10%, tu ai primi un proit de
15%. Deci, există potențial pentru câștiguri mai mari, dar există cu

siguranță și un risc crescut. Din nou, amintește‑ți că produsele struc‑

turate ar trebui achiziționate printr‑un RIA, care va lucra pentru a

elimina toate taxele suplimentare și pentru a ți le livra ție sub forma

unui proit și mai mare.

„Siguranța nu apare întâmplător.“

— INDICATOR PE O AUTOSTRADĂ DIN FLORIDA

Am tratat până acum o mostră a unora dintre vehiculele/activele de inves‑

tiții pe care ai putea să le găsești într‑un Coș de Risc/Dezvoltare diversii‑

cat. S‑ar putea să te întrebi de ce nu am inclus câteva dintre vehiculele mai

îndrăznețe de investiții din prezent: contractele de opțiuni de cumpărare

și de vânzare, obligaţiuni garantate prin creanţeobligaţiuni garantate prin creanţe (credit‑defaucredit‑default lt obligationsobligations 

sau CDO‑uri) și o armată întreagă de instrumente inanciare exotice, ac‑

cesibile traderilor în ziua de azi. Dacă acumulezi o avere foarte mare, ar i

indicat să‑i ceri consultantului tău iduciar să cerceteze câteva dintre aceste

instrumente. Dar realizează totuși că dacă joci jocul acesta, sunt șanseDar realizează totuși că dacă joci jocul acesta, sunt șanse

mari să nu mari să nu mai ii doar un mai ii doar un invinvestitorestitor, ci să , ci să i devenit, de asemenea, și i devenit, de asemenea, și unun

speculator.speculator.Este ceea ce se numește tranzacţionatranzacţionare care re care urmează trendul urmează trendul  și
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tu trebuie să‑ți dai seama că poți să pierzi totul și mai mult mai mult  de atât dacă joci

jocul prost. Și deoarece deviza acestei cărți este că drumul spre libertate

inanciară trece prin economisire și creștere capitalizată, voi lăsa discuția

acestor active în trend pentru o altă zi.

Este momentul să intri în jocEste momentul să intri în joc

În regulă, acum știi jucătorii care își au locul în coșurile tale de alocare și cu‑

noști cheia pentru a clădi o echipă câștigătoare:diversiică și iar diversiică!diversiică și iar diversiică! 

Dar mai sunt lucruri de spus. Tu nu doar că trebuie să diversiiciîntreîntre Coșul

Siguranței și cel de Risc/Dezvoltare, ci șiîn interiorul în interiorul  lor. După cum mi‑a spus

Burton Malkiel, ar trebui să„diversiici la nivelul titlurilor de valoare, la„diversiici la nivelul titlurilor de valoare, la

nivelul claselor de active, la nivelul pieţelor — și la nivelul timpului“.nivelul claselor de active, la nivelul pieţelor — și la nivelul timpului“.

Acesta este felul în care obții cu adevărat un portofoliu pentru orice tip de

vreme! Spre exemplu, el spune că tu nu vrei să investești doar în acțiuni și

obligațiuni în același timp, ci și întipuritipuri diferite de acțiuni și obligațiuni, mul‑

te dintre ele din piețe diferite, din diferite părți ale lumii. (Vom discuta despre

diversiicare la nivelul timpului în capitolul 4.4, „Sincronizarea este totul?“)

Și, majoritatea experților sunt de acord, instrumentul suprem de diver‑

siicare pentru investitorii individuali este fondul de indici cu comisioane scă‑

zute, care îți oferă cea mai amplă expunere la cel mai mare număr de titluri de

valoare, la cel mai scăzut cost. „Cel mai bun mod de a diversiica estesă deţiisă deţii

indiceleindicele, pentru că nu trebuie să plătești toate comisioanele“, mi‑a spus David

Swensen. „Și obții eiciență iscală.“ Ceea ce înseamnă că dacă investești în afara

contului tău de tip IRA sau 401(k), nu ești impozitat pentru cumpărarea și vân‑

zarea aceea constantă care se desfășoară în majoritatea fondurilor mutuale.

Distrează te puţin!Distrează te puţin!

Bineînțeles, dacă mașina ta de bani este la turaţie maximă și asta e ceeadacă mașina ta de bani este la turaţie maximă și asta e ceea

ce dorești, nu este nimic în neregulă să ce dorești, nu este nimic în neregulă să pui deoparte un procent micuţpui deoparte un procent micuţ
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din Coșul tău de Risc/Dezvoltare ca să alegi câteva acţiuni și să facidin Coșul tău de Risc/Dezvoltare ca să alegi câteva acţiuni și să faci

câtevcâteva tranzacţii pe timpul a tranzacţii pe timpul zilei. „Indexează‑ţi banii importanţi și zilei. „Indexează‑ţi banii importanţi și apoiapoi

du‑te și distrează‑te“, mi‑a zis Burton Malkiel. „Este mai bine decât sădu‑te și distrează‑te“, mi‑a zis Burton Malkiel. „Este mai bine decât să

mergi la cursele de cai.“ Dar, mi‑a zis el, limitează‑te la 5% sau maimergi la cursele de cai.“ Dar, mi‑a zis el, limitează‑te la 5% sau mai

puţin din activele tale totale sau puţin din activele tale totale sau din portofoliu.din portofoliu.
Îți dau toate acestea o idee despre ce combinație de portofoliu ar i

mai bună pentru tine? Înainte de a te hotărî, amintește‑ți doar că noi avem

cu toții tendința să strângem investițiile care considerăm noi că ne vor oferi

cele mai mari victorii. Și toată lumea are parte de victorii. Știi de ce? Mediile

diferite recompensează investiții diferite. Deci, hai să zicem că imobiliarele

sunt de neoprit. Tu ai investit în imobiliare, așa că acum ești un geniu. Bursa

de valori este de neoprit? Dacă ai acțiuni, ești un geniu. Obligațiunile evo‑

luează grozav? Dacă ai obligațiuni, ești din nou un maestru al investițiilor.
Sau poate că doar ai nimerit în locul potrivit la momentul potrivit, nu‑i așa?

Așa că nu vrei să devii excesiv de încrezător. Acesta este motivul pentru

care alocarea de active este atât de importantă. Ce spun toate persoanele

cele mai inteligente din lume? „O să mă înșel.“ Așa că își proiectează în mod

ideal alocarea de active pentru a câștiga bani pe termen lung, chiar dacă se

înșală pe termen scurt.

Hai să-ţi Hai să-ţi testăm cunoștințeltestăm cunoștințelee

În paginile care urmează, îți voi arăta portofoliile sau alocările de active

elaborate de câțiva dintre cei mai mari investitori ai tuturor timpurilor.

Hai să începem cu un eșantion de la cineva despre care ai tot auzit pe

parcursul acestei cărți: David Swensen, omul de peste 23,9 miliardeDavid Swensen, omul de peste 23,9 miliarde

de dolari dde dolari d e la Ye la Yale,ale, un veritabil maestru al a locării de ac tive. Te‑ar inte‑

resa să vezi recomandările sale personale pentru portofoliu? Și pe mine!

Așa că atunci când am luat loc împreună în biroul său de la Yale, i‑am

pus întrebarea‑cheie: „Dacă nu ai putea să le lași vreun ban copiilor„Dacă nu ai putea să le lași vreun ban copiilor

tăi, doar un portofoliu și un set de principii de investiţii, care ar ităi, doar un portofoliu și un set de principii de investiţii, care ar i

acestea?“acestea?“
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El mi‑a arătat alocarea de active pe care o recomandă investitorilor

individuali — cea care crede că va rezista probei timpului. El recomandă de

asemenea acest portofoliu pentru toate instituțiile, cu excepția Yale, Stan‑

ford, Harvard și Princeton. De ce? Pentru că aceste patru instituții utilizează

o armată de analiști de top cu normă întreagă.
Când am văzut lista lui, am fost uimit de cât de elegantă și de simplă

era. Eu ți‑am arătat 15 tipuri de active din care să alegi; el utilizează doar

șase categorii, toate în fonduri de indici. Am fost de asemenea surprins de

greutatea pe care o conferă unui anumit coș. Poți să ghicești care dintre ele?

Hai să activăm o parte din lucrurile pe care le‑am învățat până acum despre

diviziunea dintre Coșurile Siguranței și cel de Risc/Dezvoltare.

Aruncă o privire la caseta de mai jos și bifează unde își are locul i‑

ecare dintre clasele de active. Bifează‑le pe cele care crezi ca trebuie să ie
în Coșul Siguranței, unde pui lucruri care îți vor aduce proituri modeste în

schimbul unui risc scăzut; și apoi bifează‑le pe cele care își au locul în Coșul

de Risc/Dezvoltare, unde există un potențial mai mare pentru câștiguri, dar

și o expunere mai mare.

PPoorrttooffoolliiu u DDaavviid d SSwweennsseenn CCaarre e ddiinnttrre e ccooșșuurrii??

Clasa de activeClasa de active

(Fonduri de indici)(Fonduri de indici)

Greutate înGreutate în

 portofoliu portofoliu

Risc/ Risc/ 

DezvoltareDezvoltare

 Siguranță Siguranță

Acțiuni autohtone 20%  q q

Acțiuni internaționale 20%  q q

Burse de valori emergente 10%  q q

REIT‑uri (trusturi de inves‑

tiții imobiliare)

20%  q q

Instrumente pe termen

lung ale Trezoreriei SUA

15%  q q

TIPS (obligațiuni indexate) 15%  q q

Hai să începem cu cele patru de sus. Primul este un indice larg de

acțiuni autohtone, ceva similar cu Indicele Vanguard 500 sau Indicele Wils‑

hire 5000 Total Market. Unde l‑ai așeza? Vine însoțit de un risc? Absolut. Ai
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cumva un venit garantat? Categoric nu. Ai putea să pierzi tot? Improbabil —

dar poate să scadă substanțial — și chiar a scăzut ocazional! Pe termen lung,

acțiunile americane au un palmares grozav. Îți amintești cum se compară

cu deținerea propriei proprietăți imobiliare? Acțiunile s‑au descurcat bine

de‑a lungul timpului, dar sunt una dintre cele mai volatile clase de active pe
termen scurt. În ultimii 86 de ani (inclusiv 2013), S&P‑ul a pierdut bani de

24 de ori. Așa că fondurile de indici pentru acțiuni își au locul în care dintre

coșuri? Exact: Risc/Dezvoltare.

Cum stau lucrurile cu acțiunile internaționale? David Swensen

acordă foarte multă greutate acțiunilor străine, datorită diversității pe

care o aduc acestea portofoliului. Dacă în America există o criză econo‑

mică, afacerile pot să meargă excelent în Europa sau Asia. Dar nu e toată

lumea de acord cu David. Valutele străine nu sunt la fel de stabile ca bă‑
trânii verzișori americani, așa că există un „risc valutar“ în investiția în

acțiuni străine. Și Jack Bogle, fondatorul Vanguard, cu 64 de ani de suc‑

cese, spune că deținerea de companii americane înseamnăînseamnă  global. „Tony,

realitatea este că dintre marile corporații americane, niciuna nu este

autohtonă“, mi‑a spus el. „Ele sunt în toată lumea: McDonald’s, IBM, Mi‑

crosoft, General Motors. Așa că oricum deții un portofoliu internațional.“

Care este locul acțiunilor st răine? Cred că putem i de acord că în Coşul deCoşul de

Risc/DezvoltareRisc/Dezvoltare , nu?

Piețele emergente? Lui David Swensen îi place să plaseze niște bani

în acțiunile volatile ale statelor în curs de dezvoltare, ca Brazilia, Vietnam,

Africa de Sud și Indonezia. Poți obține proituri spectaculoase, dar există și

posibilitatea de a pierde tot. Coşul de Coşul de Risc/DezvoltaRisc/Dezvoltarere? Categoric!

Dar REIT‑urile? David mi‑a spus că îi plac „trusturile de investiții imo‑

biliare care dețin clădiri de birouri mari în centrul districtelor comerciale

și mall‑uri regionale mari și clădiri industriale. Acestea oferă în general o

componentă cu venituri ridicate“. Așa că aceste fonduri de indici pot genera

proituri grozave, dar urcă și coboară cu piața americană a imobiliarelor

comerciale. Care coș? Ai dreptate: Risc/DezvoltareRisc/Dezvoltare.

Cum rămâne cu ultimele două de pe listă: instrumentele pe termen

lung ale Trezoreriei SUA și TIPS‑urile? Oferă acestea proituri mai mici la
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schimb pentru mai multă siguranță? Exact! Deci, în ce coș își au acestea

locul? Ai dreptate: SiguranţaSiguranţa.

Felicitări! Tocmai ce ai asociat șase clase majore de active cuFelicitări! Tocmai ce ai asociat șase clase majore de active cu

coșurile de alocare adecvate, lucru pe care 99,9% dintre oamenii pecoșurile de alocare adecvate, lucru pe care 99,9% dintre oamenii pe

lângă care treci pe stradă nu ar i în stare să‑l facă!lângă care treci pe stradă nu ar i în stare să‑l facă! O chestie destul
de tare, nu‑i așa? Dar hai să săpăm puțin mai adânc aici pentru a înțelege

de ce a ales David combinația ace asta, și de ce ar putea i sau nu potrivită

pentru tine.

Prima dată, hai să ne uităm la Coșul Siguranței. David a spus că a

ales doar obligațiuni ale Trezoreriei SUA „pentru că există o puritate acolo,

având garanția necondiționată a guvernului SUA care să le sprijine“. Dar de

ce a ales el această combinație speciică de fonduri de obligațiuni? Jumătate

sunt obligațiuni tradiționale pe termen lung ale Trezoreriei și jumătate sunt
titluri de valoare protejate de inlație.

I‑am spus lui David: „În principiu, tu spui că dacă vreau să iu în„În principiu, tu spui că dacă vreau să iu în

siguranţă, va trebui să mă apăr siguranţă, va trebui să mă apăr atât de inlaţie, atât de inlaţie, cât și de cât și de delaţie.delaţie.““

„Asta este absolut adevărat“, mi‑a zis el. „Nu‑mi vine să cred că ai ob‑

servat asta! O mulțime de oameni care adună laolaltă fonduri de indici cu

obligațiuni le pun pe cele două în aceeași oală. Instrumentele Trezoreriei

sunt pentru delație, cum am avut în 2008. Dar în cazul în care cumperi

obligațiuni obișnuite ale Trezoreriei și inlația începe să crească, vei ajungi

să suferi pierderi în portofoliul tău. În cazul în care cumperi TIPS‑uri, și

inlația crește, vei i protejat.

VrVreau ca tu să observi că David Sweau ca tu să observi că David Swensen, asemensen, asemenea celor mai buni,enea celor mai buni,

nu știe care se va produce: inlaţia sau delaţia. Așa că planiică pentrunu știe care se va produce: inlaţia sau delaţia. Așa că planiică pentru

ambele scenarii.ambele scenarii. Ai putea spune în timp ce te informezi pe acest subiect:

„Păi, da, cincizeci la sută pentru inlație și cincizeci la sută pentru delație. Nu

înseamnă asta că nici nu pierde, nici nu câștigă?“ Nu este chiar așa de simplu,

dar gândirea ta este bună. El își folosește investiția din Coșul Siguranței ca

protecție, astfel încât, dacă investițiile sale în acțiuni sau în imobiliare scad,

el să‑și diminueze pierderile având ceva care să contrabalanseze o parte din

riscurile acelea ale investițiilor. Prin urmare, el va face cu siguranță niște bani

în Coșul Siguranței. Și nu‑și pierde capitalul inițial, deci își folosește în mod



 

434 Banii. Stăpânește jocul

inteligent Coșul Siguranței. El nu va pierde bani, ci va câștiga bani în plus dacă

apare inlația sau delația. O abordare foart foartee deșteaptă.

Dar am fost puțin surprins că doar 30% din alocarea sa de active intră

în Coșul Siguranței sale, în timp ce 70% din activele sale ajung în Coșul de

Risc/Dezvoltare! Asta mi s‑a părut destul de agresiv pentru unii investitori,
așa că l‑am întrebat pe David cum ar funcționa pentru investitorul de rând.

„E o întrebare bună, Tony“, mi‑a zis el.„Acţiunile„Acţiunile sunt miezul porsunt miezul por--

tofoliilor care au un orizont lung de timp.tofoliilor care au un orizont lung de timp. Vreau să spun că, dacă te uiți

la perioadele recente și lungi de timp — zece, douăzeci, cincizeci, o sută de

ani — vezi că proiturile din acțiuni sunt superioare celor pe care le obții în

venituri ixe.“

Datele istorice îl sprijină cu siguranță. Aruncă o privire la ilustrația de

mai jos care urmărește rentabilitățile acțiunilor și obligațiunilor pentru pe‑
rioade de 100 și 200 de ani. Aceasta arată că acțiunile americane au evoluat

mai bine decât obligațiunile din punctul de vedere al proiturilor anuale com‑

puse. De fapt, 1 dolar investit în 1802 la 8,3% pe an s‑ar i multiplicat1 dolar investit în 1802 la 8,3% pe an s‑ar i multiplicat

ajungând la 8,8 milioane de dolari până ajungând la 8,8 milioane de dolari până la începutul noului mileniu.la începutul noului mileniu.

Indicii pentru Indicii pentru profitul reaprofitul real totall total

(1802-2012)

Profitul
anualizat

Acţiuni

Obligaţiuni

Poliţe

Aur
Dolarul
american

6,6%

3,6%

2,7%

0,7%

-1,4%

Acţiuni

Obligațiuni

Aur

Dolarul american

704 997 $

1 778 $

281 $

4,52 $

0,05 $

1 000 000 000,00 $

100 000,00 $

10 000,00 $

1 000,00 $

100,00 $

10,00 $

1,00 $

0,10 $

0,01 $
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Deci, David Swensen și‑a proiectat portofoliul ideal pentru a i o ma‑

șinărie generatoare de bani care oferă ceva stabilitate prin diversitatea sa

uriașă. Și pentru că adoptă o perspectivă pe termen lung asupra investiției,

are timpul să reziste cu bine unor căderi periodice ale bursei de valori.

Eram curios să văd cum s‑ar i comportat acest mix de alocare a
activelor în trecut: acei 17 ani volatili cuprinși între 1 aprilie 1997, când

TIPS‑urile au devenit accesibile pentru prima dată, și 31 martie 2014.

Aceștia au fost anii pe durata cărora indicele Standard&Poor a evoluat

ca un taur de rodeo, scăzând totuși cu 51%. Așa că am pus o echipă de

experți inanciari să îi testeze performanța contra indicelui pe parcursul

acelor ani. Ghici ce? Portofoliul Swensen a depășit bursa de valori cuPortofoliul Swensen a depășit bursa de valori cu

un proit anual de 7,86%!un proit anual de 7,86%! Pe durata pieței în scădere din 2000 până în

2002, când S&P 500 a scăzut cu aproape 50%, portofoliul lui Swensen
a rămas relativ stabil, cu o pierdere totală de doar 4,572% pe parcursul

acelor trei ani groaznici! La fel ca alte portofolii încărcate cu acțiuni, al

lui Swensen a încasat o lovitură în prăbușirea masivă din 2008, dar tot

s‑a descurcat mai bine cu peste 6% decât S&P 500 (pierzând 31% spre

deosebire de 37%) și apoi și‑a revenit. (Notă: vezi inalul acestui capitol

pentru metodologia speciică de calculare a proiturilor. Performanțele

din trecut nu garantează rezultate viitoare.)

Deci, doamnelor și domnilor, putem airma categoric căDavid SwenDavid Swen--

sen este unul dintre inorogii aceia rari care pot să bată efectiv bursasen este unul dintre inorogii aceia rari care pot să bată efectiv bursa

de valori în mod constant — și, în acest portofoliu, el face asta doarde valori în mod constant — și, în acest portofoliu, el face asta doar

prin puterea alocării activelor! Și tu ai acces la cele mai bune recoprin puterea alocării activelor! Și tu ai acces la cele mai bune reco--

mandări ale sale, chiar aici și acum.mandări ale sale, chiar aici și acum. Dacă asta ar i tot ce ai obține de

pe urma acestui capitol, cred că ai i de acord că a meritat timpul! Cu toate

acestea, cel mai important lucru de înțeles este următorul: chiar dacă acest

portofoliu se poate descurca mai bine și poate i mai stabil decât piața ge‑

nerală, el este în continuare un portofoliu agresiv care necesită un stomac

tare pentru că sunt puțini oamenii care pot încasa o pierdere de 35% din

economiile lor de o viață fără să se înmoaie și să vândă. Deci, este potrivit

pentru tine? Dacă ești o persoană tânără, s‑ar putea să ii foarte interesată

de genul acesta de combinație, pentru că ai mai mult timp să‑ți revii după



 

436 Banii. Stăpânește jocul

orice pierderi. Dacă te pregătești să ieși la pensie, portofoliul acesta s‑ar

putea să ie prea riscant pentru tine.

Dar nu te îngrijora. Îți voi oferi alte câteva exemple de portofolii în pagi‑

nile care urmează, inclusiv combinația aceea specială de alocare pe care Ray

Dalio mi‑a împărtășit‑o și care m‑a făcut să pic de pe scaun! A fost ceva așa de
spectaculos, încât i‑am dedicat un capitol întreg în secțiunea următoare. Dar

iată un indiciu: combinația sa a fost mult mai puțin agresivă decât cea a lui

Swensen, dar atunci când l‑am testat pentru aceeași perioadă de timp, porto‑

foliul Dalioa avut o rentabilitate medie anuală mai mare și substanţiala avut o rentabilitate medie anuală mai mare și substanţial

mai puţină volatilitatmai puţină volatilitate — este o e — este o călătorie liniștită. Ar putea să ie Sfântulcălătorie liniștită. Ar putea să ie Sfântul

Graal al construcţiei de portofolii, una care îţi oferă o dezvoltare subGraal al construcţiei de portofolii, una care îţi oferă o dezvoltare sub--

stanţială, cu cel mai scăzut raport de risc pe care l‑am văzut!stanţială, cu cel mai scăzut raport de risc pe care l‑am văzut!

„În orice moment de decizie, cel mai bun lucru pe care

îl poți face este ceea ce trebuie făcut, următorul lucru pe listă

este ceea ce nu trebuie făcut și cel mai rău lucru pe care

îl poți face este să nu faci nimic.“

— THEODORE ROOSEVELT

Dar, pentru moment, să revenim la imaginea de ansamblu și să examinăm

felul în care îți vei hotărî propriile cifre de bază. Ce procent din activele tale
ai de gând să expui la risc și ce procent ai de gând să securizezi? Înainte să

faci alegerea, trebuie să iei în considerare trei factori:

• etapa vieții în care te ali

• toleranța ta la risc, și

• lichiditățile tale disponibile.

În primul rând, cât de mult În primul rând, cât de mult timp mai ai în ftimp mai ai în faţă, pentru a crea avaţă, pentru a crea avee--

re și a comite greșeli cu investiţiile tale pe parcursul drumului re și a comite greșeli cu investiţiile tale pe parcursul drumului înainteînainte

să ie nevoie să le să ie nevoie să le exploatezi?exploatezi? Din nou, dacă ești mai tânăr, poți i mult mai

agresiv pentru că vei avea mai mult timp pentru a‑ți recupera pierderile.

(Deși nimeni nu vrea să‑și facă un obicei din a pierde!)
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Procentele tale depind de asemenea de cât de mult acces ai la vecât de mult acces ai la ve--

niturinituri. În cazul în care câștigi o grămadă de bani, îți permiți să comiți mult

mai multe greșeli și cu toate acestea să compensezi, nu‑i așa?

Momentul emisiunii concurs:Momentul emisiunii concurs:

ce eşti dispus să rişti?ce eşti dispus să rişti?

Și când se pune problema riscului, cu toţii avem idei radical diferiteȘi când se pune problema riscului, cu toţii avem idei radical diferite

referitoare la ce este tolerabil.referitoare la ce este tolerabil.Unii dintre noi suntem foarte inluențați

de siguranță. Îți amintești de cele 6 Nevoi Umane? Siguranța este nevoia

numărul unu. Dar câțiva dintre noi tânjesc după Nesiguranță și Varietate;
ne place să trăim pe muchie de cuțit. Trebuie să‑ți cunoști personalitatea

înainte să intri în asta. Așa că hai să presupunem că ești la o emisiune con‑

curs; pe care dintre următoarele ai alege‑o?

• 1000 de dolari în numerar

• O șansă de 50% de a câștiga 5000 de dolari

• O șansă de 25% de a câștiga 10 000 de dolari

• O șansă de 5% de a câștiga 100 000 de dolari

Iată încă una: tocmai ce ai terminat de economisit pentru o vacanță

unică în viață. Cu trei săptămâni înainte de data la care plănuiești să pleci,

îți pierzi locul de muncă. Tu:

• ai anula vacanța;

• ai face o vacanță mult mai modestă;

• ai pleca așa cum ai planiicat, gândindu‑te că ai nevoie de timp pentru

a te pregăti pentru căutarea unui job; sau• ai prelungi vacanța, pentru că aceasta ar putea i ultima ta șansă de a

merge la clasa întâi?

Universitatea Rutgers a elaborat un test online de cinci minute, cu

douăzeci de întrebări (http://njaes.rutgers.edu/money/riskquiz), care te
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poate ajuta să identiici unde te încadrezi pe scara toleranței la risc. Dar

adevăratul răspuns îl deține intuiția ta.

De‑a lungul ultimilor 30 de ani, eu mi‑am derulat seminarele Wealthseminarele Wealth

MasteryMastery, unde am lucrat cu persoane din peste 100 de țări pentru a le trans‑

forma viețile inanciare, plasându‑le într‑un proces de stăpânire la perfec‑
ție a bogăției cu imersiune totală timp de patru zile. În cadrul acestuia, îmi

place să joc un joc mic cu ei numit „transmiterea banilor“. De pe scenă, eu

le spun oamenilor din public să „tranzacționeze bani“ între ei. Asta este tot

ce spun. De obicei sunt câteva momente de confuzie tăcută și apoi încep să

tranzacționeze. Unii scot un dolar, unii scot douăzeci, alții o sută. Poți bănui

ce se întâmplă. Oamenii se plimbă, se uită unii la alții, hotărăsc cum să facă

schimburi. Unii negociază, unii își dau toți banii și alții iau bancnota de 100

de dolari a altcuiva, oferindu‑i în schimb un singur dolar. Îți poți imagina
expresia uluită de pe igura acelei persoane. După trei sau patru minute

de tranzacționare de felul acesta, le spun: „În regulă, luați loc.“ Și trec mai

departe la următorul subiect.

Fără excepție, se găsește câte cineva care să strige: „Hei! Îmi vreau

suta de dolari înapoi!“

Eu îi spun: „Cine a zis că e suta ta?“ Și el îmi răspunde „Păi, jucam un

joc.“ La care eu îi zic „Mda. Ce te‑a făcut să crezi că jocul s‑a terminat?“ De

obicei, primesc o privire confuză în timp ce persoana se așază, nemulțumită

de pierderea sutei de dolari. În cele din urmă, înțeleg ideea: percepția lor

asupra toleranței lor la risc și realitatea sunt în două universuri diferite.

Tipul ăsta crede că are o toleranță ridicată la risc, dar se enervează din ca‑

uză că a pierdut 100 de dolari. Asta mă uimește întotdeauna. Imaginează‑ți

dacă ai pierde 10 000 de dolari, 100 000 sau 500 000. Atât pot să piardă

investitorii agresivi într‑o perioadă de timp relativ scurtă. Oamenii nu‑și

cunosc adevărata toleranță la risc până nu au avut o experiență din viața

reală în care au suportat o pierdere semniicativă.

Eu am avut pierderi absolut oribile — pagube de mai multe milioa‑

ne de dolari într‑o etapă a vieții mele când nu îmi permiteam să pierd atât

de mult, când pierderile însumau mai mult decât aveam eu. Modul acesta

de a‑ți testa instinctul te va trezi la realitate! Dar c ifrele nu contează. Poți
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să ii afectat pierzând 100 de dolari sau 1000. Durerea pierderii depă‑

șește cu mult bucuria câștigului. Și din acest motiv este foarte bine să ai

un portofoliu pentru  „Orice vreme“ în arsenalul investițiilor tale, pentru

că, exclusiv prin alocarea activelor, poți reduce semniicativ riscul unor

pierderi mari.
La fel cum știința ne arată că suntem profund programați să detestăm

pierderile, tot ea ne arată că noi, oamenii, nu ne pricepem să ne evaluăm po‑

tențialul de a câștiga. Câteodată, după ce ai făcut câteva investiții de succes,

începi să te gândești: „Hei, eu sunt bun la asta; pot să fac orice!“ Este speciic

naturii umane să creadă că poate învinge sistemul. Este ceea ce psihologii

numesc eroarea sistematică motivațională. Cei mai mulți dintre noi credem

că suntem mai buni decât suntem în realitate la prezicerea tiparelor și mai

norocoși decât în realitate, când este pus în joc un premiu mare. Cum al‑
tfel s‑ar putea explica de ce atât de mulți oameni joacă la loterie? Un stu‑

diu faimos din 1981, efectuat de Universitatea din Stockholm, a descoperit

că 93% dintre șoferii americani cred că aptitudinile lor sunt peste medie.

Există chiar și un nume pentru acest fenomen: „Efectul Lake Wobegon“, re‑

ferindu‑se la orașul legendar al autorului Garrison Keillor, unde „toți copiii

sunt peste medie“. Serios, cinenunu crede că nu este peste medie! Dar când

ajungem la bani, iluziile că ești mai bun decât toți ceilalți te pot omorî.

Dacă ești bărbat, biochimia e cea care te face vinovat de această eroa‑

re sistematică. Testosteron egal încredere exagerată. Studii repetate arată

că femeile tind să ie investitori mai buni pentru că nu‑și supraestimează

capacitățile de a anticipa viitorul. Uneori, încrederea funcționează în detri‑

mentul tău. Uită‑te doar cum sunt băieții. „Eu sunt Superman! Zbor! Uită‑te

la mine cum sar de pe acoperișul ăsta!“ E suicient să spunem că dacă ești

femeie și citești această carte, pornești din start cu un avantaj!

Când piețele urcă tot mai sus și mai sus, investitorii pot i hipnotizați

de proiturile lor. Toată lumea este sedusă de posibilitatea posibilitatea dezvoltării, gân‑

dind că este probabilitat probabilitateaea dezvoltării. Și‑n acest punct dau de belea. Drept

urmare, ei își varsă cea mai mare parte a banilor, sau chiar pe toți, în investi‑

ții care se încadrează la Coșul de Risc/Dezvoltare — nu doar 70%, ci uneori

80%, 90% sau 100%. Unii chiar împrumută bani pentru a face investiții
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despre care cred că vor urca la nesfârșit, asta până când nu mai urcă. Și din

cauza unei proaste alocări a activelor, în care prea mulți din banii lor sunt

pariați pe un singur cal, ei pierd tot sau ajung chiar să ie îndatorați. Și mo‑

tivul pentru care oamenii ajung storși de bani este că până aud ei că bursa

de valori (sau aurul sau piața imobiliarelor sau mărfurile sau orice alt tip de
investiție) este o soluție grozavă, bula speculativă este de cele mai multe ori

pe cale să se termine. Așa că trebuie să impui un sistem prin care să te asi‑

guri că nu te lași sedus să plasezi o parte prea mare din banii tăi într‑o sin‑

gură piață sau clasă de active sau prea mult în Coșul tău de Risc/Dezvoltare.

Toate acestea pot părea destul de elementare, mai ales investitorilor

soisticați care au impresia că s‑au gândit la toate posibilitățile. Dar uneori,

investitorii de top sunt cei care au șiruri de reușite care îi abat de la drumul

cel bun. Ei uită noțiunile de bază.
Firește, vor exista întotdeauna investitori care nu pot asculta de vocea

rațiunii, a căror „exuberanță irațională“ pune stăpânire pe ei. Ei se conving

singuri să creadă cel mai mare mit al investițiilor: „De data asta lucrurile„De data asta lucrurile

vor i diferite.“vor i diferite.“ Știu zeci de asemenea povești, toate cu inaluri nefericite.

Să‑l luăm pe Jonathan, un amic care a câștigat o avere din afaceri (și al cărui

nume real va rămâne necunoscut, în virtutea dreptului său la viață privată)

și care apoi a lichidat totul pentru a investi în piața imobiliară în plin avânt

din Las Vegas. A avut câteva victorii la început, așa că și‑a întețit eforturile

și s‑a împrumutat nebunește pentru a construi în continuare apartamente.

De iecare dată când Jonathan a venit la programele mele inanciare, a auzit

despre importanța plasării unei părți din câștiguri tale în propriul Coș al

Siguranței și de a nu miza tot ce ai pe o singură carte, indiferent cât de atră‑

gătoare pot i câștigurile astăzi. Jonathan s‑a încrezut în mine și în progra‑

mele mele Business Mastery pentru o creștere de peste 1000% a afacerii

sale care a făcut posibile toate acele investiții. El a câștigat peste 150 mili‑

oane de dolari din vânzarea companiei sale. Dar nu a ascultat partea despre

luarea unei părți din bani și plasarea acesteia în Coșul Siguranței și a plătit

pentru greșeala asta, nu glumă. Astăzi recunoaște că și‑a lăsat orgoliul să‑l

asurzească. Voia să devină miliardar și știa că era în graic pentru asta. Dar

apoi, îți amintești ce s‑a întâmplat când s‑a prăbușit piața imobiliară din
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Las Vegas? Cât de mult au scăzut prețurile locuințelor? Ce zici de 61% între

2007 și 2012. Jonathan nu doar că a pierdut tot — el a pierdut cu o jumătate

de miliard de dolari peste ceea ce avea.

Eu sper sincer că toate acestea își găsesc ecou în tine. Dacă există vreun

lucru pe care ar trebui să‑l reții din capitolul acesta este că plasarea tutu‑

ror banilor tăi în Coșul de Risc/Dezvoltare este sărutul morții. Este motivul
pentru care numeroși experți estimează că 95% dintre investitori pierd bani

practic pe parcursul iecărui deceniu. De regulă, ei merg pe valul ascendent

(în imobiliare, acțiuni, aur), și când valul dispare, se duc la fund ca un bolovan

și sunt zdrobiți de pierderile inanciare de pe durata crahului inevitabil.

Unele persoane pur și simplu nu vor să plece urechea la sfaturi. Tre‑

buie să învețe pe pielea lor, dacă învață ceva. Dar pentru a evita genul acela

de lecții dureroase și pentru a te ajuta să hotărăști ce opțiuni ți se potrivesc

 ţie ţie, trebuie să‑ți amintesc că un manager de investiții independent și fără

conlicte de interese poate i alegerea potrivită. Ai observat că sportivii pro‑

fesioniști, bărbați și femei din elita sportului lor, au întotdeauna antrenori

care să‑i mențină la performanțe de vârf? De ce? Pentru că un antrenor va

observa când jocul lor este defazat și îi va ajuta să facă mici ajustări care pot

PROSTĂNAC

BANI

„Ce este interesant este rata la care se despart.“
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avea ca urmare proituri enorme. Același lucru se aplică și inanțelor tale.

Consultanții iduciari grozavi te vor menține pe drumul cel bun când începi

să te comporți ca un adolescent și să alergi după proituri. Ei te pot convin‑

ge să revii de pe marginea prăpastiei, când ești pe cale să iei o decizie fatală

în materie de investiții.

Alege un număr, orice număr…Alege un număr, orice număr…

În regulă, a venit ziua judecății! Să zicem că încă mai ai bonusul acela de

10 000 de dolari în mână (sau ai acumulat 100 000 de dolari, 200 000, 500

000, 1 milion sau chiar mai mult) și te‑ai hotărât să investești tot. Știind ce

știi până acum, cum i‑ai împărți? Care este nouanoua ta ilosoie de investiții?

Ce procent din banii tăi ai să lași să se multiplice într‑un mediu sigur și ce

procent ai de gând să riști pentru o creștere potențială mai mare?

Probabil că ai auzit de abodarea aceea practică (sau ceea ce Jack

Bogle numește „metodă rudimentară“): investește‑ți vârsta în obligațiuni.

Cu alte cuvinte, scade câți ani ai din 100 și acela este procentajul pe care ar

trebui să‑l păstrezi în acțiuni. Deci, dacă ai avea 40 de ani, 60% ar trebui să

intre în acțiuni în Coșul tău de Risc/Dezvoltare și 40% în Coșul Siguranței

ca obligațiuni. La vârsta de 60 de ani, raportul ar trebui să ie de 40% acți‑

uni și 60% obligațiuni. Dar proporțiile acestea nu se mai potrivesc cu reali‑

tatea din ziua de azi. Atât volatilitatea acțiunilor, cât și cea a obligațiunilor

au crescut și oamenii trăiesc mult mai mult.

Deci, ce ar trebui să ie potrivit pentru tine? Ţi‑ar plăcea să ii ceva

mai agresiv cu riscul tău, ca David Swensen? Cu o siguranță de 30% și un

risc de 70%? Asta ar însemna să plasezi 30% din bonusul de 10 000 de

dolari — adică 3000 de dolari — în Siguranță și 70% — sau 7000 de do‑

lari — în Coșul tău pentru Risc/Dezvoltare. (Dacă ai avea 1 milion de dolari,

ai plasa 300 000 în Siguranță și 700 000 în Risc/Dezvoltare.) Îți permiți cu

adevărat genul acesta de împărțire? Ai suicienți bani? Ai timp suicient?

Ești suicient de tânăr? Sau trebuie să ii ceva mai conservator, așa cum sunt

majoritatea pensiilor, la 60/40? Sau ți s‑ar potrivi 50/50? Ești suicient de
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aproape de pensionare încât să vrei să ai 80% într‑un loc sigur și doar 20%

în investiții mai riscante? Nu contează ce fac majoritatea oamenilor. Con‑

tează ce îți va satisface ție atât nevoile inanciare, cât și pe cele emoționale.

Știu, este o alegere atât de personală, încât, uneori, până și cele mai

strălucitoare staruri din domeniul inanțelor trebuie să se gândească mult
și bine la ce este potrivit pentru ele și pentru familiile lor. Când am intervi‑

evat‑o pe Mary Callahan Erdoes, de la J.P. Morgan, am întrebat‑o „Ce criterii

utilizezi în construcția unei alocări de active? Și dacă ar trebui să constru‑

iești una pentru copiii tăi, cum ar arăta ea?“

„Am trei iice“, mi‑a spus ea. „Au vârste diferite. Au trei seturi diferite

de aptitudini și acestea se vor schimba de‑a lungul timpului, fără ca eu să

știu care sunt. Una ar putea să cheltuiască mai mulți bani decât alta. Una ar

putea să vrea să lucreze într‑un mediu în care poate să câștige o grămadă de
bani. Alta poate avea o natură mai ilantropică. Una se poate confrunta cu

ceva în viață, o problemă de sănătate. Una s‑ar putea căsători, alta nu; una

poate să aibă copii, alta nu.  Absolut  Absolut iecare iecare permutaţie permutaţie va va luctua luctua de‑ade‑a

lungul timpului,lungul timpului, acesta iind motivul pentru care chiar dacă le‑aș i început

pe toate din ziua în care fetele s‑au născut și aș i ales o alocare de active,

aceasta ar trebui să se schimbe.“

„Și asta ar trebui să se schimbe pe baza proilului lor de risc, pentrupentru

că nu poţi că nu poţi avavea pe ea pe cineva într‑o alocare perfectă de active de‑a lungulcineva într‑o alocare perfectă de active de‑a lungul

timpului dacă aceasta nu este perfectă pentru ea.timpului dacă aceasta nu este perfectă pentru ea. Și dacă, la o adică,

vine cineva la mine și îmi spune «Tot ce vreau sunt bilete de Trezorerie care

să mă ajute să dorm bine noaptea» acela ar putea să ie cel mai bun răspuns

pentru persoana aceea.“

Eu i‑am zis „Pentru că este vorba de satisfacerea nevoilor lor emoțio‑

nale, nu? În cele din urmă, nu este vorba de bani.“

„Exact, Tony“, mi‑a răspuns ea. „Pentru că dacă eu generez mai mult

stres luând jumătate din portofoliul acela și plasându‑l pe bursa de valori,

dar asta duce la o deteriorare a fericirii din viețile lor — de ce fac eu asta?“

„Care este obiectivul acțiunii de a investi?“ am întrebat eu. „Nu este

acela de a ne asigura că avem libertate economică pentru noi înșine și pen‑

tru familiile noastre?“
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„Așa este, să poți să faci lucrurile pe care vrei să le faci“, mi‑a zis ea.

„Dar nu cu prețul stresului, tensiunilor și neplăcerii care vin la pachet cu un

mediu rău de pe piață.“

Deci, ce lecție am învățat de la una dintre cele mai bune minți inan‑

ciare din lume? Ce este mai important chiar și decât crearea unei averi este
să faci asta într‑un fel care să‑ți aducă liniște suletească.

Deci, ce alegi? Așterne‑ți cifrele pe hârtie și transformă‑le în reali‑

tate! Sunt procentele pe măsura ta? Plimbă‑te nițel cu ele. Trăiește în ele.

Stăpânește‑le! Pentru că procentele acelea sunt cheia atât pentru liniștea ta

suletească, cât și pentru viitorul tău inanciar.

Gata?

În regulă! Tu tocmai ai luat cea mai importantă decizie deTu tocmai ai luat cea mai importantă decizie de invesinves--

tiții tiții  din viaţa ta. Și după ce știi care este procentul tău, indicat e să din viaţa ta. Și după ce știi care este procentul tău, indicat e să
nu‑l modiici până nu intri într‑o nouă etapă a vieţii sau circumstannu‑l modiici până nu intri într‑o nouă etapă a vieţii sau circumstan--

ţele tale se schimbă dramatic. Trebuie să‑l păstrezi neschimbat și săţele tale se schimbă dramatic. Trebuie să‑l păstrezi neschimbat și să

menţii portofoliul în echilibru. Îţi voi arăta cum anume mai târziu înmenţii portofoliul în echilibru. Îţi voi arăta cum anume mai târziu în

secţiunea aceasta.secţiunea aceasta.

Mai ești preocupat de luarea deciziei corecte? Amintește‑ți doar că ai

un consultant iduciar care să te ajute. Și nu ai nevoie de zeci de mii, sute de

mii sau milioane de dolari pentru a începe — cu serviciile online din ziua de

azi, poți să începi cu aproape nimic, pe gratis.

Apropo, încă n‑am terminat cu tine! Există modalități de a‑ți mări

proiturile în cadrul acestor coșuri și vom ajunge și la asta.

Acum că înțelegi principiile, și ai luat această decizie privind cât vrei

să pui în Coșul tău de Risc versus Coșul Siguranței, dă‑mi voie să‑ți spun

cele mai bune vești: după ce am intervievat 50 dintre cei mai de succes in‑

vestitori din lume, cele mai inteligente minți inanciare, eu am descopeeu am descope--

rit modalităţile prin care poţi obţine proituri de tipul Dezvoltării curit modalităţile prin care poţi obţine proituri de tipul Dezvoltării cu

protecţii ca ale Coșului de Siguranţă.protecţii ca ale Coșului de Siguranţă. Cel mai important sfat repetat de

iecare investitor cu care am vorbit a fost „Nu pierde bani!“ Dar pentru mul‑

ți investitori, asta înseamnă că trebuie să se împace cu proituri mediocre

în Coșul Siguranței. Peste doar câteva capitole, îți voi împărtăși cum să ai

potențialele beneicii fără expunere. Cum să obții o dezvoltare semniicati‑
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vă fără un risc semniicativ. Știu că ți se pare nebunesc, dar este adevărat și

este foarte exaltant.

Pe cât de intens am lucrat aici, sunt bucuros să‑ți spun că următorul

capitol este ușor, o adevărată plăcere. Acum îți voi dezvălui un al treilea coș

despre care nu am vorbit încă, dar care îți va plăcea pentru că este amuzant,
te inspiră și îți poate oferi o calitate mai bună a vieții astăzi, și nu peste de‑

cenii în viitor. Hai să descoperim ce va intra în Coșul tău de Visuri.

David Swensen a pus la dispoziție procentul speciic pentru iecare clasă

de active, dar nu a oferit indicii speciici care să reprezinte iecare clasă

de active. Analiști independenți au utilizat următorii indici care să repre‑

zinte iecare clasă de active și se presupune că portofoliul va i reechi‑
librat trimestrial. Ia în considerare că rezultatele trecute nu garanIa în considerare că rezultatele trecute nu garan--

tează performanţe viitoare. În schimb, îţi ofer datele istorice aicitează performanţe viitoare. În schimb, îţi ofer datele istorice aici

pentru a discuta și a ilpentru a discuta și a ilustra principiile care stau la bază.ustra principiile care stau la bază.

 20% Wilshire 5000 Total Mkt TR USD

 20% FTSE NAREIT All REITs TR

 20% MSCI ACWI Ex USA GR USD

 15% Barclays US Long Credit TR USD
 15% Barclays US Treasury US TIPS TR USD

 10% MSCI EM PR USD



 

CAPITOLUL 4.3CAPITOLUL 4.3

Coșul de visuriCoșul de visuri

„Când încetezi să visezi, încetezi să trăiești.“

— MALCOLM FORBES

Ce este un Coș de Visuri? Este locul unde pui deoparte ceva pentru tine

însuți și pentru cei pe care îi iubești, astfel încât să vă puteți bucura cu

toții de viață, în timp ce îți clădești averea. Este ceva pentru prezent, nu

pentru ziua de mâine! Rostul Coșului tău de Visuri este să te entuziasme‑

ze, să adauge puțină savoare în viața ta, astfel încât să vrei să câștigi și să

contribui și mai mult. Gândește‑te la ceea ce ai în Coșul tău de Visuri ca la

niște delicii strategicedelicii strategice .

Ce te‑ar încânta chiar acum? Poate că ți‑ai cumpăra perechea aceea

de pantoi Manolo Blahnik pe care ți‑ai dorit‑o dintotdeauna sau cele mai

scumpe locuri la un meci Miami Heat. Sau un tur VIP pentru copii la Disne‑

yland. Sau ai putea să începi să umpli coșul acela pentru o recompensă și

mai mare: bilete pentru tot sezonul. O excursie la munte vara sau o vacanță

de schi sau de snowboarding în timpul iernii. O mașină nouă — poate una

nu chiar așa de practică, ca un Mini Cooper sau un Mustang. Un apartament

sau o casă de vacanță.

Știu un milionar care zbura mereu la clasa economică pentru că îi

plăcea să economisească iecare bănuț, dar soția lui se plângea constant

de asta. „Avem destui bani. De ce nu ne bucurăm de ei?“ îi spunea ea. Era o

sursă continuă de certuri între ei deoarece călătoreau atât de mult pentru
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afaceri. După ce a participat la seminarul meu Wealth Mastery, el a hotă‑

rât să‑și utilizeze Coșul de Visuri pentru un upgrade la clasa business când

zbura cu familia sa. A descoperit că asta nu doar că îi făcea viața de călător

mai ușoară, ci, chiar mai important, și pe cea de acasă. La mintea cocoșului,

tipule! Poate că într‑o bună zi are să vrea să se gândească să închirieze un
avion privat, în loc să utilizeze zboruri comerciale — și s‑ar putea ca asta să

nu ie la fel chiar atât de scump pe cât crede el.

Mulți oameni au o grămadă de bani, dar nu au cine știe ce stil de viață.

Își petrec viețile uitându‑se la cifrele care se acumulează într‑un cont ban‑

car și pierd bucuria și plăcerea pe care o pot crea și împărtăși pe parcurs.

Îmi amintesc că atunci când am avut primele succese cu Coșul meu de

Dezvoltare, la începutul carierei mele, ideea mea de mare premiu era să‑mi

cumpăr două costume noi, pentru că erau la reducere la un magazin gen
Men’s Warehouse. Sau poate să fac o vacanță în Hawaii. Asta însemna mult

pentru mine pe atunci!

Stațiunea mea din Fiji a fost un vis mult mai mare devenit realitate.

Așa cum ți‑am împărtășit deja, când aveam 24 de ani, m‑am îndrăgostit de

apele turcoaz ale insulelor din Paciicul de Sud. Era ca și cum inima mea își

găsise căminul. Voiam un refugiu pentru mine, pentru prietenii și pentru

familia mea. Acum, în timp, Namale Resort and SpaNamale Resort and Spa a devenit un bun de va‑

loare destul de mare pentru că am tot construit și l‑am transformat într‑una

din destinațiile de top din Paciicul de Sud. Dar acesta este doar un bonus.

De fapt, este stațiunea numărul unu din Fiji de mai bine de zece ani și, anul

trecut, Oprah l‑a numit locul ei de vacanță preferat. Nu numai că mi‑am îm‑

plinit visul, dar am dat și lovitura.

Visurile tale nu sunt proiectate pentru a‑ţi oferi un beneiciu iVisurile tale nu sunt proiectate pentru a‑ţi oferi un beneiciu i--

nanciar, ele sunt gândite pentru a‑ţi oferi o mai bună calitate a vieţii.nanciar, ele sunt gândite pentru a‑ţi oferi o mai bună calitate a vieţii.

Și nu este acesta motivul pentru care ai umplut cele două coșuri de la bun

început? Dar trebuie să dai dovadă de puțină reținere și aici. Dacă îți iei toți

banii și îi pui în Coșul de Vis, ai șanse mari să ajungi la fel de falit ca Willie

Nelson. Deci, este o chestiune de echilibru. Și premiile consistente din Coșul

tău de Visuri nu trebuie să ie doar pentru tine. Cele mai bune premii sunt

cele pe care le oferi altora.
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„Visurile sunt pietrele de încercare ale caracterului nostru.“

— HENRY DAVID THOREAU

Poate că ești ca mine, și pur și simplu îți place să oferi daruri. Și cele mai

bune daruri sunt cele neașteptate.
Mama mea nu a avut niciodată bani în tinerețe și noi, ca familie, am

suferit mereu de pe urma lipsurilor, locuind în case ieftine la est de LA, unde

alertele de smog de la știri ne anunțau în iecare zi când nu era recomandat

să ieșim afară.

Așa că, într‑o bună zi, după ce afacerea mea a luat avânt, am rugat‑o

pe mama să mă ajute să văd un apartament pe care mă gândean să‑l cum‑

păr lângă ocean, în Huntington Beach. Am condus‑o prin el și i‑am arătat

priveliștile magniice ale oceanului. Apoi am ieșit pe plajă și am respirat
aerul sărat.

„Mie chiar îmi place locul acesta, dar contează ce spui tu“, i‑am zis.

„Ce crezi?“

„Glumești?“ a zis ea. „E incredibil! Îți imaginai să pornești de unde am

pornit noi și să ajungi să te muți aici?“

„Deci, tu crezi că e locul potrivit, mamă?“

„O, este incredibil!“

Apoi, i‑am întins cheile.
„Ce‑i asta?“ a întrebat ea.

„E al tău, mamă.“

Nu voi uita niciodată expresia de uimire de pe fața ei și apoi lacrimile

de bucurie. Mama a murit de‑atunci, dar încă îmi amintesc momentele ace‑

lea atât de intens, iind printre cele mai frumoase din viața mea.

Tu nu trebuie să aștepți. Ai putea să faci și tu asta. Îţi poţi împliniÎţi poţi împlini

visurile. Dacă vrei asta suicient de mulvisurile. Dacă vrei asta suicient de mult, vei găsi o cale.t, vei găsi o cale.

La scurtă vreme după ce i‑am oferit mamei apartamentul acela, m‑am

întâlnit, la o școală din Houston, Texas, cu un grup de circa o sută de copii

de clasa a cincea, dintr‑un cartier sărac. Majoritatea se alau pe o traiectorie

care nu avea să‑i ducă niciodată la facultate. Așa că m‑am hotărât pe loc să

închei un contract cu ei. Eu urma să plătesc în locul lor pentru cei patru ani



 

449Tony Robbins

de educație superioară dacă ei mențineau o medie generală de 9 și se fereau

din calea necazurilor. Le‑am spus limpede că, prin concentrare, oricine se

poate situa peste medie și eu le voi i mentor pentru a‑i sprijini. Aveam câ‑

teva criterii‑cheie: Trebuiau să nu ajungă la închisoare. Fetele nu aveau voie

să rămână însărcinate înainte de absolvirea liceului. Cel mai important, ei
trebuiau să contribuie cu 20 de ore de servicii pe an pentru o organizație

din comunitatea lor. De ce am adăugat eu asta? Facultatea este minunată,

dar ce era mai important pentru mine era să‑i învăț că au și de dăruit, nu

doar de primit în viață. Nu aveam habar cum voi plăti pentru asta pe ter‑

men lung, dar eram complet angajat și am semnat un contract cu caracter

juridic obligatoriu care îmi solicita să pun la dispoziție fondurile. Este amu‑

zant cât de motivat poți să ii când nu ai de ales și trebuie să mergi înainte.

Eu zic mereu, dacă vrei să cucerești insula, trebuie să‑ţi arzi corăbiile!dacă vrei să cucerești insula, trebuie să‑ţi arzi corăbiile! 

Așa că am semnat contractele acelea. Douăzeci și trei dintre copiii aceia au

colaborat cu mine din clasa a cincea și până la facultate. Câțiva au terminat

facultatea, inclusiv pe cea de drept! Eu îi numesc campionii mei. Azi ei sunt

asistenți sociali, proprietari de afaceri și părinți. Cu doar câțiva ani în urmă,

noi am organizat o reuniune, și eu am avut ocazia să ascult povești minu‑

nate despre cum devenise gestul de a oferi daruri celorlalți de timpuriu un

tipar pentru toată viața. Cum i‑a făcut pe ei să creadă că au o valoare reală

în viață. Cum le‑a oferit o mare bucurie de a dărui și cum mulți dintre ei își

învață acum propriii copii despre asta.

Eu îți spun asta pentru că nu trebuie să aștepți până ești absolut pre‑

gătit să‑ți împlinești visul. O faci pur și simplu și găsești o cale și grația te

va găsi. Graţia vine atunci când te Graţia vine atunci când te angajezi să faci ceva care le va folosiangajezi să faci ceva care le va folosi

mai multor oameni, nu doar ţie — unii ar numi asta noroc sau coincimai multor oameni, nu doar ţie — unii ar numi asta noroc sau coinci --

denţă. Las în seama ta denţă. Las în seama ta să hotărăști ce să crezi. Ală doar că atunci cândsă hotărăști ce să crezi. Ală doar că atunci când

faci tot ce‑ţi stă în faci tot ce‑ţi stă în putere, recputere, recompensele sunt ininite.ompensele sunt ininite. Eu cred realmen‑

te că motivul chiar contează. Dar asta nu înseamnă că nu poți beneicia și

tu, nu‑i așa?

Poturile mari te pot ajuta să creezi mai multă bogăție, întrucât cheiacheia

pentru crearea bogăţiei este să‑ţi dai frâu liber pentru crearea bogăţiei este să‑ţi dai frâu liber creaticreativităţiivităţii și să găsești

o cale să faci mai mult pentru ceilalți decât oricine altcineva. Dacă găseștiDacă găsești
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o cale de o cale de a adăuga mai multă a adăuga mai multă valoare decât oricine altcinevvaloare decât oricine altcineva, poţi găsia, poţi găsi

de asemenea o cale prin care să prosperi la rândul tău.de asemenea o cale prin care să prosperi la rândul tău. Asta se poate

aplica atât în viața ta, cât și în viețile celorlalți. Îți amintești când am dis‑

cutat despre accelerarea planului tău, despre cum trebuie să înveți să ii

slujitorul celor mulți dacă vrei să ii măreț? Știm deja că viața susține ceea
ce susține cel mai mult viața. Și, susținând viața, tu te ridici de asemenea și

pe tine însuți, și o abundență încă și mai mare ajunge la tine.

„Dăruiește‑ți singur liniștea suletească. 

Tu meriți să ii fericit. Tu meriți desfătarea.“

— HANNAH ARENDT

Deci, cum îți umpli Coșul de Visuri? Hai să vorbim despre trei moduri de
a face asta. Primul, când reușești un succes major, ca bonusul acela de 10

000 de dolari despre care discutam mai devreme, în capitolul precedent.

Sau, al doilea, cazul în care Coșul tău de Risc/Dezvoltare reușește o lovitură

bună și tu câștigi în stil mare. Exact ca în Vegas, s‑ar putea să ie momentul

să elimini din ecuație o parte din risc. O abordare pe care o utilizează mulți

dintre elevii mei este să ia proiturile acelea, să le împartă și să le inves‑

tească înapoi în părți ixe: să zicem, o treime în Siguranță, o treime în Risc/

Dezvoltare și o treime în Visuri. În cazul acelui bonus, asta ar însemna cam
3333 de dolari pentru Coșul de Visuri.

Punându‑ți o treime din banii tăi din Coșul de Risc/Dezvoltare în cel de

Siguranță este ca și cum ai lua din banii disponibili pentru a ajuta în același

timp la accelerarea dezvoltării investițiilor tale celor mai sigure și a liniștii

tale suletești. Lăsând o treime în Dezvoltare, tu continui să‑ți asumi riscuri

cu beneicii potențiale mai ample, dar faci asta din câștigurile tale. Plasând o

treime în Coșul tău de Visuri, tu creezi un pot de care te poți bucura astăzi.

Asta te va stimula și te va încânta în așa fel încât vei dori probabil să câștigi

mai mult, să economisești mai mult și să investești și mai eicient — datorită

recompenselor din prezent, nu doar pentru cele dintr‑o bună zi.

Cel de‑al treilea fel de a‑ți umple Coșul de Visuri este să economisești

un procent stabilit din venitul tău și să‑l pui la adăpost, acumulându‑l până
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îți vei putea cumpăra visurile — indiferent că acestea ar consta în prima

ta casă, o mașină, o vacanță sau acele mici lucruri distractive care te vor

bucura astăzi. Dar reține, asta nu înseamnă să scoți vreun ban din ceea ce

economisești deja pentru propriul Fond pentru Libertate. Banii aceia sunt

sinți și de neatins! Dar poți găsi modalități de a mări sumele pe care le poți
pune în propriul Fond pentru Libertate şişi în Coșul tău de Visuri. Iată un me‑

mento rapid din capitolele „Grăbește Lucrurile!“:

• Economisește mai mult și investește diferența.

• Câștigă mai mult și investește diferența.

• Diminuează‑ți comisioanele și impozitele și investește diferența.

• Obține proituri mai bune.

• Schimbă‑ți stilul de viață.

Așa că poți folosi o parte din economii pentru a investi și o parte pen‑

tru a‑ți transforma visurile în realitate, astăzi sau în viitorul apropiat.

Care va i strategia ta pentru a umple acest coș? Vei aștepta un bonus

sau un succes pe piața de capital sau vei pune un procent deoparte, ca pri‑

etena mea Angela? La început, ea credea că nu are niciun ban pe care să‑l

poată economisi, nici măcar pentru libertatea sa inanciară.

Dar până la momentul în care a terminat de parcurs procesul din
această carte, ea a observat că mutarea în Florida ar ajuta‑o să economi‑

sească suicienți bani cu impozitul pe venit la stat, încât acum ar putea să

pună deoparte 10% din venitul său pentru propriul Fond pentru Libertate

și să repartizeze alți 8% suplimentari pentru Coșul său de Visuri. Omul cuOmul cu

impozitele era cel care îi umplea acum Coșul de Visuri.impozitele era cel care îi umplea acum Coșul de Visuri. Cât de tare e

asta? În plus, ea are parte acum și de o vreme mai bună! Ea și‑a trecut în

revistă conturile și a găsit o modalitate de a deveni și mai eicientă cu impo‑

zitele pentru a putea să aducă 2% în plus la propriul Fond pentru Libertate,

ajungând la un total de 12%, în afară de cei 8% pe care îi economisea pen‑

tru visurile sale.

Dacă tu i‑ai i spus la început că va găsi o modalitate de a economisi

20%, ea te‑ar i făcut nebun. Dar în prezent, ea nu doar că și‑a asigurat
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viitorul, ci face de asemenea economii pentru câteva visuri importante

pe termen scurt care o entuziasmează: să urce cu rucsacul în spate pe

Himalaya și să traverseze oceanul c u barca. Este licențiată în antropologie

și a visat dintotdeauna să petreacă timp cu faimoasa paleontologă Louise

Leakey, la institutul acesteia din Kenya. A fost chiar invitată. Pe moment,
pur și simplu nu are banii necesari. Dar dacă își urmează planul inanciar

solid, îi va avea. Cât de tare este să ai siguranță și independență inanciară

și, în același timp, să trăiești această viață de aventură? Îți amintești de

strategia de a Economisi Mai Mult Mâine? Tu poți hotărî ca din următoa‑

rea ta mărire de salariu, în jur de 3% să meargă în propriul tău Fond pen‑

tru Libertate și în jur de 1,5% sau 2% să ajungă în Fondul tău de Visuri —

mai ales dacă există câteva visuri care sunt importante pentru tine acum,

cum ar i să economisești pentru o plată cu banii jos pentru prima ta casă
sau pentru o vacanță în care să evadezi! Există atât de multe modalități

pentru a face asta!

Dar dă‑mi voie să‑ți spun un secret: cel mai important lucru este să

faci o listă cu visurile tale. Ordonează‑le în funcție de importanță, mari și

mici, pe termen scurt și pe termen lung. Scrie de ce trebuie să le realizezi

sau să le experimentezi. Eu am descoperit că dacă încerci să găsești un pro‑

cent pe care să‑l economisești, fără să știi efectiv pentru ce faci economii,

nu se va întâmpla nimic. Secretul este să știi ce vrei cu adevărat și de ce vrei

acel ceva și să faci din asta o pasiune arzătoare. Deodată, creativitatea ta

se va dezlănțui și tu vei găsi noi modalități prin care să câștigi mai mult, să

economisești mai mult, să aduci mai multă valoare, să devii mai eicient cu

impozitele, să devii un investitor mai bun sau să faci o schimbare a stilului

de viață care să‑ți îmbunătățească traiul și să‑ți ofere câteva dintre visurile

tale astăzi, nu în viitor. Iată cheia pentru toate acestea.

Dar hotărăște astăzi! Ia o pauză acum și fă o listă cu visurile tale.

Scrie‑le pe ceva astfel încât să devină reale pentru tine. Cât de mult ai i

dispus să economisești pentru ele? Fii încântat și dă‑i drumul!

„Toate visurile mari încep cu un visător.“

— HARRIET TUBMAN
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În cele din urmă, ce procent din activele tale totale crezi că ar trebui să intre

în Coșul tău de Visuri? Nu trebuie să ie mult — poate numai 5% sau 10%.

Dar te rog să nu uiți să te recompensezi singur. Deși este important să‑ți

păstrezi banii în siguranță și într‑un proces de multiplicare, nu uita nicio‑

dată să te distrezi, să dăruiești și să îți trăiești viața din plin pe parcursul
drumului tău spre libertate inanciară. La asta se reduce totul. Nu îți pune

Coșul de Visuri la păstrare pentru „zile negre“. De ce să nu ieși pe afară și să

te bucuri de razele soarelui?

Dacă nu faci asta, poți să ajungi ca un cuplu despre care mi‑a povestit

un prieten. Ei s‑au zgârcit și au economisit toată viața și apoi, într‑un inal,

au hotărât că au destul pentru a‑și permite o croazieră fantastică în Caraibe.

Era o călătorie de o săptămână cu unul dintre acele vase gigantice de croazi‑

eră, care navigau de la o insulă la alta. Îți poți imagina, vasul avea piscine, un
perete pentru alpinism, zeci de restaurante și de discoteci. Cuplul era foarte

încântat, dar tot voia să ie prudent cu capitalul, din moment ce munciseră

atât de tare ca să poată face economii pentru la pensie. Nu voiau să chel‑

tuiască bani în plus pentru mesele bogate. Doar călătoria propriu‑zisă era

un răsfăț destul de mare pentru ei. Așa că, pentru a economisi bani, ei și‑au

umplut bagajele cu cutii de brânză și de biscuiți sărați din care să mănânce

pe durata croazierei și au jurat să evite cinele acelea scumpe.

Vremea a fost perfectă și cuplul s‑a distrat grozav cu toate activitățile

de la bord. Dar la iecare prânz și la iecare cină, când toți ceilalți mâncau

ospețe incredibile servite pe mese uriașe tip bufet — creveți, homari, coaste

de vită, munți de deserturi și vinuri de calitate din jurul lumii — cei doi se în‑

torceau în camera lor și mâncau brânza cu biscuiți. Nu‑i deranja. Se bucurau

de călătoria vieții lor și erau mândri de ei că sunt frugali. Dar, în ultima zi, au

cedat în cele din urmă și au hotărât să se răsfețe și să ia o cină inală magniică

la etaj! Așa că au atacat unul dintre bufeturile acelea uimitoare și și‑au încăr‑

cat farfuriile cu cea mai bună mâncare de care avuseseră parte în viața lor.

După ce au mâncat mai multe deserturi și au băut vin, ei i‑au cerut

chelnerului nota. Și cu o expresie perplexă pe chip, acesta a întrebat: „Ce

notă?“ Ei au răspuns: „Nota pentru această cină magniică. Vinul, desertu‑

rile, toate.“
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Chelnerul s‑a întors spre ei șocat și le‑a zis: „Nu ați știut că mesele

sunt incluse în prețul călătoriei?“

Mesele erau incluse în prețul călătoriei. Cum ți se pare asta ca meta‑

foră? Așa că nu te mulțumi cu brânză și biscuiți sărați în această călătorie;

bucură‑te de tot ce vine la pachet cu ea.
Și încă ceva ce n‑ar trebui să uiți: atât de multe dintre lucrurile care

ne îmbogățesc sunt gratuite. Amintește‑ți ce ne‑a spus Sir John Templeton

mai devreme: secretul bogăției este recunoștinta. Nu este doar ceea ce re‑

alizăm sau reușim. Nu este ceea ce apreciem. Nu este numai aventura unei

croaziere. Este ceea ce ne facem timp să savurăm. Poți să găsești aventură

și bucurie în cei pe care îi iubești, în ochii jucăuși ai copiilor tăi sau în chi‑

purile bucuroase ale celor pe care îi iubești. Există poturi mari pretutindeni

dacă îți dai seama de frumusețea vieții tale de astăzi. Așa că nu‑ți jura că
într‑o bună zi vei depăși lipsa banilor; începe dincolo de aceasta. Decoperă

cât de norocos ești și toată bogăția pe care o deții ca iubire, bucurie, opor‑

tunități, sănătate, prieteni și familie. Nu te îmbogăți. Începe prin a i bogat.

Până acum, am învățat cum să ne distribuim investițiile în diferite

tipuri și clase de active și să punem părți din banii noștri în coșuri separate

pentru Siguranță/Liniște Suletească și pentru Risc/Dezvoltare. Am învățat

de asemenea că trebuie să punem deoparte o altă sumă de bani pentru un

Coș de Visuri care va adăuga savoare în viețile noastre pe măsură ce ne

clădim averea, și stimulente care să ne facă să ne descurcăm mai bine, atât

pentru noi înșine, cât și pentru ceilalți. Așa că acum ne mai rămâne un scurt

capitol inal, în care să te învăț un set de trei aptitudini simple care îți pot

crește proiturile cu 1‒2% pe an și, mai important, să te asigure că eviți gre‑

șelile pe care le fac atât de mulți oameni când încearcă să se sincronizeze cu

piața. Hai să învățăm cum, din puterea cunoașterii…
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Sincronizarea este cheia?Sincronizarea este cheia?

„Am întâlnit dușmanul; dușmanul suntem chiar noi.“

— POGO61

Care este secretul succesului pentru investitori și pentru comedianții de

stand‑up…?

Sincronizarea. Aceasta e cheia.

Cei mai buni comedianți știu exact când să strecoare poanta. Și ceiȘi cei

mai deștepţi investitori știu exact când să intre pe mai deștepţi investitori știu exact când să intre pe piaţă —piaţă — cu excepțiacu excepția

cazurilor în care nu știu! cazurilor în care nu știu!  Nici cei mai buni dintre cei mai buni nu reușesc

să o nimerească de iecare dată. Pentru un comediant, o eroare de sincro‑

nizare poate duce la tăcere stânjenitoare, mormântală în club — și poate la

câteva obiecte aruncate. Dar dacă ești investitor, o eroare de sincroniDar dacă ești investitor, o eroare de sincroni--

zare îţi poate distruge depozitul zare îţi poate distruge depozitul de economii. Așa că de economii. Așa că avavem nevoie de oem nevoie de o

soluţie care nu presupune puteri de clarvăzător.soluţie care nu presupune puteri de clarvăzător.

Am văzut deja cum diversiicarea portofoliului tău pe mai multe clase

diferite de active și pe piețe diferite te poate proteja într‑o economie vola‑

tilă. Dar nu am avut cu toţii experienţa de a ne ala la Dar nu am avut cu toţii experienţa de a ne ala la locul potrivit saulocul potrivit sau

de a face exact ce trebuie… dar în momentul nepotrivit?de a face exact ce trebuie… dar în momentul nepotrivit? Așa că până

acum ai putea să te gândești: „În regulă, Tony, deci acum știu cum să îmi

diversiic investițiile — dar dacă sincronizarea mea este nefericită?“

61 Titlul și numele personajului principal din benzile desenate renumite, create de ameri‑
canul Walt Kelly (1913‒1973) (N. red.N. red.)
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Mi‑am pus și eu aceeași întrebare. Dacă îmi plasez banii la bursaDacă îmi plasez banii la bursa

de valori la valoarea de vâde valori la valoarea de vârf și ea începe să rf și ea începe să scadă? Sau dacă cumpăr descadă? Sau dacă cumpăr de

la un fond de obligaţiuni șla un fond de obligaţiuni și ratele dobânzilor încep să crească? Pieţelei ratele dobânzilor încep să crească? Pieţele

vor luctua mereu și noi am învăţat că nimeni, adicăvor luctua mereu și noi am învăţat că nimeni, adică nimeni nimeni , nu poate, nu poate

prezice în mod consistent și cu succes când se va întâmpla asta.prezice în mod consistent și cu succes când se va întâmpla asta.
Deci, cum ne protejăm de toate suișurile și coborâșurile și cumDeci, cum ne protejăm de toate suișurile și coborâșurile și cum

reușim cu adevărat?reușim cu adevărat?

Majoritatea investitorilor se lasă prinși într‑un tip de mentalitate de

turmă care îi face să alerge după învingători și să fugă de perdanți. Mana‑

gerii fondurilor mutuale fac același lucru. Ţine de natura umană să tinzi să

urmezi turma și să nu vrei să ratezi ceva. „Emoțiile pun stăpânire pe noi

și noi, ca investitori, avem tendința să facem lucruri foarte prostești,“ mi‑a

spus economistul Burton Malkiel, de la Princeton. „Avem tendinţa să bă„Avem tendinţa să bă--

găm bani în găm bani în piaţă și să‑i piaţă și să‑i scoatem exact când nu trebuie.scoatem exact când nu trebuie.““

El mi‑a amintit ce s‑a întâmplat în timpul bulei tehnologice de la în‑

ceputul secolului XXI: „În primul trimestru al lui 2000, care s‑a dovedit„În primul trimestru al lui 2000, care s‑a dovedit

a i momentul de vârf al bulei Internetului, au intrat mai mulţi bani caa i momentul de vârf al bulei Internetului, au intrat mai mulţi bani ca
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oricând oricând pe pipe piaţă“aţă“,, a spus el. „Apoi, până în al treilea trimestru al lui 2002„Apoi, până în al treilea trimestru al lui 2002,,

când piaţa era situată foarte jos, banii au fost extrași masiv.“când piaţa era situată foarte jos, banii au fost extrași masiv.“Investitorii

care au dat bir cu fugiții în loc să reziste pe timpul prăbușirii au ratat una din‑

tre cele mai mari reveniri ale deceniului! „Apoi, în cel de‑al treilea trimestru

al lui 2008, care s‑a întâmplat să coincidă cu punctul de maxim al crizei inan‑
ciare“, a spus Malkiel, „de pe piață au ieșit mai mulți bani ca niciodată înainte.

Deci, emoțiile noastre pun stăpânire pe noi. Ne speriem.“

Și cine te‑ar i putut învinovăți dacă te speriai în timpul acelei pră‑

bușiri spectaculoase. În octombrie 2009, după ce bursa de valori pierduse

peste 2 trilioane de dolari în valoare și când sute de mii de americani își

pierdeau locurile de muncă în iecare lună, Matt Lauer de la emisiunea TToo-

day day  de pe NBC m‑a sunat la birou. El m‑a rugat să vin la emisiune în dimi‑

neața următoare, ca să vorbesc despre ce anume puteau să facă telespecta‑
torii pentru a face față crizei. Îl cunosc pe Matt de ani de zile și am participat

la emisiunea sa în mai multe rânduri, așa că bineînțeles că am fost de acord.

Când am ajuns în platou, producătorul lui mi‑a zis: „În regulă, ai patru mi‑

nute să crești nivelul de entuziasm al țării.“

„Glumești?“ mi‑am zis în sinea mea.

„Păi, eu nu mă ocup cu creșterea nivelului de entuziasm al oamenilor“,

i‑am zis eu. „Eu le spun adevărul.“ Și tocmai asta am făcut. Am avertizat

publicul emisiunii Today Today  în două segmente diferite că prăbușirea bursei de

valori nu se terminase, că răul cel mare era posibil să vină abia de aici îna‑

inte. Cum ți se pare asta ca ridicare a nivelului de entuziasm?

„Multe acțiuni care se vindeau cu patruzeci de dolari cu puțin timp în

urmă se vând acum cu zece dolari sau cu cinci, și iată adevărul: câteva ar pu‑

tea să coboare până la un dolar,“ am zis eu în timp ce ochii prezentatoarei de

știri Ann Curry se făceau din ce în ce mai mari. Dar le‑am spus de asemenea

telespectatorilor că, în loc să se panicheze, ar trebui să lupte cu temerile lor

și să se educe singuri despre cei care s‑au descurcat bine în perioade diicile,

precum Sir John Templeton, care și‑a câștigat toți banii în timpul Marii Crize,

când piețele se prăbușeau. Le‑am spus că, dacă ar studia istoria, ar ști că există

o șansă foarte mare, pornind de la ce se întâmplase în anii ’70 sau chiar în anii

’30, ca într‑o perioadă scurtă de timp acțiunile care scăzuseră până la 1 dolar
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să crească la loc. S‑ar putea ca ele să nu revină multă vreme la 50 de dolari dar,

istoric, multe vor sări la 5 dolari în câteva luni. Acesta este un proit de 400%

și se poate produce în șase luni! „Dacă rămâi puternic și deștept, și piața con‑

tinuă să‑și revină, poți obține o mie de procente sau peste! Aceasta ar putea i

cea mai mare oportunitate de investiții din timpul vieții tale!“ am zis eu.
Nu era tocmai mesajul pe care emisiunea Today Today  se aștepta să‑l

audă, dar s‑a dovedit a i foarte exact. De unde am știut eu că piaţa vaDe unde am știut eu că piaţa va

continua să scadă? Pentru că eram atât de strălucit?continua să scadă? Pentru că eram atât de strălucit? Nici pe departe.

Aș vrea eu să pot spune asta. Realitatea era că prietenul și clientul meu

Paul Tudor Jones mă avertizase în legătură cu ce se întâmpla pe piețe, cu

aproape un an înainte de criză. El este unul dintre inorogii aceia care, des‑

tul de constant, pot anticipa efectiv piața. În parte, este ceea ce l‑a făcut

nu doar unul dintre cei mai de succes investitori din istorie, ci și o igură
legendară. El a prezis crahul din Lunea Neagră din 1987 și, când tot restul

lumii se panica, el și‑a ajutat clienții să obțină proituri lunare între 60%

și 200% în acel an.

Așa că poți i sigur că eram recunoscător pentru observațiile lui Paul! La

începutul lui 2008, el mi‑a spus că în curând urma să se producă o prăbușire

a bursei de valori și a pieței imobiliare, și asta rapid. Am fost atât de îngrijorat,

încât am luat legătura cuPlatinum Partners,Platinum Partners,grupul meu exclusiv de clienți

cu care lucrez de trei, patru ori pe an în ședințe private, intensive, pentru a le

transforma relațiile, afacerile și inanțele. Am convocat o întâlnire surpriză și

le‑am cerut tuturor să ia avionul și să ne întâlnim în Dubai în aprilie 2008 pen‑

tru a‑i avertiza în legătură cu criza viitoare și pentru a‑i ajuta să se pregătească

pentru ea. Amintește‑ți, anticiparea înseamnă putere. Cu un avans cuprins în‑

tre patru și șase luni, mulți dintre clienții mei au putut să proite efectiv de pe

urma uneia dintre cele mai rele perioade economice din istorie.

Da, așa cum era de așteptat, prețurile acțiunilor au scăzut pe toată

durata celui de al patrulea trimestru al lui 2008. Până în martie 2008, piaPână în martie 2008, pia--

ţa stătea atât de rău, încât acţiunile ţa stătea atât de rău, încât acţiunile băncii Citigroup scăzuseră de la obăncii Citigroup scăzuseră de la o

valoare ridicată, de 57 dolari, la — ai ghicit! — 0,97 dolari, așa cumvaloare ridicată, de 57 dolari, la — ai ghicit! — 0,97 dolari, așa cum

avavertizasem eu. Puteai să deţii ertizasem eu. Puteai să deţii la propriu acţiuni pentru mai puţin la propriu acţiuni pentru mai puţin dede--

cât preţul pe care îl plăteai ca să scoţi bani cât preţul pe care îl plăteai ca să scoţi bani de la bancomatele sale!de la bancomatele sale!
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Deci, ce ar trebui să facă un investitor în această situație extraordi‑

nară? Dacă dai crezare mottoului lui Sir John Templeton: „Cele mai bune

oportunități apar în momentele de pesimism maxim“, sau devizei lui War‑

ren Buffett: „Teme‑te când ceilalți sunt lacomi și ii lacom când ceilalți se

tem“, era o perioadă grozavă pentru a vâna chilipiruri. De ce? Pentru că in‑
vestitorii pe termen lung inteligenți știu că anotimpurile se schimbă mereu.

Ei îți vor spune că iarna este anotimpul în care să cumperi — și lunile de

început ale lui 2009 erau cu siguranță de iarnă! Este momentul în care pot

i făcute averi, pentru că, chiar dacă poate să dureze ceva timp, primăvara

vine întotdeauna.

Dar dacă te‑ai speria sau dacă ai avea impresia că trebuie să vinzi

atunci când piețele au căzut? Tu ai putea spune: „Tony, dar dacă mi‑am

pierdut locul de muncă în 2008 și nu am avut nicio altă sursă de venit?
Sau taxele de școlarizare ale copilului meu trebuiau plătite și băncile nu îmi

împrumutau niciun ban?“ Dacă ți‑ai vândut acțiunile în 2008, tot ce îți pot

spune este că îți înțeleg durerea, dar îmi doresc să i găsit o altă cale de a o

scoate la capăt. Investitorii individuali care și‑au lichidat fondurile când a

căzut piața au învățat o lecție foarte dureroasă. În loc să se refacă mergând

pe valul de creștere, ei și‑au acceptat pierderile — permanent. Dacă și când

au revenit la acțiuni, ei au fost nevoiți să plătească un preț mult mai mare,

pentru că, după cum știi, piața a revenit răsunător la viață.

Să văd că foarte mulți oameni pierd atât de mult într‑un timp atât de

scurt și să simt suferința creată de toate acestea a declanșat obsesia mea de

a dori să aduc publicului larg cele mai importante idei despre investiții. A

fost efectiv declanșatorul pentru crearea acestei cărți.

M‑a făcut de asemenea să caut să văd dacă același nivel de inteligență

inanciară care a creat tranzacționarea high‑frequency (în care investitorii

HFT au cu adevărat beneicii fără riscuri) putea i exploatat cumva pentru

binele investitorului obișnuit. Amintește‑ți, investitorii HFT fac bani și nu

pierd, practic, niciodată.

Deci, care sunt veștile bune? În secţiunea următoare a acesteiDeci, care sunt veștile bune? În secţiunea următoare a acestei

cărţi, „Avantaje fără expunere: Creează un plan de venituri pe viaţă,“cărţi, „Avantaje fără expunere: Creează un plan de venituri pe viaţă,“

vei învăţa că există o cale prin care să nu părăsești niciodată piaţa șivei învăţa că există o cale prin care să nu părăsești niciodată piaţa și
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cu toate acestea să nu suferi nicio pierdere.cu toate acestea să nu suferi nicio pierdere. De ce? Pentru că există in‑

strumente inanciare — produse de asigurări pentru a i exact — la care

nu trebuie să‑ți faci deloc griji referitoare la anticipare. Câștigi bani atunci

când piața crește și atunci când coboară cu 10%, 20%, 30% sau chiar 50%,

nu pierzi niciun bănuț (conform garanțiilor companiei de asigurări emiten‑
te). Sună prea bine ca să ie adevărat, dar în realitate este esențial în crea‑

rea unui portofoliu care îți oferă cu adevărat liniște suletească. Pentru mo‑

ment, dă‑mi voie să‑ți arăt trei instrumente care te pot ajuta să reduci multe

dintre riscurile investițiilor tale și să maximizezi proiturile din investițiile

tale făcute într‑un format investițional tradițional.

„Viitorul nu mai e ce‑a fost.“

— YOGI BERRA

„Predicțiile sunt foarte diicile, mai ales privind viitorul.“

— NIELS BOHR

Pe 2 martie 2009, Paul Tudor Jones mi‑a spus că piața atingea pragul cel

mai de jos. Prețurile aveau să înceapă să crească din nou. Venea primăvara.

Așa că eu am scris pe Twitter:

Sunt coach pentru unul dintre cei mai Sunt coach pentru unul dintre cei mai buni traderi financiari dinbuni traderi financiari din
lume (de 17 ani). Nu dau sfaturi în materie lume (de 17 ani). Nu dau sfaturi în materie de tranzacţionare,de tranzacţionare,
dar fiţi atenţi dar fiţi atenţi la atingerea unui eventual prag inferior. Educaţi…la atingerea unui eventual prag inferior. Educaţi…

Educaţi-vă singuri. Luaţi propriilEducaţi-vă singuri. Luaţi propriile decizii & doar pentru ie decizii & doar pentru i nvestiţii penvestiţii pe
care vă puteţi permite care vă puteţi permite să le faceţi… nu împart să le faceţi… nu împart sfaturi, vă recomandsfaturi, vă recomand
doar să fiţi atenţidoar să fiţi atenţi

„Pieţele nu sunt niciodată greşite; opiniile da.“ Infamul agent„Pieţele nu sunt niciodată greşite; opiniile da.“ Infamul agent
de bursă Jesse Livermore — eu nu fac prognoze pentru piaţăde bursă Jesse Livermore — eu nu fac prognoze pentru piaţă
;-) mult noroc! Tony;-) mult noroc! Tony
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Apropo, a fost prima dată când am publicat pe Twitter informații des‑

pre potențiala direcție a bursei de valori! După cums‑a văzut, după doars‑a văzut, după doar

șapte zile, indicii bursei de valori americane au făcut exact asta: au atinsșapte zile, indicii bursei de valori americane au făcut exact asta: au atins

punctul minim pe 9 martie.punctul minim pe 9 martie.Prețurile au început să crească gradual și apoi

și‑au luat zborul. Și așa cum era de așteptat, acțiunile Citigroup, care se alau
la 1,05 dolari pe 9 martie 2009 au ajuns pe 27 august 2009 la prețul de 5

dolari acțiunea — o creștere de 400%!62 Ce proit incredibil ai i putut să ai

dacă ți‑ai i stăpânit teama și ai i cumpărat atunci când toată lumea vindea!

Acum, mi‑ar plăcea să pot spune că evoluția anterioară a pieței poate

prezice viitorul sau că Paul Tudor Jones sau vreo altă persoană pe care o

cunosc poate prognoza continuu și cu succes aceste oscilații ale pieței, dar

nu este posibil. Bazându‑mă pe analizele celor „informați“, am lansat un alt

avertisment pentru schimbări potențiale în 2010, de data aceasta într‑un
clip video, atunci când se părea că piața se supraextinsese și se îndrepta

spre o altă corecție. Am vrut ca oamenii să ia o decizie conștientă dacă vor

să se protejeze de potențialul unei alte lovituri gigantice. Dar de data asta

ne‑am înșelat. Nimeni nNimeni nu putea să i bănuu putea să i bănuit că guvernul SUA ait că guvernul SUA avea să facăvea să facă

un lucru pe care nu l‑a făcut un lucru pe care nu l‑a făcut niciun alt guvern în istoria lumii — a luatniciun alt guvern în istoria lumii — a luat

hotărârhotărârea să susţină pieţele ea să susţină pieţele „tipărind“ 4 trilioane de dolari, „tipărind“ 4 trilioane de dolari, în timp ceîn timp ce

anunţa lumea întreagă că va continua să facă asta anunţa lumea întreagă că va continua să facă asta pe termen nedeterpe termen nedeter--

minat, literalmente până minat, literalmente până își revenea economia!își revenea economia!

Adăugând ca prin farmec zerouri la bilanțul său, Rezerva Federală a

putut să pompeze bani în sistem cumpărând înapoi obligațiuni (atât obli‑

gațiuni garantate ipotecar, cât și obligațiuni ale Trezoreriei) de la băncile

62 Dacă te uiți pe majoritatea graicelor pentru acțiuni din ziua de azi, poți vedea că Citi‑
group se vindea cu 10,50 dolari pe 9 martie 2009 și cu 50,50 dolari pe 27 august 2009.
Nu este o informație exactă. Aceste graice au fost reformatate pentru a ilustra faptul că

pe 6 mai 2011 Citigroup a derulat o diviziune inversă a acțiunilor. Fiecare zece acțiuni alecompaniei care se tranzacționau la 4,48 dolari au fost combinate pe 5 mai într‑o singură
acțiune valorând 44,80 dolari, care a încheiat ziua la 45,20, cu un câștig mic pe acțiune.
Astfel, 29 de miliarde de acțiuni ale Citigroup au fost transformate în doar 2,9 miliarde de
acțiuni pentru a crește prețul pe acțiune. Sau, după cum s‑a exprimat Wall Street Journal
pe 10 mai 2011 : „Citigroup a devenit o irmă cu acțiuni de 40 de dolari pentru prima dată
din 2007, în timp ce prețul său pe acțiune a părut să urce cu peste 850% de la închiderea
ședintei de vineri. O singură șmecherie: investitorii nu au câștigat nimic.“ (N.a.N.a.)
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mari. Asta menține ratele dobânzilor nenatural de scăzute și îi forțează pe

cei care economisesc și pe orice persoană care caută orice fel de proit pe

bursă. Și Fed‑ul a continuat să facă asta an după an. Nu este de mirare că ac‑

țiunile americane nu și‑au mai revenit din euforia aceea cauzată de zahăr!

Deci, dacă te gândești că poţi anticipa pieţele, te înșeli.Deci, dacă te gândești că poţi anticipa pieţele, te înșeli. Nici mă‑

car cei mai buni din lume nu pot să facă asta de iecare dată, pentru că vor

exista întotdeauna factori pe care nu îi pot prezice. La fel ca în selecționa‑

rea acțiunilor, este mai bine să lași anticiparea pieței pe seama celor care

fac jocurile, care angajează un personal numeros de analiști — cei ca Paul,

care își permit de asemenea să greșească din cauza numeroaselor pariuri

diferite pe care le fac în legătură cu direcția piețelor. Dar asta nu înseamnă

că nu poți proita de conceptul conceptul  din spatele anticipării pieței — oportunită‑

țile piețelor care cresc și care scad — aplicând câteva principii simple dar

puternice pe care le vei învăța aici. Ambele presupun că vei ieși din cadru

și îți vei automatiza graicul de investiții. „Nu poți controla piața, dar poți

ACTIVELE TOACTIVELE TOTTALE ALE ALE ALE REZERVEI FEDERALE REZERVEI FEDERALE (MIL. $)(MIL. $)
ŞI INDICELE SĂPTĂMÂNAL S&P 500ŞI INDICELE SĂPTĂMÂNAL S&P 500
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controla cât plătești,“ mi‑a spus Burt Malkiel. „Trebuie să încerci să te aduci

singur pe pilot automat pentru ca emoțiile tale să nu te omoare.“

„Investitorii au pierdut mult mai mulți bani pregătindu‑se de

corecții sau încercând să anticipeze corecțiile decât au

pierdut în corecțiile propriu‑zise.“

— PETER LYNCH

Deci, care ar fi un răspuns la dilema anticipării?Deci, care ar fi un răspuns la dilema anticipării?

Una dintre tehnicile acestea este la fel de bătrână ca primul profesor al lui

Warren Buffett,Benjamin Graham,Benjamin Graham, maestrul investiției moderne. Graham,

care a predat la Columbia Business School la jumătatea secolului XX, a sus‑

ținut o tehnică îndrăzneață, cu un nume plictisitor: metoda costului mediumetoda costului mediu

unitar.unitar. (De fapt, Buffett îl creditează pe Graham ca iind primul care a venit

cu faimoasa regulă principală a investițiilor: „Să nu pierzi bani!“) Este un

sistem elaborat să‑ți reducă șansele de a comite marile greșeli de investiții

de care ne temem cu toții: să cumperi ceva cu puțin înainte să‑i scadă prețul

sau să ieși dintr‑o investiție cu puțin înainte ca prețul acesteia să crească.

Noi am învățat deja primele două chei pentru alocarea de active: diver‑

siicarea întreclase de activeclase de active și diversiicarea pe mai multe pieţ pieţee. Dar nu uita,

există o a treia cheie:diversiicarea de‑a lunguldiversiicarea de‑a lungultimpului timpului . Și exact asta face. Și exact asta face

pentru tine metoda costului mediu unitar.pentru tine metoda costului mediu unitar.Privește asta ca modalitatea

prin care îți activezi planul de alocare a activelor. Aloc Alocarearea a actiactivelvelor or esteeste

teoria; metoda costului mediu unitar este felul în care o execuţi.teoria; metoda costului mediu unitar este felul în care o execuţi.Este

felul în care eviți să permiți emoțiilor tale să facă praf planul grozav de aloca‑

re a activelor pe care tocmai l‑ai elaborat ie amânând investițiile — pentru

că te gândești că piața este prea sus și speri că va scădea până intri tu —, ie

ignorând sau vânzând fondurile care nu realizează venituri bune în prezent.

Conform numeroșilor fani ai metodei costului mediu unitar — și asta

include nume de referință precum Jack Bogle și Burt Malkiel — acesta este

cheia pentru a dormi mai bine noaptea, știind că investițiile tale nu doar că
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vor supraviețui piețelor instabile, ci vor continua de asemenea să crească

pe termen lung, indiferent de condițiile economice. Sună grozav? Tot ce tre‑

buie să faci tu este să aduci contribuții egale la toate investițiile tale după un

plan temporal stabilit, ie lunar, ie trimestrial.

Ușor, nu‑i așa?
Dar există două diicultăți în privința cărora care trebuie să te aver‑

tizez. În primul rând, metoda costului mediu unitar va părea contraintuiti‑

vă și s‑ar putea ca tu să ai sentimentul că vei câștiga mai puțini bani utili‑

zând‑o. Dar îți voi arăta în doar câteva clipe că ceea ce este contraintuitiv

este, de fapt, în avantajul tău.  Amintește‑ţi,  Amintește‑ţi, obiectivul obiectivul este este acela acela de de aa

scoate emoţiile din investiţii pentru că emoţia este cea care distrugescoate emoţiile din investiţii pentru că emoţia este cea care distruge

de prea multe ori succesul investiţional,de prea multe ori succesul investiţional, indiferent că este lăcomie sau

teamă. În al doilea rând, au existat câteva dezbateri recente despre eiciența
pe termen lung a metodei costului mediu unitar și îți voi prezenta ce spun

ambele tabere. Dar mai întâi, hai să vorbim despre cea mai obișnuită mani‑

eră pe care o utilizează investitorii și despre impactul ei potențial.

Când investCând investești după uești după un graic ix, cu n graic ix, cu aceeași sumă de aceeași sumă de bani invesbani inves--

tită în iecare lună sau săptămână în perfectă conformitate cu planultită în iecare lună sau săptămână în perfectă conformitate cu planul

tău de alocare a activelor, luctuaţiile pieţei funcţionează pentru a‑ţitău de alocare a activelor, luctuaţiile pieţei funcţionează pentru a‑ţi

mări mări  câștigurile, nu pentru a le diminua. câștigurile, nu pentru a le diminua. Dacă ai 1000 de dolari de in‑

vestit în iecare lună și ai o alocare de active de 60% Risc/Dezvoltare și 40%

Siguranță, vei pune 600 de dolari în Coșul tău de Risc/Dezvoltare și 400 în

Coșul Siguranței, indiferent de ce s‑a întâmplat cu prețurile. VolatilitateaVolatilitatea

de‑a lungul timpului poate deveni prietena ta.de‑a lungul timpului poate deveni prietena ta. Partea aceasta ar putea

să pară contraintuitivă. Dar Burton Malkiel mi‑a oferit un exemplu grozav

al modului în care funcționează:

Iată un test grozavIată un test grozav. Fă‑ți timp o clipă . Fă‑ți timp o clipă și dă‑mi cel mai bun și dă‑mi cel mai bun răspunsrăspuns

la această întrebare:la această întrebare: Să presupunem că pui 1000 de dolari pe an într‑un

fond de indici timp de cinci ani. Care dintre următoarele două crezi că ar i

mai bun pentru tine?

Exemplul 1Exemplul 1

• Indicele rămâne la 100 de dolari100 de dolari pe acțiune, pe durata primului an.
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• Scade la 60 de dolari60 de dolari în anul următor.

• Rămâne la 60 de dolari60 de dolari în cel de‑al treilea an.

• Apoi, în cel de‑al patrulea an, urcă vertiginos la 140 de dolari140 de dolari.

• În cel de‑al cincilea an, ajunge la100 de dolari100 de dolari, locul de unde ai început.

Exemplul 2Exemplul 2

• Piața este la 100 de dolari100 de dolari în primul an.

• 110 dolari110 dolari în cel de‑al doilea an.

• 120 dolari120 dolari în cel de‑al treilea.

• 130 dolari130 dolari în cel de‑al patrulea, și

• 140 dolari140 dolari în cel de‑al cincilea an.

Deci, care dintre aceste variante ajunge să‑ți câștige cei mai mulţicei mai mulţi 

bani după cinci ani? Instinctele tale ar putea să‑ţi spună că te‑ai descurInstinctele tale ar putea să‑ţi spună că te‑ai descur--
ca mai bine în cel dca mai bine în cel de‑al doilea scenariu, cel cu câștiguri constante, dare‑al doilea scenariu, cel cu câștiguri constante, dar

te‑ai înșela. Poţi realiza efectiv proituri mai mari investind regulatte‑ai înșela. Poţi realiza efectiv proituri mai mari investind regulat

într‑o bursă de într‑o bursă de valori volatilă.valori volatilă.

Gândește‑te la asta pentru o clipă: în exemplul 1, investind aceeași sumă

în dolari, ai ocazia să cumperimai multemai multe acțiuni când indicele era mai ieftin, la

60 de dolari, așa că dețineai mai mult din piață atunci când prețul creștea înapoi!

Iată graicul lui Burt Malkiel care arată cum se întâmplă:

* 33% venit fix (VBMFX), 27% acţiuni americane (VTSMX), 14% pieţe străine dezvoltate (VDMIX),
14% pieţe emergente (VEIEX), 12 ½ trust de investiţii imobiliare (VGSIX)
Surse: Vanguard şi Morningstar

Reciproc avantajosReciproc avantajos
Portofoliu cu o diversificare amplă de fonduri mutuale (cu o reechilibrare anuală)
versus un portofoliu care conţine doar acţiuni americane
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După cinci ani în care piața a crescut constant, cei 5000 de dolari ai

tăi devin 5915 dolari. Nu e rău deloc.

Dar în piața aceea volatilă, tu obții 14.5% mai mult ca proit 14.5% mai mult ca proit , ajungând

la 6048 de dolari! Problema, mi‑a zis Malkiel, este că majoritatea oamenilor

nu lasă primul scenariu să lucreze pentru ei. „Când piața scade, ei spun «O,
Doamne! O să vând! » Așa că trebuie să‑ți păstrezi cumpătul și să menții

direcția.“

Investitorii au învățat o lecție dură în primul deceniu al anilor 2000,

cunoscut în cercurile inanciare drept deceniul pierdut. Dacă ți‑ai plasat toți

banii pe bursa de valori americană la începutul anilor 2000, ai fost căsăpit.

Un dolar invUn dolar investit în S&P estit în S&P 500 pe 3500 pe 31 decembrie 1999 1 decembrie 1999 valora 90 de cenţivalora 90 de cenţi

la inele lui 2009.la inele lui 2009. Dar conform lui Burt Malkiel, dacă ţi‑ai i eșalonat indacă ţi‑ai i eșalonat in--

vestiţiile prin metoda costului mediu unitar pe durata aceleiași perivestiţiile prin metoda costului mediu unitar pe durata aceleiași peri--

oade, ai i făcut bani!oade, ai i făcut bani!

Malkiel a fost autorul unui articol Wall Street Journal Wall Street Journal  intitulat „ «Buy

and Hold» Is Still a Winner“ în care a explicat că dacă diversiicaseși într‑un

coș cu fonduri de indici, inclusiv acțiuni americane, acțiuni străine și ac‑

țiuni, obligațiuni și imobiliare de pe  pieţele  pieţele emergenteemergente, între începutul lui

2000 și sfârșitul lui 2009, o investiție inițială de 100 000 de dolari ar i cres‑

cut până la 191 859 dolari. Asta înseamnă peste 6,7% anual pe parcursul

unui deceniu pierdut.

„Metoda costului mediu unitar este „Metoda costului mediu unitar este felul în care faci volatilitateafelul în care faci volatilitatea

pieţei să lucreze în favoarea ta“, mi‑a zis el.pieţei să lucreze în favoarea ta“, mi‑a zis el.

Toată lumea, de la mentorul lui Warren Buffett, Benjamin Graham, și

până la Burt Malkiel și mulți dintre cei mai respectați universitari pledează

cu siguranță pentru utilizarea metodei costului mediu unitar atunci când

investești un procent din luxul tău constant de venit. Dar dacă ai o sumă

forfetară de investit, s‑ar putea să nu ie cea mai bună abordare. Dacă aceas‑

ta este situația ta actuală, citește caseta separată din acest capitol, intitula‑

tă: „Metoda costului mediu unitar versus investirea unei sume forfetare.“

Ceea ce face, de fapt, metoda costului mediu unitar este să pună siste‑

matic aceeași sumă de bani de‑a lungul întregului tău portofoliu — nu doar

în segmentul acțiunilor.
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Nu uita, volatilitatea poate i prietena ta prin metoda costului mediu

unitar și poate permite de asemenea o altă tehnică care te va menține pe

drumul cel bun, „reechilibrarea“, pe care o vom aborda într‑o clipă.

Deci, care este cea mai bună cale de a pune la lucru pentru tine meto‑

da costului mediu unitar? Din fericire, majoritatea celor care au 401(k)‑uri
sau 403(b)‑uri care investesc automat aceeași sumă după un graic tempo‑

ral ixat culeg deja roadele metodei costului mediu unitar. Dar dacă nu ai un

sistem automat, este ușor să creezi unul. Am o prietenă liber profesionistă

care și‑a creat singură contul de pensie cu avantaje în materie de impozite

la Vanguard și l‑a instruit să retragă automat 1000 de dolari din contul său

bancar în iecare lună pe care să‑i distribuie printre fondurile sale de indici

diversiicate. Ea știe că s‑ar putea să nu aibă mereu disciplina de a cumpăra

atunci când i se pare că una dintre piețe a urcat prea mult sau că alta a co‑
borât prea tare, așa că s‑a scos singură din ecuație. Ea este o investitoare pe

termen lung care nu își mai face griji cu anticiparea, pentru că sistemul ei

este automat și decizia nu stă în mâinile ei.

Există o modalitate de a face metoda costului mediu unitar încă și mai

ușoară și aceasta constă în a‑ți deschide un cont la Stronghold, care va face

asta pentru tine în mod automat.

Ţine cont de asemenea că în secțiunea următoare îți voi arăta un in‑

strument extraordinar care te poate proteja de pierderea capitalului tău iniți‑

al în aceste vremuri volatile. Unde, chiar dacă te sincronizezi prost, nu pierzi

niciun bănuț la bursă. Și, dacă ai dreptate, câștigi încă și mai mult. Dar înainte

să ajungem acolo, hai să aruncăm o privire la un al doileatipar de investiretipar de investire 

testat în timp, care îți va proteja economiile și te va ajuta să‑ți maximizezi

Fondul pentru Libertate pe măsură ce construiești adevărata bogăție.

Tiparul de Tiparul de evitat: abordarevitat: abordarea omului ea omului de rând înde rând în
materie de investiţii! o materie de investiţii! o acţiune de acţiune de rreechilibrareechilibraree

David Swensen și Burt Malkiel au uneori abordări diferite când vine vor‑

ba despre inanțe. Dar există o lecție pe care mi‑au spus‑o amândoi și toți
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ceilalți experți pe care i‑am intervievat sunt de acord cu asta: pentru a i unpentru a i un

invinvestitor de estitor de succes, trebuie ssucces, trebuie să‑ţi reechilibrezi portofoliul la ă‑ţi reechilibrezi portofoliul la intervaleintervale

regulate.regulate.

Trebuie să arunci o privire la coșurile tale și să te asiguri că alocările

tale de active sunt în continuare în proporția adecvată. Din când în când, o
anumită parte a unuia dintre coșurile tale s‑ar putea să crească semniicativ

și disproporționat față de restul portofoliului tău și să te dezechilibreze.

Să zicem că ai început cu 60% din banii tăi în Coșul de Risc/Dezvol‑

tare și restul de 40% în Coșul Siguranței. Șase luni mai târziu, îți veriici

bilanțul contului și ali că investițiile tale de Risc/Dezvoltare au demarat în

trombă și nu mai reprezintă 60% din activele tale totale — ci mai curând

ajung spre 75%. Și acum Coșul Siguranței include doar 25% în loc de 40%.

Trebuie să reechilibrezi!
La fel ca metoda costului mediu unitar, reechilibrarea este o strategie

care pare simplă la început, dar care poate necesita foarte multă disciplină.

Și dacă nu îți amintești cât de importantă și de eicientă este reechilibrarea

pentru maximizarea proiturilor tale și pentru a te proteja de pierderile tale,

te vei găsi angrenat în avântul a ceea ce pare să funcționeze pe moment. Vei

i hipnotizat de iluzia că succesele investițiilor tale actuale vor continua la

nesfârșit sau că piața actuală (bursa de valori, piața imobiliară, piața obli‑

gațiunilor, piața mărfurilor) se poate deplasa într‑o singură direcție: în sus.

Acest tipar de emoție și psihologie este ceea ce îi face pe oameni să

rămână prea mult timp cu o investiție și să ajungă să piardă tocmai câști‑

gurile de care erau atât de mândri inițial. Ai nevoie de disciplină pentru a

vinde ceva când este încă în creștere și să investești acei bani în ceva scăzut

ca preț sau cu o creștere mai lentă, dar tocmai această putere a voinței este

calitatea unui mare investitor.

Un exemplu puternic al acestui principiu a avut loc în ziua în care îl

vizitam pe Carl IcahnCarl Icahn, igură emblematică în domeniul investițiilor. Tocmai

se anunțase că realizase un proit de aproape 800 de milioane de dolari de

pe urma acțiunilor sale NetlixNetlix. Își cumpărase majoritatea acțiunilor la 58

de dolari anul anterior și acum le vindea cu 341 de dolari bucata. Fiul său,

Brett, care lucrează cu Carl și care îi prezentase inițial această oportunitate
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de investiții, a protestat față de vânzarea acțiunilor. El era sigur că Netlix

mai avea dinainte o perioadă de creștere. Carl i‑a spus că este de acord, dar

că portofoliul lor trebuia reechilibrat. Dacă nu reechilibrau, se puteau trezi

că pierd o parte din proiturile extraordinare pe care le realizaseră. Carl și‑a

luat proitul de 487% și l‑a reinvestit în portofoliul său, păstrând în acest
timp 2% din acțiunile sale la Netlix pentru a proita de orice potențială

creștere. A folosit o parte din acei banii pentru a cumpăra acțiuni în valoare

de 2,38 trilioane de dolari dintr‑o companie mică pe nume Apple, care, con‑

sidera el, era subevaluată la acel moment. El a vândut scump și a cumpărat

ieftin. Și reechilibrarea a fost o parte‑cheie a acelui proces.

Dacă o Dacă o fac miliardarii,fac miliardarii,
poate că ar trebui să o faci şi tu!poate că ar trebui să o faci şi tu!

Deci, ce faci dacă descoperi lipsa unui echilibru? Aveai 60% Risc/Dezvol‑

tare și 40% Siguranță, dar așa cum am descris mai sus, acțiunile tale au

crescut și, drept urmare, tu ai acum 75%‒25%. În cazul acesta, planul tău

de acțiune pentru echilibrare îți cere să îți deviezi contribuțiile obișnuite

la Coșul de Risc/Dezvoltare în cel al Siguranței până când cei 25% urcă din

nou la 40%. Sau trebuie să îți reorientezi proiturile, sau chiar să‑ți îți vinzi

o parte din investițiile de Risc/Dezvoltare care prosperă și să le reinvestești

înapoi în obligațiuni sau în acte iduciare prioritare sau în combinația de

active, oricare ar i aceea, pe care o păstrezi în Coșul Siguranței. Dar asta

poate i dureros, mai ales dacă REIT‑urile, să zicem, sunt în ascensiune sau

acțiunile internaționale încep să crească dintr‑odată vertiginos. Cine vrea

să se dea jos de pe o rachetă în plină ascensiune? Tot ce vrei tu este mai

mult! Dar trebuie să elimini o parte din aceste active din ecuație pentru a‑ți

diminua expunerea la risc și să te asiguri că păstrezi o parte din câștigurile

sau proiturile pe care le‑ai realizat.

Exact ca metoda costului mediu unitar, trebuie să‑ți scoți emoțiile din

ecuație. Echilibrarea portofoliului te forțează să faci opusul a ceea ce vrei să

faci. În investiții, acesta este lucrul corect de făcut.
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Să luăm un exemplu din lumea reală: să zicem că este vara lui 2013

și indicele S&P 500 merge împleticit înapoi spre niveluri care sparg recor‑

duri, în vreme ce obligațiunile oferă în continuare proituri prăpădite. Vrei

să‑ți vinzi acțiunile și să cumperi obligațiuni? În niciun caz! Dar regulile

echilibrării spun că tocmai asta trebuie să faci pentru a menține proporția
inițială — chiar dacă o voce dinăuntrul tău răcnește: „Hei, prostule! De ce

pui tu bani în nimicurile alea?!“

Regulile reechilibrării nu garantează că vei câștiga de iecare dată.

Dar reechilibrarea înseamnă că vei câștiga mai des. Îți mărește probabili‑

tatea succesului. Și probabilitatea în timp este ceea ce domină succesulȘi probabilitatea în timp este ceea ce domină succesul

sau eșecul vieţii tale de investitor.sau eșecul vieţii tale de investitor.

Investitorii soisticați reechilibrează de asemenea în cadrul în cadrul  piețelor

și claselor de active și asta poate i încă și mai dureros.
Să presupunem că deținea i foarte multe acțiuni Apple în iulie 2012.

Ar i părut nebunesc să vinzi acele acțiuni, care creșteau — urcaseră cu

44% în cele două trimestre anterioare — și valorau peste 614 de dolari

pe acțiune. Dar dacă acțiunile Apple îți domină portofoliul (amintește‑ți ,

au crescut cu 44% și te‑au dezechilibrat, probabil semniicativ), regu‑

lile reechilibrării spun că trebuie să vinzi câteva Apple‑uri pentru a‑ți

corecta proporția. Auuuu. Dar ți‑ai i mulțumit ție însuți în aceeași zi a

anului viitor. De ce? Acțiunile au făcut o cursă de montagnes russes, pră‑

bușindu‑se de la un nivel maxim de 705 dolari pe acțiune în septembrie

2012 la un minim de 385 dolari în aprilie anul următor, ajungând la 414

în iulie 2013 — o pierdere de 41% pe care tu ai evitat‑o pentru că te‑ai

reechilibrat.

Cât de frecvent ar trebui să reechilibrezi? Majoritatea investitorilor

reechilibrează o dată sau de două ori pe an. Mary Callahan Erdoes de la J.P.

Morgan mi‑a spus că ea consideră reechilibrarea un instrument atât de pu‑

ternic, încât o face „constant“. Ce înseamnă asta? „Asta înseamnă tot atât de

des pe cât se îndepărtează portofoliul tău de planul pe care l‑ai redactat ini‑

țial sau planul ajustat, întemeiat pe ceea ce s‑a întâmplat în lume. Și acesta

nu ar trebui să ie determinat. Ar trebui să ie  Ar trebui să ie o evaluaro evaluare constantă, dare constantă, dar

nu o evaluare obsesivă.“nu o evaluare obsesivă.“
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Pe de altă parte, lui Burt Malkiel îi place să călărească valul piețelor

în creștere. El recomandă echilibrarea doar o dată pe an. „Nu vreau săEl recomandă echilibrarea doar o dată pe an. „Nu vreau să

iu tot timpul cu degetul iu tot timpul cu degetul pe trăgaci și să vând cevpe trăgaci și să vând ceva doar pentru că estea doar pentru că este

în creștere“în creștere“, a zis , a zis el. „Îmi el. „Îmi place să acord clasei place să acord clasei mele bune mele bune de active celde active cel

puţin un an de probă.“puţin un an de probă.“
Indiferent cât de des o faci, reechilibrarea nu doar că te poate apăra

de prea mult risc, dar îți și poate crește semniicativ proiturile. La fel ca

metoda costului mediu unitar, disciplina te face din nou să investești în ac‑

tive subperformante atunci când prețurile lor sunt scăzute, astfel încât să

le deții în număr mare când prețurile lor urcă. Proiturile tale sunt trecute

mai departe celorlalți membri ai echipei tale, așa cum trec mingea membrii

echipei LA Lakers în timpul ofensivei sau cum își trec alergătorii ștafeta pe

drumul spre victoria de la linia de iniș.
Cu toate acestea, numărul de reechilibrări are un impact asupraCu toate acestea, numărul de reechilibrări are un impact asupra

impozitelor tale. Dacă invimpozitelor tale. Dacă investiţiile tale nu estiţiile tale nu sunt în mediul sunt în mediul cu impozitarecu impozitare

amânată și echilibrezi un activ pe care l‑ai deţinut mai puţin amânată și echilibrezi un activ pe care l‑ai deţinut mai puţin de un an,de un an,

de obicei vei plăti impozitele obișnuite pe venit în locul impozituluide obicei vei plăti impozitele obișnuite pe venit în locul impozitului

mai redus al mai redus al invinvestiţiilor pe termen estiţiilor pe termen lung!lung!

Dacă echilibrarea pare puțin intimidantă, vestea bună este că această

muncă poate i realizată pentru tine în mod automat de către Stronghold

sau de către orice alt consultant iduciar pe care îl alegi. Acesta te va călă‑

uzi, arătându‑ți cum poți să ii eicient cu impozitele în timp ce continui să

exploatezi puterea reechilibrării.

Iată că acum ai învățat două modalități testate în timp prin care să‑ți

reduci riscul și să‑ți mărești proiturile doar prin alocarea de active. Dar ar

mai exista un ultim truc care poate să mai atenueze din pierderile tale — și

din impozitele tale!

VrVremea emea recolteirecoltei

Deci, ce se întâmplă când vine vremea echilibrării portofoliului și tu tre‑

buie să vinzi niște acțiuni care nu se ală în 401(k)‑ul tău sau în vreun alt



 

472 Banii. Stăpânește jocul

cont cu avantaje de impozitare. Statul va aștepta cu mâna întinsă după o

parte din proiturile tale. Impozitele pe câștigurile din capital te scot din

minți? Ascultă, există o manieră perfect legală prin care tu să reduciexistă o manieră perfect legală prin care tu să reduci

impozitele acelea în timp ce menţii echilibrul portofoliului tău: fimpozitele acelea în timp ce menţii echilibrul portofoliului tău: f oloolo --

sirea pierderii iscale.sirea pierderii iscale. Beneiciul pe care îl obții prin utilizarea pierderii
iscale este reducerea impozitelor și mărirea proitului net!reducerea impozitelor și mărirea proitului net! În prin‑

cipiu, îți folosești o parte din pierderile inevitabile ca să îți maximizezi

câștigurile nete.

Burt Malkiel crede că folosirea pierderii fiscale îți poate crește

rata anuală a profitului chiar și cu 1%, așa că merită cu siguranță in‑

vestigată.

Miliardarii și instituțiile mari își măresc proiturile în acest fel, deși

puțini investitori obișnuiți proită de aceste tehnici puternice. Puțini au
auzit de ele și chiar și cei care știu ar putea să creadă că reechilibrarea și

pierderea iscală par prea complicate pentru a i încercate pe cont propriu.

Nu‑ți face griji! Poți obține acces la propriul consultant iduciar sau acces

la un software cu ajutorul cărora ți se va părea la fel de ușor ca o comandă

online de pizza sau cel puțin ca actualizarea setărilor tale de Securitate pe

Facebook.

Acum, ține cont că scopul meu este să simpliic investițiile pentru toa‑

tă lumea și probabil că această secțiune este cea care ți‑a pus cel mai mult

creierul la încercare! Așa că, înainte de toate, felicitări că ai rezistat alături

de mine. Chestiile acestea par foarte tehnice și majoritatea oamenilor se fe‑

resc de ele ca de ciumă. Dacă te simți puțin copleșit de alocarea activelor și

de ideea metodei costului mediu unitar, reechilibrării și recoltării pierderii

din impozit, vreau ca tu să știi că toate acestea pot i automatizate pentru

tine. Dar este totuși util să înțelegi ce sunt strategiile acestea și principalele

motive pentru care sunt eiciente.

 Amintește‑ţi doar pa Amintește‑ţi doar patru lucruri din această secţiune a ctru lucruri din această secţiune a cărţii:ărţii:

1. Alocarea activelor este totul!1. Alocarea activelor este totul! Deci, tu trebuie să diversiici între

Coșul Siguranței și cel de Risc/Dezvoltare. Trebuie să diversiici de‑a

lungul claselor de active, piețelor și timpului.
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2. Nu e indicat să eziţi să intri pe piaţă încercând să te sincroni2. Nu e indicat să eziţi să intri pe piaţă încercând să te sincroni--

zezi perfect; în schimb, utilizează metoda costului mediu unitarzezi perfect; în schimb, utilizează metoda costului mediu unitar

și întelege și întelege că volatilitatea îţi poate că volatilitatea îţi poate i favori favorabilă,abilă, oferindu‑ți opor‑

tunități să cumperi investiții ieftin atunci când piața scade. Această

tehnică va crește valoarea portofoliului tău atunci când piețele revin
pe creștere.

3. 3. Creează un CCreează un Coș de Visuri caroș de Visuri care să‑ţi ofere vitalitate să‑ţi ofere vitalitate emoţională șie emoţională și

încântare astfel încât să poţi simţi beneiciile măiestriei tale deîncântare astfel încât să poţi simţi beneiciile măiestriei tale de

investitor pe termen scurtinvestitor pe termen scurt și pe termen mediu în loc ca asta să se

întâmple cândva, în viitorul îndepărtat.

4. Utilizează reechilibrarea și recoltarea impozitelor pentru a‑ţi4. Utilizează reechilibrarea și recoltarea impozitelor pentru a‑ţi

maximiza proiturile și a‑ţi minimiza pierderile.maximiza proiturile și a‑ţi minimiza pierderile.

Când am adus prima dată în discuție că voi oferi câteva lecții des‑

pre alocarea de active și aceste strategii suplimentare de perfecționare în

această carte, mulți dintre prietenii mei din lumea inanciară mi‑au zis:

„Ești nebun! E pur și simplu prea complex. Omul obișnuit nu va înțelege și

puțini își vor face timp să le citească.“ Răspunsul meu a fost simplu: „Eu sunt

aici pentru cei puțini care acționază, nu pentru cei mulți care vorbesc.“ Ai

nevoie de foame ca să te forțezi să deprinzi ceva nou. Dar în cazul stăpânirii

principiilor de investire, efortul merită realmente făcut. Chiar dacă trebuie
să citești un lucru de câteva ori pentru a‑l reține, recompensele pot i imen‑

se — ar putea însemna să economisești ani întregi din viața ta în care nu va

trebui să muncești. Mai important, stăpânirea acestora îți va oferi un senti‑

ment mai puternic de împuternicire și de liniște suletească azi.

Deprinderea acestei secțiuni se aseamănă foarte mult cu încercarea

de a învăța pentru prima dată să conduci o mașină cu schimbător de viteze.

Ce?! Ar trebui să‑mi dau seama cum să folosesc accelerația, frâna, ambre‑

iajul, schimbătorul de viteze, oglinda retrovizoare, volanul și să mai iu şişi 

atent la drum? Glumești?! Dar după un timp, conduci mașina și lucrurile

acestea vin de la sine.

Ei bine, am acoperit împreună o distanță mare din cei 7 Pași Simpli

spre Libertate Financiară. Hai să veriicăm unde ne alăm Hai să veriicăm unde ne alăm acum:acum:
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1. 1. Ai luat cea Ai luat cea mai importantă decizie inamai importantă decizie inanciară a nciară a vieţii tale hotăvieţii tale hotă--

rând să economisești un procent din venitul tău — Fondul tăurând să economisești un procent din venitul tău — Fondul tău

pentru Libertate — și să‑l investești automat pentru capitalizapentru Libertate — și să‑l investești automat pentru capitaliza--

rea dobânzii.rea dobânzii. Ai acționat deja pornind de la asta, organizând un cont

care face retrageri automat? Dacă nu, fă‑o astăzi!
2. 2. Ai învAi învăţat regulile inăţat regulile investiţiilor și cum să evestiţiilor și cum să eviţi cele mai mari nouăviţi cele mai mari nouă

mituri de investiţii/marketing de pe Wall Street.mituri de investiţii/marketing de pe Wall Street. Tu devii jucăto‑

rul de șah, nu piesa de șah.

3. 3. Ai făcut cel de‑Ai făcut cel de‑al treilea pas pe al treilea pas pe drumul tău spre libertatdrumul tău spre libertate inane inan--

ciară, având grijă ca jocul să poată i câștigat.ciară, având grijă ca jocul să poată i câștigat. Există trei etape în

cadrul acestui pas: numărul unu, ți‑ai calculat primele trei obiective

inanciare de vârf, care pentru o mulțime de oameni sunt siguranța,

vitalitatea și independența inanciară. Numărul doi, ai un plan cu ci‑
fre reale. Și numărul trei, tu ai căutat și acum implementezi modali‑

tăți de a accelera asta astfel încât să te poți bucura de recompensele

tale și mai devreme.

4. 4. În această secţiune, În această secţiune, tu ai luat cea tu ai luat cea mai importantă deciziemai importantă decizie de in-de in-

vestiții vestiții  din viaţa ta, alocându‑ţi activele într‑un portofoliu cu un din viaţa ta, alocându‑ţi activele într‑un portofoliu cu un

procent speciic, în coșuri diferite (Siguranţă, Risc/ Dezvoltare,procent speciic, în coșuri diferite (Siguranţă, Risc/ Dezvoltare,

Visuri). Tu ai diversiicat și ai un plan care îţi Visuri). Tu ai diversiicat și ai un plan care îţi va alimenta visuriva alimenta visuri--

le inanciare.le inanciare.

Tu te ali deja cu ani lumină înaintea altor americani (sau investitori

de oriunde din lume) când este vorba de înțelegerea propriilor inanțe și

de gestionarea banilor tăi. Și dacă te asemeni câtuși de puțin cu oamenii

care au avut suicientă bunăvoință să citească această carte sub formă de

manuscris, s‑ar putea să ii deja atât de entuziasmat de ceea ce ai învățat,

încât sari în sus și îți tragi prietenii de guler pentru a le arăta câteva dintre

modalitățile prin care pot adăuga sute de mii de dolari sau chiar milioane

la câștigurile din investițiile lor de o viață.  Așa  Așa că că s‑ar s‑ar putea putea să să ii ii sursur--

prins să ali: încă nu prins să ali: încă nu ai văzut nimic! Îţi promit, partea bună abia ai văzut nimic! Îţi promit, partea bună abia acumacum

urmează. Și tot ce urmează de aici înainte este mult mai ușor decâturmează. Și tot ce urmează de aici înainte este mult mai ușor decât

secţiunea aceasta!secţiunea aceasta!
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 Acum  Acum că că gândești gândești și și acţionezi acţionezi ca ca un un iniţiat, iniţiat, îţi îţi voi voi arăta arăta cum cum săsă

investești realmente ca unul.investești realmente ca unul. Hai să alăm cum poți avea succes în orice

mediu inanciar și cum poți accesa puterea avantajelor fără riscuri, creând

un lux de venit pentru toată viața.

Metoda costului mediu unitar Metoda costului mediu unitar versus invversus investirea unei sume estirea unei sume totaletotale

Dar este aceasta cea mai bună abordare dacă ai o sumă totală de investit?

Ce faci dacă obții o sumă de bani neașteptată, ca bonusul acela de 10

000 de dolari despre care am vorbit mai devreme în această secțiune?

Sau dacă ai încasa o plată de 50 000 de dolari de la asigurări? Utilizezi

metoda costului mediu unitar pentru a investi pe parcursul unui graictemporal ix de luni sau chiar ani sau investești într‑o sumă forfetară?

Aici intervine controversa. Câțiva consultanți de investiții s‑au întors

împotriva metodei costului mediu unitar pentru că, după cum recunoaș‑

te și Burton Malkiel, nu este cea mai productivă strategie de a investi în

bursa de valori când aceasta continuă să urce fără hopuri — așa cum a

făcut în anii care au urmat Marii Recesiuni recente.

Ai i câștigat mai mulți bani investind „totul“ la începutul pieței în

creștere decât dacă i‑ai i împărțit pe cinci ani. Asta este evident, nu‑i
așa? Și au existat studii recente, inclusiv unul al Vanguard din 2012, care

au arătat că pe perioade continue de zece ani de‑a lungul ultimilor 80 de

ani pe bursele de valori din SUA, Marea Britanie și Australia, investirea

unei sume forfetare a obținut rezultate mai bune decât metoda costului

mediu unitar în două treimi de timp.

De ce se întâmplă asta? Pentru că pui o sumă mai mare de bani la

treabă mai devreme și pentru o perioadă mai lungă de timp și îți reduci

comisioanele de tranzacționare. Investirea unei sume forfetare dintr‑un
foc îți oferă oportunitatea unei creșteri potențiale mai mari, dar și a unei

pierderi de ansamblu mai mari la scăderea pieței. Cercetările arată că,

pe termen lung, atunci când diversiicarea are succes, investirea unei

sume forfetare este mult mai proitabilă. Dar cu cât de mult? La inal,
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proiturile medii crescute nu erau decât cu 2,3% mai mari. Și aminteș‑

te‑ți de statisticile pe care Burt Malkiel ni le‑a împărtășit pentru perioa‑

da deceniului pierdut cuprinsă între 2000 și 2010 — în cazul acela, dacă

ai i investit 1 dolar în S&P 500 pe 31 decembrie 1999, zece ani mai târ‑
ziu valora doar 90 de cenți. Dar dacă ai i utilizat metoda costului mediu

unitar, ai i făcut bani pe durata aceleiași perioade. Ce ai face? Ai pune la

bătaie toți acei zece mii imediat ce i‑ai obține? Sau i‑ai păstra într‑un loc

mai sigur și ai investi 1000 de dolari pe lună timp de zece luni? Sau 50

000 timp de doi ani? Dacă piața continuă să tot urce, ai putea să pierzi o

parte din câștigurile acelea. Dar economia comportamentală ne spune că

nu vei avea un regret la fel de mare ca în cazul în care piața s‑ar prăbuși

la două zile după ce i‑ai investit pe toți!
Prin urmare, este în totalitate la latitudinea ta. Repet, nu mă alu aici

pentru a‑ți spune părerea mea, ci doar spre a‑ți prezenta cele mai bune

idei disponibile de la cei mai buni experți. Pentru majoritatea oamenilor,

investirea unei sume forfetare nu reprezintă o diicultate pentru că aceș‑

tia nu au o sumă semniicativă de investit! Dacă aceasta este situația ta,

tu tot îți vei maximiza proiturile investind într‑un portofoliu diversiicat

prin metoda costului mediu unitar.
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De neînvins, de De neînvins, de nescufundat,nescufundat,
de necucerit: Strategiade necucerit: Strategia

„Orice v„Orice vrreme“eme“

„Invincibilitatea stă în apărare.“

— SUN TZU, Arta Răz Arta Războiuluiboiului

Există evenimente în viețile noastre care ne modelează pentru totdeauna

perspectiva asupra lumii. Puncte de reper din călătoria noastră care, indife‑

rent dacă îți dai seama sau nu, ne‑au oferit lentilele prin care privim acumlumea. Și ceea ce alegem să permitem acelor evenimente să însemne pentru

noi va reverbera în comportamentul nostru și în felul în care luăm decizii

pentru restul vieților noastre.

Dacă ai crescut în perioada Furtunoșilor Ani 1920, viața ta a fost mo‑

delată de prosperitate și grandoare. Erau vremurile Marelui Gatsby. Dar

dacă ai crescut pe durata Marii Crize, viața ta a fost modelată de zbateri și

neliniște. Faptul că ai crescut într‑o „iarnă“ economică aspră te‑a forțat să

devii un supraviețuitor.
Generațiile din ziua de azi au o experiență complet diferită a lumii.

Acesteau au crescut într‑o prosperitate incredibilă, chiar dacă veniturile lor

nu i‑au adus printre cei mai bogați 1%. Înțelegem cu toții beneiciile traiului

într‑o lume la cerere. Putem avea alimente livrate la ușa noastră, să depu‑

nem cecuri din confortul pijamalelor noastre și să urmărim mii de canale
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de televiziune oricând și oriunde dorim. Nepoata mea nu a învățat încă să

se lege la șireturi, dar la vârsta de patru ani poate naviga pe un iPad la fel

de bine ca mine și deja știe că Google poate să răspundă în orice moment

la orice întrebare ar avea! Aceasta este de asemenea epoca posibilității, în

care un start‑up ca Whats‑App, cu doar vreo 50 de angajați, poate perturba
o industrie și poate i vândut cu 19 miliarde de dolari!

Fără doar și poate, viețile noastre sunt modelate de vremurile și de

evenimentele pe care le trăim dar, și mai important, sensul pe care îl dăm

acestor evenimente este cel care va determina traiectoria noastră funda‑

mentală.

Anii 1970Anii 1970

Ray Dalio, care acum are 65 de ani, a atins vârsta majoratului în anii 1970.

Era o perioadă de schimbare violentă a vremurilor și fără îndoială cel mai

rău mediu economic de la Marea Criză. Șomajul ridicat era însoțit de o inla‑

ție masivă, făcând ratele dobânzilor să urce în forță până aproape de 20%.

Amintește‑ți că ți‑am împărtășit că prima mea ipotecă la ieșirea din inlația

anilor 1970 avea o dobândă colosală de 18%! A existat de asemenea o „cri‑

ză a petrolului“ în 1973, când un embargo a luat Statele Unite prin surprin‑

dere, făcând prețurile petrolului să urce de la 2,10 la 10,40 dolari pe baril.

Nimeni nu era pregătit pentru așa ceva. Doar câțiva ani mai târziu, guvernul

a impus raționalizarea impar‑par, când oamenii nu doar că erau forțați să

stea la cozi la pompă ore întregi, dar li se permitea să facă plinul cu ben‑

zină doar în zilele impare sau pare ale lunii! Erau vremuri de instabilitate

politică pe măsură ce încrederea în guvernul nostru scădea după Vietnam

și Watergate. În 1974, președintele Nixon a fost forțat să demisioneze și a

fost mai târziu grațiat de succesorul său, fostul vicepreședinte Gerald Ford,

pentru orice delict (aici vă fac cu ochiul).

În 1971, Ray Dalio abia terminase facultatea și era funcționar la Bur‑

sa de Valori din New York. El a văzut piețele urcând și coborând, năpus‑

tindu‑se în reprize scurt și creând o volatilitate masivă în diferite clase de
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active. Perioadele extreme se succedau rapid și pe neașteptate. Ray a văzut

oportunitatea uriașă, dar era la fel, dacă nu chiar mai conștient de riscurile

enorme care o însoțeau. Drept urmare, el a devenit cât se poate de hotărât

să înțeleagă felul în care erau interconectate toate aceste scenarii și mișcări.

Înțelegând cum funcționa „mașinăria“ economică mai mare, el avea să‑și
dea în cele din urmă seama cum să evite pierderile acelea cataclismice care

îi duceau la pierzanie pe atât de mulți investitori.

Toate aceste evenimente l‑au modelat pe tânărul Ray Dalio să devină

în cele din urmă managerul celui mai mare fond speculativ din lume. Dar

momentul fundamental care a modelat cel mai mult ilosoia investițională

a lui Ray s‑a petrecut într‑o noapte ierbinte din august 1971, când un dis‑

curs surpriză al președintelui Nixon avea să schimbe lumea inanciară, așa

cum o știam noi.

Noaptea lui NixonNoaptea lui Nixon

Toate cele trei rețele majore de televiziune și‑au întrerupt emisiile pe neaș‑

teptate când președintele Statelor Unite și‑a făcut brusc apariția în sufrage‑

riile de pe cuprinsul Americii. Într‑o stare serioasă și agitată, el a declarat:

„I‑am cerut secretarului [John] Connally să suspende temporar converti‑

bilitatea dolarului în aur.“ Într‑o singură frază scurtă, de doar 12 cuvinte,

președintele Nixon făcuse cunoscut lumii că dolarul, așa cum îl știam noi,

nu avea să mai ie niciodată la fel. Valoarea dolarului nu avea să mai ie lega‑

tă direct de aur. Îți amintești de Fort Knox? Înainte, pentru iecare dolar de

hârtie, guvernul avea valoarea echivalentă a aurului izic depozitată în sigu‑

ranță. Și, odată cu declarația lui Nixon, dolarul era acum doar hârtie. Imagi‑

nează‑ți că ai un cufăr plin cu aur, și într‑o bună zi, când îl deschizi, găsești

un post‑it din hârtie galbenă pe care scrie doar „Chitanță de împrumut“.

Nixon declara că valoarea dolarului avea să ie determinată de aici

înainte de cât consideram noi, piața, că valorează. Vestea aceasta a șocat de

asemenea guvernele străine care dețineau sume uriașe în dolari, crezând

că au opțiunea de a le converti în aur în orice moment. Peste noapte, Nixon
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a eliminat opțiunea aceasta din joc (ridicându‑se încă o dată la înălțimea

poreclei sale de „Tricky Dick“ (Dick Şmecherul Dick Şmecherul ). A, da, el a aprobat de ase‑

menea o suprataxă de 10% la toate importurile pentru a menține competi‑

tivitatea Statelor Unite. Și la fel ca un viscol la inele lui octombrie, discursul

lui Nixon a însemnat o schimbare de anotimp de proporții epice.
Ray urmărea alocuțiunea președintelui din apartamentul său și nu îi

venea să‑și creadă urechilor. Care erau implicațiile deciziei lui Nixon de a

scoate Statele Unite de pe etalonul aur? Ce însemna asta pentru piețe? Ce

însemna asta pentru dolarul SUA și pentru poziția sa în lume?

Dar ceva știa Ray sigur: „Asta înseamnă că deiniția banilor este di‑

ferită. Eu, unul, m‑aș i gândit că e o criză!“ Era convins că atunci când va

ajunge în sala de tranzacționare, piața se va prăbuși cu siguranță.

Se înșela.
Spre uimirea lui, indicele Dow Jones crescuse cu aproape 4% în ziua

următoare, pe măsură ce acțiunile înaintau spre cea mai mare creștere

dintr‑o singură zi din istorie. Aurul a crescut de asemenea fulgerător! Era

complet contraintuitiv față de ceea ce s‑ar i așteptat majoritatea experți‑

lor. La urma urmei, noi tocmai ne încălcaserăm promisiunea inviolabilă față

de lume, cum că aceste bucăți de hârtie cu președinți morți valorau efectiv

ceva. Cu siguranță că această schimbare nu avea să insule încredere în gu‑

vernul sau în economia SUA. Era un mister aici. Acest boom al pieței a ajuns

să ie cunoscut în cele din urmă sub numele de „sprintul lui Nixon“.

Dar nu toate veștile erau bune. Lăsând valoarea dolarului să ie de‑

terminată de „cât credem noi că valorează“, o furtună inlaționistă mocnea

la orizont. Ray detaliază: „Dar apoi, în 1973, a pregătit ingredientele pentru

prima criză a petrolului. Nu mai avuseserăm niciodată până atunci o criză

a petrolului. Nu ne mai făcuserăm niciodată griji din cauza inlației. Și toate

lucrurile acelea au devenit, într‑un sens, surprize. Și eu am elaborat un mo‑

dus operandi prin care să mă aștept la surprize.“ Sunt surprizele pe care nu

ni le putem permite sau pe care nu le putem suferi. Este următorul 2008.

Este următoarea undă de șoc care se va face sigur simțită pe piețele noastre.

Sprintul lui Nixon a fost un catalizator pentru Ray: începutul unei ob‑

sesii de o viață de a i pregătit pentru orice — necunoscutul care așteaptă
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după iecare colț. Misiunea lui era să studieze iecare mediu de piață con‑

ceptibil și ce însemna acesta pentru anumite investiții. Este principiul fun‑

damental de operare care îi permite să gestioneze cel mai mare fond specu‑

lativ din lume. Nu are pretenția că le știe pe toate. Chiar din contră. El are o

foame insațiabilă de a descoperi lucrurile pe care încă nu le știe. Pentru că
ceea ce este evident este evident greșit. Ideea care predomină este de obicei

o idee eronată. Și cum lumea se ală într‑o schimbare și o evoluție continue,

demersul lui Ray de a descoperi necunoscutul este unul nesfârșit.

Nirvana supremă a iNirvana supremă a investitoruluinvestitorului

S‑ar putea ca lucrurile pe care urmează să le citești să ie cel mai important

capitol din întreaga carte. Da, da, știu, am zis asta și înainte. Și e adevărat

că, dacă nu cunoști regulile jocului, ai să ii zdrobit. Și dacă nu gândești ca

un inițiat, înțelepciunea convențională te va face să accepți soarta turmei.

Și dacă nu stabilești un procent și nu îți automatizezi economisirea, nu vei

desprinde niciodată racheta de la sol. Cu toate acestea, cred din toată inima

că în această carte nu există nimic care să depășească strategia lui Ray pen‑

tru cele mai mari rentabilități posibile cu cea mai mică doză de risc. Aceasta

este specialitatea lui Ray. Acesta este lucrul pentru care Ray este vestit în

întreaga lume.

Portofoliul despre care urmează să ali în paginile următoarePortofoliul despre care urmează să ali în paginile următoare

ţi‑ar i oferit:ţi‑ar i oferit:

1. 1. Proituri eProituri extraordinarxtraordinare — aproae — aproape 10% anual (9,88% pentru ape 10% anual (9,88% pentru a

i exacţi, minus comisioanele) pe parcursul ultimilor 40 de anii exacţi, minus comisioanele) pe parcursul ultimilor 40 de ani

(din 1974 până în 2013)!(din 1974 până în 2013)!

2. 2. O siguranţă eO siguranţă extraordinarxtraordinară — ai i câștigat bani în exă — ai i câștigat bani în exact 85% dinact 85% din

timp pe parcursul ultimilor 40 de ani! Au existat doar șase piertimp pe parcursul ultimilor 40 de ani! Au existat doar șase pier--

deri pe parcursul celor 40 de ani și pierderea medie a fost dederi pe parcursul celor 40 de ani și pierderea medie a fost de

numai 1,47%. În două din cele șase pierderi s‑a atins, la dreptnumai 1,47%. În două din cele șase pierderi s‑a atins, la drept

vorbind, doar pragul de rentabilitate, din moment ce au fost devorbind, doar pragul de rentabilitate, din moment ce au fost de
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0,03% sau mai puţin. Aș0,03% sau mai puţin. Așa că, din punct de vedere practic, tu ai ia că, din punct de vedere practic, tu ai i

pierdut bani de patru ori în 40 de ani.pierdut bani de patru ori în 40 de ani.

3. 3. O volatilitatO volatilitate extraoe extraordinar de scăzută — crdinar de scăzută — cea mai rea pierea mai rea pierdere dedere de

care ai i avut parte pe durata acelor 40 de ani ar i fost de doarcare ai i avut parte pe durata acelor 40 de ani ar i fost de doar

‑3,93%!‑3,93%!

Îți amintești de legile fundamentale de investiții ale lui Warren

Buffett? Regula 1: să nu pierzi bani. Regula 2: vezi regula 1. Geniul lui Ray

stă în aplicarea acestei reguli. Acesta este motivul pentru care este un Leo‑

nardo da Vinci al investițiilor.

 Oricine îți poate arăta un portofoliu (în retrospectivă) în care ți‑ai i

putut asuma riscuri gigantice și ai i obținut recompense uriașe. Și dacă nu

ai i renunțat atât de ușor când portofoliul tău scăzuse cu 50% sau 60%, ai
i ajuns să ai proituri mari. Recomandarea aceasta reprezintă un marketing

de calitate, dar pentru majoritatea oamenilor realitatea este alta.

Nu puteam cuprinde cu mintea că exista o modalitate prin care inves‑

titorul individual (ca mine și ca tine) putea să aibă câștiguri similare pieței

și, în același timp, să aibă o strategie care să reducă masiv atât frecvența,

cât și mărimea pierderilor în aproape iecare mediu economic imaginabil.

Îți poți imagina un model de portofoliu care a scăzut cu doar 3,93% în 2008,

când lumea era profund afectată și piața scăzuse cu 50% față de cota sa ma‑
ximă? Un portofoliu în care sunt mari șanse să te simți în siguranță și la adă‑

post atunci când următorul crah înfricoșător șterge de pe fața pământului

trilioane de planuri americane 401(k)? Acesta este darul care se găsește în

paginile următoare. (Să ții cont că performanțele trecutului nu garantează

rezultate viitoare. În schimb, eu îți ofer aici datele istorice pentru a discuta

și a ilustra principiile fundamentale.)

Dar înainte să atacăm subiectul, și înainte să poți aprecia frumuse‑

țea și forța recomandărilor lui Ray, hai să înțelegem povestea de fundal a

unuia dintre cei mai incredibili investitori și administratori de active de pe

planetă. Hai să alăm de ce guvernele și cele mai mari corporații din lume

au numărul lui pe Ray pe apelare rapidă, astfel încât să‑și poată maximiza

proiturile și să‑și poată reduce pierderile.
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I’m lovin’itI’m lovin’it6363

1983 a fost un an prost pentru pui. A fost anul în care McDonald’s s‑a hotă‑

rât să lanseze „Chicken McNugget“, înregistrând un succes răsunător. Pro‑

dusul a avut un succes atât de mare, încât a fost nevoie de câțiva ani pentru
a rezolva problemele de aprovizionare a lanțului de fast‑food, pentru că nu

reușeau să cumpere suiciente păsări. Dar, fără sclipirea de geniu a lui Ray

Dalio, Chicken McNugget nici măcar nu ar i existat.

Cum se intersectează lumea superioară a inanțelor cu clovnul care

vinde fast‑food? Pentru că atunci când McDonalds a vrut să‑și lanseze noul

produs, era neliniștit de costul în creștere al cărnii de pui și‑și făcea griji

că va trebui să‑și crească prețurile — lucru care nu reprezenta o opțiune

pentru clientela sa atentă la buget. Dar furnizorii nu erau dispuși să ofere

un preț ix pentru puii lor pentru că știau că nu carnea de pui propriu‑zisă

era costisitoare. Era vorba de costurile pentru hrana puilor, tot acel porumb

și soia. Și în cazul în care costurile cu hrana creșteau, furnizorii trebuiau să

suporte pierderile.

McDonald’s l‑a chemat pe Ray. Știind că el este una dintre cele mai

talentate minți când vine vorba de eliminarea sau minimizarea riscului și

de maximizarea beneiciilor — și el a găsit o soluție. A elaborat un contract

standard de tip futures futures (în traducere: o garanție în cazul creșterii viitoare a

prețurilor la porumb și soia) care le‑a permis furnizorilor să accepte să‑și

vândă puii pentru un preț ix. Poftă bună!

Cunoștințele lui Ray merg mult mai departe de camerele de consiliu

ale corporațiilor majore. Mai exact, cât de departe reverberează înțelep‑

ciunea sa pe cuprinsul lumii? În 1997, când Trezoreria SUA a hotărâtÎn 1997, când Trezoreria SUA a hotărât

să emită obligaţiuni protejate faţă de inlaţie (în ziua de azi, acesteasă emită obligaţiuni protejate faţă de inlaţie (în ziua de azi, acestea

sunt cunoscute de regulă sub numele de TIPS), mai multe persoanesunt cunoscute de regulă sub numele de TIPS), mai multe persoane

oiciale au venit la irma lui Ray, Bridgewater, în căutare de sfaturioiciale au venit la irma lui Ray, Bridgewater, în căutare de sfaturi

despre cum să le structureze.despre cum să le structureze. Recomandările Bridgewater au dus la mo‑

delul actual al TIPS.

63 Sloganul lanțului de fast‑food McDonalds. (N. tr.N. tr.)
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Ray este mai mult decât un simplu administrator al banilor. El este

un maestru al piețelor și al riscului. El știe cum să îmbine piesele pentru a

înclina drastic în favoarea sa și a clienților săi probabilitatea de a câștiga.

Deci, cum de reușește Ray? Care este secretul lui? Hai să luăm loc la

picioarele acestui maestru al economiei și să‑l lăsăm să ne poarte într‑o
călătorie!

Navy SealsNavy Seals6464 intelectuali intelectuali

Îți amintești metafora junglei pe care ne‑a oferit‑o Ray în capitolul 1? Din

perspectiva lui Ray, pentru a obține ce vrem cu adevărat în viață, trebuie să

traversăm jungla pentru a ajunge de partea cealaltă. Jungla este periculoasă

din cauza necunoscutelor. Provocările care pândesc la iecare colț sunt cele

care te pot răni. Deci, pentru a ajunge acolo unde vrei să ajungi, trebuie să

ai de partea ta cele mai deștepte minți, pe care să le și respecți. Firma lui

Ray, Bridgewater, este echipa sa personală de „maeștri ai junglei“. Are peste

1500 de angajați care sunt cel puțin la fel de obsedați ca el să descopere

cum să maximizeze proiturile și să minimizeze riscul.

Așa cum am menționat anterior, Bridgewater este cel mai mare fond

speculativ din lume, având aproape 160 de miliarde de dolari sub supra‑

vegherea sa. Suma aceasta este uluitoare, luând în considerare că în ziua

de azi majoritatea fondurilor speculative „mari“ se situează în jurul cifrei

de 15 miliarde de dolari. Deși investitorul obișnuit nu a auzit niciodată de

Ray, numele său își găsește ecou pe holurile celor mai importante instituții.

Observațiile sale, sub forma unui raport zilnic, sunt citite de majoritatea

personalităților puternice din inanțe, de la directorii băncilor centrale la

cei din guvernele străine și chiar de președintele Statelor Unite.

Există un motiv pentru care cei mai mari jucători ai lumii, de la cele

mai mari fonduri de pensii la fondurile suverane de investiții ale statelor

străine, investesc alături de Ray. Și iată un indiciu: nu este vorba de „în‑

țelepciunea convențională“. El gândește mult în afara cutiei. La dracu, el

64 Numele forțelor principale pentru operațiuni speciale ale Marinei Statelor Unite. (N. tr.N. tr.)
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spulberă cutia cu totul. Și apetitul său vorace de a învăța continuu, de a

pune sub semnul întrebării convenționalul și de a ala adevărul este ceea

ce l‑a propulsat din primul său birou (apartamentul său) spre un campus

amplu în Connecticut. Echipa sa pentru junglă de la Bridgewater a fost

descrisă ca un grup de Navy Seals intelectuali. De ce? Pentru că, lucrând
la Bridgewater, mergi prin junglă cu Ray, braț la braț. Cultura îți cere să ii

creativ, perspicace și curajos — mereu capabil să‑ți aperi poziția sau ve‑

derile. Dar Ray îți pretinde de asemenea să ai disponibilitatea să pui sub

semnul întrebării sau chiar să ataci tot ce crezi că este eronat. Misiunea

este să ali ce este adevărat și apoi să determini cea mai bună modalitate

de a face față problemei. Abordarea aceasta pretinde „deschidere radica‑

lă, adevăr radical și transparență radicală“. Supraviețuirea (și succesul)

întregii irme depinde de asta.

Masculul alphaMasculul alpha

Ray Dalio a dobândit notorietate grație succesului extraordinar (și conti‑

nuu) al strategiei sale Pure Alpha. Lansată în 1991, strategiei sale Pure Alpha. Lansată în 1991, strategia are acumstrategia are acum

80 de miliarde de dolari și a realizat un proit anualizat uluitor de80 de miliarde de dolari și a realizat un proit anualizat uluitor de

21%21% (înainte să ie scăzute comisioanele) și cu un risc relativ scăzut. Prin‑

tre investitorii fondului se numără cei mai bogați indivizi din lume și cele

mai bogate guverne și fonduri de pensii. Sunt primii 1% dintre primii 1%

dintre cei mai bogați 1% și clubul a fost închis pentru noi investitori mai

mulți ani. Strategia Pure Alpha este gestionată activ, asta însemnând că Ray

și echipa lui caută încontinuu investiții oportuniste. Ei vor să intre în mo‑

mentul potrivit și să iasă la momentul potrivit. Ei făceau mai mult decâtEi făceau mai mult decât

să călărească valul pieţelor, lucru care a fost demonstrat de un câștigsă călărească valul pieţelor, lucru care a fost demonstrat de un câștig

de 17% (înainte de plata comisioanelor) în 2008 în timp ce numeroșide 17% (înainte de plata comisioanelor) în 2008 în timp ce numeroși

manageri de fonduri speculative își închideau ușile sau își imploraumanageri de fonduri speculative își închideau ușile sau își implorau

investitorii să nu se retragă.investitorii să nu se retragă. Investitorii din strategia Pure Alpha vor re‑

compense mari și sunt dispuși să‑și asume riscuri — chiar dacă își limitea‑

ză totuși riscul cât de mult posibil.
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Copiii şi Copiii şi opereloperele de e de caritatecaritate

Cu succesul incredibil al gestionării strategiei Pure Alpha, Ray și‑a clădit un

depozit personal de economii destul de mare. Pe la jumătatea anilor ’90, a

început să se gândească la moștenirea sa și la fondurile pe care voia să le
lase în urmă, dar s‑a întrebat: „Ce tip de portofoliu aș utiliza dacă nu aș mai

i în viață pentru a gestiona activ banii în continuare?“ Ce gen de portofoliu

ar supraviețui deciziilor luate de el și ar continua să‑i întrețină copiii și efor‑

turile ilantropice decenii întregi de aici înainte?

Ray știa că înțelepciunea convențională și administrarea convențio‑

nală a portofoliilor l‑ar lăsa la mâna unui model care dovedește mereu că nu

poate supraviețui atunci când vremurile devin diicile. Așa că a început să

exploreze dacă putea alcătui sau nu un portofoliu — o alocare de active —

care să se descurce bine în orice context economic din viitor. Indiferent că

avea să existe încă o iarnă brutală ca în 2008, un crah, o recesiune și așa mai

departe. Pentru că nimeni nu știe ce se va întâmpla de‑acum în cinci ani, și

cu atât mai puțin peste 20 sau 30 de ani.

Rezultatele?

Un mod cu totul nou de a privi alocarea de active. Un nou set de reguli. Și  

a început să pună portofoliul la dispoziţia unui grup select numai dupăa început să pună portofoliul la dispoziţia unui grup select numai după

ce acesta a fost testat retroactiv, întorcându‑se în trecut cu cercetărilece acesta a fost testat retroactiv, întorcându‑se în trecut cu cercetările

până la 1925, și numai după ce a produs rezultate excepţionale pentrupână la 1925, și numai după ce a produs rezultate excepţionale pentru

trustul personal al familiei lui Ray, într‑o varietate de condiţii economitrustul personal al familiei lui Ray, într‑o varietate de condiţii economi--

ce. Bineînţeles, atâta timp ce. Bineînţeles, atâta timp cât aceștia aveau incât aceștia aveau investiţia minimă de 10vestiţia minimă de 100 mi0 mi--

lioane de dolari.lioane de dolari.Noua strategie, cunoscută sub numele de strategia „Orice

vreme“, și‑a făcut debutul public în 1996, cu doar patru ani înainte să ie pusă

la încercare de o corecție masivă a pieței. A trecut de aceasta cu brio.

 Într Întrebările sunt rebările sunt răspunsulăspunsul

Am auzit cu toții maxima: „Cere și ți se va da!“ Dar dacă pui întrebări mai

bune, vei primi răspunsuri mai bune! Este numitorul comun al tuturor
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persoanelor de mare succes. Bill Gates nu a întrebat: „Cum să creez cel mai

bun software din lume?“ A întrebat: „Cum pot să creez inteligența [sistemul

de operare] care va controla toate computerele?“ Această distincție este

unul dintre motivele fundamentale pentru care Microsoft a devenit nu doar

o companie de software de succes, ci de asemenea forța dominantă în pro‑
cesare informațională — controlând în continuare aproape 90% din piața

mondială a computerelor personale! Cu toate acestea, Gates nu s‑a grăbit să

preia controlul asupra Internetului pentru că el era concentrat pe ceea ce se

ala în interiorul computerului, dar „Băieții de la Google“, Larry Page și Ser‑

gey Brin, au întrebat: „Cum organizăm informația din întreaga lume și cum

o facem accesibilă și utilă?“ Prin urmare, ei s‑au concentrat pe o forță încă

și mai puternică, în tehnologie, în viață și în afaceri. O întrebare de un nivel

mai înalt le‑a adus un răspuns de un nivel și mai înalt și recompensele care
vin la pachet cu acesta. Pentru a obține rezultate, nu poți pune întrebarea o

singură dată, trebuie să devii obsedat de găsirea celui mai bun răspuns, sau

a celor mai bune răspunsuri.

Omul de rând pune întrebări de tipul: „Cum să mă descurc?“ sau „De

ce mi se întâmplă asta?“ Unii chiar pun întrebări care îi lipsesc de putere, fă‑

cându‑și mintea să se concentreze pe opreliști, în loc de soluții. Întrebările

de tipul „De ce nu reușesc niciodată să slăbesc?“ sau „De ce nu pot niciodată

să‑mi păstrez banii?“ nu fac altceva decât să‑i ducă și mai departe pe dru‑

mul limitării.

Eu am fost obsedat de întrebarea: cum să fac să îmbunătățesc lucru‑

rile? Cum ajut oamenii să‑și amelioreze semniicativ calitatea vieții chiar

acum? Acest punct de focalizare m‑a împins timp de 38 de ani să găsesc

sau să creez strategii și instrumente care pot să facă imediat diferența. Dar

tu? Ce întrebare sau întrebări pui tu mai mult? Pe ce te focalizezi cel maiPe ce te focalizezi cel mai

adesea? Care este obsesia vieţii tale? Să găsești dragostea? Să faci oadesea? Care este obsesia vieţii tale? Să găsești dragostea? Să faci o

diferenţă? Să înveţi? Să dobândești? Să mulţumești pe toată lumea?diferenţă? Să înveţi? Să dobândești? Să mulţumești pe toată lumea?

Să eviţi durerea? Să schimbi lumea? Ești conștient de aspectul pe careSă eviţi durerea? Să schimbi lumea? Ești conștient de aspectul pe care

te concentrezi cel mai mult; de întrebarea fundamentală din viaţate concentrezi cel mai mult; de întrebarea fundamentală din viaţa

ta? Oricare ar i aceasta, ea îţi va modela, inluenţa și direcţiona viata? Oricare ar i aceasta, ea îţi va modela, inluenţa și direcţiona via--

ţa.ţa. Această carte răspunde la întrebarea „Ce fac cei mai eicienți investitori
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pentru a reuși în mod constant?“ Care sunt deciziile și acțiunile celor care

pornesc la drum fără nimic, dar reușesc să creeze bogăție și libertate inan‑

ciară pentru familiile lor?

În lumea inanciară, Ray Dalio a devenit obsedat de o serie de între‑

bări vizând calitatea superioară. Întrebări care în cele din urmă l‑au condus
spre crearea portofoliului pentru „Orice vreme“. Aceasta este abordarea pe

care urmează să o înveți aici și are potențialul să‑ți schimbe viața inanciară

în bine pentru totdeauna.

„Ce fel de portofoliu de „Ce fel de portofoliu de invinvestiţii ar trebui să ai estiţii ar trebui să ai pentru a i absopentru a i abso--

lut sigur că va răspunde bine în perioade bune și în perioade proaslut sigur că va răspunde bine în perioade bune și în perioade proas--

te — în te — în toate contexttoate contextele economice?“ele economice?“

Asta poate părea o întrebare evidentă și, în realitate, numeroși „ex‑

perți“ și consultanți inanciari ar spune că alocarea diversiicată de active
pe care o utilizează ei este gândită să facă întocmai acest lucru. Dar răspun‑

sul convențional la această întrebare este motivul pentru care atât de mulți

profesioniști pierduseră între 30% și 50% în 2008. Am văzut cât de multe

fonduri cu dată ixă au fost masacrate când se presupunea că sunt progra‑

mate să devină mai conservatoare pe măsură ce proprietarii lor se apropiau

de vârsta de pensionare. Am văzut cum Lehman Brothers, o instituție solidă

de 158 de ani, s‑a prăbușit în câteva zile. Era un moment în care majoritatea

consultanților inanciari se ascundeau pe sub birouri și se fereau de telefoa‑

nele clienților. Unul dintre prietenii mei a făcut o glumă amară: „401(k)‑ul

a devenit un 201(k).“ Tot software‑ul pretențios pe care îl utilizează dome‑

niul — simulările „Monte Carlo“ care calculează toate felurile de scenarii

potențiale din viitor — nu a prezis și nu a protejat investitorii de crahul din

1987, de colapsul din 2000, de distrugerea din 2008 — și lista continuă.

Dacă îți amintești zilele acelea din 2008, răspunsurile standard erau:

„Pur și simplu nu s‑a mai întâmplat niciodată așa ceva“, „Ne găsim pe te‑

ritorii necunoscute“, „De data aceasta este diferit“. Ray nu crede în aceste

răspunsuri (de aceea el a prezis criza inanciară globală din 2008 și a(de aceea el a prezis criza inanciară globală din 2008 și a

făcut bani în 2008).făcut bani în 2008).

Poți i sigur că lucrurile pe care Ray le numește „surprize“ vor ară‑

ta întotdeauna diferit prin comparație cu data trecută. Marea Criză, criza
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petrolului din 1973, inlația rapidă de la inele anilor 1970, criza lirei ster‑

line din 1976, Lunea Neagră din 1987, bula dot.com din 2000, prăbușirea

imobiliarelor în 2008, scăderea cu 28% a prețului aurului în 2013 — toate

aceste surprize i‑au prins cu garda  foarte foarte jos pe majoritatea profesioniști‑

lor din investiții. Și următoarea surpriză îi va lăsa din nou în ceață. De asta
putem să im siguri.

Dar, în 2009, după ce s‑a risipit fumul și piața a început să‑și revină,

foarte puțini administratori inanciari s‑au oprit să se întrebe dacă aborda‑

rea lor convențională față de alocarea de active și de gestionarea riscului nu

a fost cumva eronată din start. Mulți dintre ei s‑au scuturat de praf, au urcat

înapoi în șaua vânzărilor și s‑au rugat ca lucrurile să revină la „normal“. DarDar

amintește‑ţi de mantra lui Ray, „Așteaptă‑te la surprize“, și de întrebaamintește‑ţi de mantra lui Ray, „Așteaptă‑te la surprize“, și de întreba--

rea sa operativă fundamentală: „Cerea sa operativă fundamentală: „Ce nunu știu?“ Întrebarea nu este dacă știu?“ Întrebarea nu este dacă
se va mai produce sau se va mai produce sau nu vreun crah, întrebarea este când.nu vreun crah, întrebarea este când.

Markowitz: Secretul maximizării Markowitz: Secretul maximizării profituprofiturilorrilor

Harry Markowitz este cunoscut drept părintele teoriei moderne a porto‑

foliului. El a explicat conceptul fundamental din spatele muncii lui, care i‑a

adus un Premiu Nobel. Pe scurt, investițiile dintr‑un portofoliu nu ar trebui

privite individual, ci mai degrabă ca grup. Există o compensație între risc și

proit, deci, nu asculta doar un instrument, ascultă toată orchestra. Și felul

în care evoluează investițiile tale împreună, felul în care sunt diversiicate

îți va determina în cele din urmă recompensa. Recomandarea aceasta poate

să pară simplă acum, dar în 1952 gândirea aceasta era revoluționară. La un

anumit nivel, ideile acestea au inluențat practic toți managerii de portofo‑

liu din New York până în Hong Kong.

La fel ca toți marii investitori, Ray a stat pe umerii lui Markowitz, fo‑

losindu‑se de esența ideilor sale drept bază pentru a se gândi la structura

oricărui portofoliu sau oricărei alocări de active. Dar el voia să ducă asta la

un alt nivel. Era sigur că putea adauga câteva distincții‑cheie — să acționeze

câteva manete‑cheie — și să creeze propria descoperire revoluționară. El
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s‑a folosit de cele patru decenii de experiență pe care le avea și și‑a reunit

trupele pentru a le concentra puterea mentală asupra acestui proiect. Ray

a petrecut efectiv ani întregi rainându‑și cercetarea până să ajungă la un

fel complet nou de a privi alocarea de active. Cel mai bun în materie de

maximizare a rentabilității și de minimizare a riscului. Și descoperirile sale
i‑au oferit un nivel nou de avantaj competitiv — un avantaj care va deveni

în curând al tău.

Până la publicarea acestei cărți, abordarea lui Ray, o abordare

revoluționară, care transformă vieți, a existat exclusiv pentru beneiciul clien‑

ților săi. Guvernele, planurile de pensii, miliardarii — obțin cu toții avantajele

extraordinare în materie de investiții pe care urmează să le descoperi — prin

strategia pentru „Orice vreme“ a lui Ray. Așa cum am menționat, aici își riscă

Ray o sumă serioasă din propriii săi bani. Aici investește toți banii pentru
familia și moștenirea sa, laolaltă cu „Coșurile Siguranței“ ale celor mai conser‑

vatoare și mai soisticate instituții din lume. La fel ca Ray, și eu investesc acum

o parte din banii familiei mele în această abordare, și de asemenea banii fun‑

dației mele, pentru că, așa cum vei începe să vezi, a produs rezultate în toate

contextele economice de‑a lungul ultimilor 85 de ani. De la crahuri la recesi‑

uni, la perioade de inlație sau delație; în perioade bune și proaste, această

strategie a găsit un fel prin care să maximizeze oportunitatea. Istoric, pare a i

una dintre cele mai bune abordări posibile pentru a‑mi realiza dorințele mult

timp după ce nu voi mai i.

Ziua meciuluiZiua meciului

A fost un mare dar pentru mine să pot întâlni încă una din marile legen‑

de ale investițiilor din epoca noastră. Am petrecut aproape 15 ore studiind

și pregătindu‑mă pentru timpul petrecut cu Ray, examinând cu grijă toate

resursele pe care am reușit să le găsesc (lucru diicil, pentru că de obicei

el evită mass‑media și publicitatea). Am făcut săpături și am găsit câteva

discursuri rare pe care le‑a susținut în fața liderilor mondiali la Davos și în

Consiliul pentru Relații Externe. Am urmărit interviul său cu Charlie Rose
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de la 60 Minutes60 Minutes (una din foarte puținele sale apariții mass‑media). Am ur‑

mărit instructivul său video animat How the Economic Machine Works —How the Economic Machine Works —

In Thirty MinutesIn Thirty Minutes (Cum funcţionează maşinăria economică — În treizeci deCum funcţionează maşinăria economică — În treizeci de

minuteminute) (www.economicprinciples.org). Este un videoclip pe care îți reco‑

mand călduros să‑l urmărești pentru a înțelege cu adevărat felul în care
funcționează economia mondială. Am parcurs cu atenție iecare raport pu‑

blic și articol pe care l‑am putut găsi. Am citit și am subliniat absolut ieca‑

re pagină din faimosul textPrinciplesPrinciples (PrincipiiPrincipii), care vorbește atât despre

viața sa, cât și despre principiile sale călăuzitoare de management. Aceasta

era o ocazie unică în viață și nu aveam de gând să‑mi fac apariția la întâlnire

fără să iu complet pregătit.

Ceea ce ar i trebuit să ie un interviu de o oră s‑a întins rapid pe

aproape trei ceasuri. Habar nu aveam că Ray era un fan al muncii mele și
că‑mi ascultase programele de radio timp de aproape 20 de ani. Ce onoare!

Am analizat subiecte în profunzime. Jonglam cu idelile, de la investiții la

felul în care funcționează în realitate mașinăria economică mondială. Eu am

început cu o întrebare simplă: „Jocul poate i în continuare câștigat și de„Jocul poate i în continuare câștigat și de

investitorul individual?“investitorul individual?“

„Da!“ a răspuns el emfatic. Dar cu siguranță nu vei reuși asta ascul‑

tându‑l pe amicul tău, brokerul. Și cu siguranță nu vei reuși asta încercând

să anticipezi piața. Anticiparea  Anticiparea pieţei înseamnă, pieţei înseamnă, în principiu, în principiu, să joci să joci popo--

cher cu cei mai cher cu cei mai buni jucători din lume, buni jucători din lume, care joacă non‑stop, cu resursecare joacă non‑stop, cu resurse

aproape nelimitate.aproape nelimitate. Numărul de jetoane de pocher de pe masă este limi‑

tat. „E un joc cu sumă nulă.“ Așa că ideea că vei lua jetoane de la tipii ca Ray

este mai mult decât optimism orb. Este o iluzie periculoasă. „Există un joc

care se desfășoară la scară mondială și doar o mână de oameni fac efectiv

bani, și câștigă o grămadă luând jetoane de la jucătorii care nu sunt la fel de

buni!“ După cum zice vorba aceea veche, dacă ai stat ceva vreme la masa de

pocher și încă nu știi cine este fraierul, atunci tu ești ăla!

Ray a dat un ultim avertisment referitor la încercarea de a bate/de a

te sincroniza cu piața: „Nu vrei să iei  „Nu vrei să iei parte la jocul acela!parte la jocul acela!“ “ 

„Bun, Ray, știm deci că nu ar trebui să încercăm să‑i batem pe cei

mai buni jucători din lume. Așa că dă‑mi voie să te întreb ce am întrebat
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iecare persoană pe care am intervievat‑o pentru această carte: dacă nu ai

putea să lași nimic din averea ta copiilor tăi, ci doar un portofoliu, o alo‑

care de active speciică, cu o listă de principii care să‑i călăuzească, care

ar i acestea?“

Ray s‑a lăsat pe spate, am putut să‑i observ ezitarea pentru o clipă. Nu
pentru că nu voia să împărtășească asta cu mine, ci pentru că trăim într‑o

lume a riscului și oportunității incredibil de complexă. „Tony, asta e pur și

simplu ceva prea complex. E ceva foarte greu de transmis individului de

rând într‑un interval scurt de timp și lucrurile se schimbă constant.“ De

acord. Nu poți să comprimi 47 de ani de experiență într‑un interviu de trei

ore. Dar l‑am presat puțin…

„Mda, de acord, Ray. Dar tocmai mi‑ai spus că investitorul individu‑

al nu va avea succes apelând la un administrator tradițional al averii. Așa
că ajută‑ne să înțelegem ce putem putem să facem pentru a reuși. Știm cu toții că

alocarea activelor este cea mai importantă parte din succesul nostru, deci

care sunt câteva dintrecare sunt câteva dintre principiile principiile pe care le‑ai utiliza tu pentru a crea pe care le‑ai utiliza tu pentru a crea

o recompensă maximă cu un risc minimo recompensă maximă cu un risc minim?“?“

Și din clipa aceea Ray a început să ie deschis și să‑mi împărtășeas‑

că câteva secrete și idei uimitoare. Primul lui pas a fost să‑mi spulbere

„înțelepciunea convențională“ și să‑mi arate că înțelepciunea convenți‑

onală referitoare la ce înseamnă un portofoliu „echilibrat“ nu este deloc

echilibrată.

„Secretul întregii victorii stă în organizarea non‑evidentului.“

— MARCUS AURELIUS

DezechilibratDezechilibrat
Majoritatea consultanților (și reclamelor) te vor încuraja să ai un „portofo‑

liu echilibrat“. Echilibrul pare a i un lucru bun, nu‑i așa? Echilibrul ne spune

că nu ne asumăm prea multe riscuri. Și că investițiile noastre mai riscante

se compensează cu cele mai conservatoare. Dar întrebarea persistă:
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De ce majoritatea portofoliilor echilibrate, convenţionale auDe ce majoritatea portofoliilor echilibrate, convenţionale au

pierdut între 25% și 40% atunci pierdut între 25% și 40% atunci când piaţa s‑a devalorizat masiv?când piaţa s‑a devalorizat masiv?

Portofoliile echilibrate convențional se împart în 50% acțiuni și 50%

obligațiuni (poate 60/40 dacă ești un pic mai agresiv sau 70/30 dacă ești

chiar și mai agresiv). Dar hai să rămânem la 50/50 de dragul acestui exem‑
plu. Asta ar însemna că dacă cineva are 10 000 de dolari, ar investi 5000 în

acțiuni și 5000 în obligațiuni (sau similar, 100 000 de dolari ar însemna 50

000 în obligațiuni și 50 000 în acțiuni — înțelegi ideea).

Utilizând această abordare echilibrată tipică, noi sperăm trei lucruri:

1. SperămSperăm că acțiunile vor merge bine.

2. SperămSperăm că obligațiunile vor merge bine.

3. SperămSperăm că nu vor scădea amândouă în același timp, când va veni ur‑
mătoarea criză.

E greu să nu observi că fundația acestei abordări tipice este speranţasperanţa.

Dar inițiații ca Ray Dalio nu se bazează pe speranță. Speranța nu este o stra‑

tegie atunci când vine vorba de bunăstarea familiei tale.

Afaceri riscanteAfaceri riscante

Împărțindu‑ți banii în 50% acțiuni și 50% obligațiuni (sau o variație gene‑

rală pe această temă), mulți s‑ar gândi că s‑au diversiicat și au distribuit

riscul. Dar, în realitate, îţi asumi de fapt un risc mai mare decât crezi.Dar, în realitate, îţi asumi de fapt un risc mai mare decât crezi.

De ce? Pentru că, așa cum a subliniat apăsat Ray de mai multe ori pe durata

conversației noastre, acţiunile sunt de acţiunile sunt de trei ori mai riscante (adică, volatrei ori mai riscante (adică, vola--

tile) decât obligaţiunile.tile) decât obligaţiunile.

„Tony, dacă ai un portofoliu jumi‑juma, ai în realitate undeva la„Tony, dacă ai un portofoliu jumi‑juma, ai în realitate undeva la

nouăzeci și cinci din risc în acţiuni!“nouăzeci și cinci din risc în acţiuni!“ Mai jos ai un graic al portofoliului

50/50. Cel din stânga arată cum se împart banii între acțiuni și obligațiuni

din punct de vedere al procentajelor.din punct de vedere al procentajelor. Dar cel din dreapta arată felul în care

este divizat același portofoliu din punct de vedere al risculuidin punct de vedere al riscului.
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Deci, având 50% din „banii“ tăi în acțiuni, lucrurile  par  par  să ie relativ

echilibrate la prima vedere. Dar după cum am arătat aici, ai expune „riscu‑

lui“ în jur de 95% sau mai mult din pricina dimensiunii și volatilității pache‑

tului de acțiuni deținut de tine. Astfel, dacă acțiunile scad brusc, scade tot

portofoliul. Și cu asta s‑a cam dus echilibrul!

Cum se traduce conceptul acesta în viața reală?

Din 1973 și până în 2013, S&P 500 a pierdut bani de nouă ori și pier‑

derile cumulative au ajuns la un total de 134%! Pe parcursul aceleiași pe‑

rioade, obligațiunile (reprezentate de indicele Agregat Barclays al Obliga‑

țiunilor) au pierdut bani doar de trei ori, și pierderile cumulative au fost

de doar 6%. Deci, dacă ai i avut un portofoliu 50/50, S&P 500 ar i fost

responsabil de peste 95% din pierderile tale!

 „T „Tonyony,,“ “  mi‑a spus Ray, „când t „când te uiţi la e uiţi la majoritatea majoritatea portofoliilorportofoliilor, acestea, acestea

au o tendinţă foarte puternică de a se au o tendinţă foarte puternică de a se descurca bine în perioade bune şi prostdescurca bine în perioade bune şi prost

în cele proaste“.în cele proaste“. Și astfel, strategia ta de facto este pur și simplu să sperisă speri că

acțiunile vor crește. Abordarea aceasta convențională a diversiicării inves‑

tițiilor nu înseamnă nici pe departe diversiicare.

Nu mai auzisem niciodată o explicație atât de simplă a conceptului de

echilibru versus risc. În timp ce stăteam acolo, am început să mă gândesc

la propriile mele investiții și unde se putea să i făcut câteva presupuneri

greșite.

Obligaţiuni Acţiuni

Riscul
acţiunilor

Riscul

obligaţiunilor
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 Așa că,  Așa că, dă‑mi voie să dă‑mi voie să te întreb, după te întreb, după ce ai ce ai înţeles aceste lucruri,înţeles aceste lucruri,

cum te simţi acum în cum te simţi acum în legătură cu portofoliul tău „echilibrat“?legătură cu portofoliul tău „echilibrat“?

Asta schimbă perspectiva ta referitoare la ce înseamnă să ii diversii‑

cat? Eu, unul, sper că da! Majoritatea oamenilor încearcă să se protejeze di‑

versiicândcantitatea de banicantitatea de bani pe care o plasează în anumite active de inves‑
tiții. Cineva ar putea să spună „Cincizeci la sută din banii mei sunt plasați în

acțiuni «riscante» (având probabil un beneiciu potențial mai mare în cazul în

care lucrurile merg bine) și cincizeci la sută din banii mei intră în obligațiuni

«sigure», care să mă protejeze. “ Ray ne arată că dacă banii tăi sunt împărțiți

în mod egal și totuși investițiile tale nu sunt egale ca risc, nu ești echilibrat! În

realitate, îți riști în continuare majoritatea banilor! Trebuie să‑ți împarți banii

pornind de la cât de mult risc sau cât de multă recompensă există — nu pur și

simplu în cantități egale de dolari în iecare tip de investiție.
Știi acum un lucru pe care 99% dintre investitori nu îl știu și pe care

majoritatea profesioniștilor nu‑l cunosc sau nu‑l implementează! Dar nu

te simți prost. Ray spune că majoritatea marilor instituții, care au sute de

miliarde de dolari, comit aceeași greșeală!

Cel care aduce ploaiaCel care aduce ploaia
Ray se pornise și acum diseca sistematic tot ce fusesem învățat sau convins

de‑a lungul anilor!

„Tony, există o altă problemă majoră cu «teoria» portofoliului echili‑

brat. Ea se bazează pe o presupunere uriașă și, din nefericire, inexactă. Asta

e diferența dintre corelație și cauzalitate.“

CorelaţiaCorelaţia este un cuvânt pretențios din investiții pentru când lucruri‑

le se mișcă împreună. În culturile primitive, oamenii ar dansa în încercarea

de a aduce ploaia. Uneori, chiar mergea! Sau cel puțin așa credeau ei. Con‑

fundau cauzalitateacauzalitatea cu corelaţiacorelaţia. Cu alte cuvinte, credeau că țopăiala lor eraera

cauzacauza ploii dar, în realitate, era doar o coincidență. Și dacă se întâmpla din

ce în ce mai frecvent, ei căpătau o falsă încredere în propria capacitate de a

prezice corelaţiacorelaţia dintre dansul lor și ploaie.
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Profesioniștii din investiții se lasă adeseori atrași de aceeași mitologie.

Ei spun că anumite investiții sunt ie corelate (merg împreună), ie necorelate

(nu au nicio relație predictibilă). Și da, acestea se pot corela ocazional, dar la

fel ca în cazul celui care aduce ploaia, asta este de multe ori un accident.

Ray și echipa sa au arătat că toate datele istorice indicau că multe
investiții au corelații complet întâmplătoare. Colapsul economic din 2008

a distrus această presupunere evidentă atunci când aproape toate clasele

de active s‑au prăbușit la unison. Adevărul este că acestea se mișcă uneori

în tandem, și alteori nu. Așa că atunci când profesioniștii încearcă să creeze

echilibru, sperând că acțiunile se vor deplasa în direcția opusă față de obli‑

gațiuni, spre exemplu, asta este o aruncătură de zar. Dar această logică dei‑

citară este substratul pentru ceea ce majoritatea profesioniștilor inanciari

numesc „adevărata lor busolă“.
E clar căE clar că Ray a descoperit câtevRay a descoperit câteva lacune evidente în ma lacune evidente în modelul traodelul tra--

diţional al diţional al alocării de alocării de activactive.e. Dacă ar i fost profesor la o facultate din Ivy

League și și‑ar i publicat lucrările, probabil că ar i fost nominalizat pentru

un Premiu Nobel! Dar Ray preferă să trăiască în tranșee — în junglă.

Cele patru anotimpuriCele patru anotimpuri
Când am stat de vorbă cu David Swensen, directorul general pentru inves‑

tiții al Yale, acesta mi‑a spus că „înţelepciunea neconv„înţelepciunea neconvenţională este enţională este sinsin--

gurul mgurul mod în care pood în care poţi avea succes“ţi avea succes“.. Dacă urmezi turma, nu ai nicio șansă.

Adeseori, oamenii aud aceleași recomandări sau aceeași gândire în repe‑

tate rânduri și o confundă cu adevărul. Dar înțelepciunea neconvențională

este cea care te duce de regulă la adevăr și te conduce cel mai adesea la un

avantaj competitiv.

Și aici a intrat abrupt în scenă cea de‑a doua tranșă de înțelepciune

neconvențională a lui Ray. „Tony, dacă stai să te uiți înapoi, de‑a lungul is‑

toriei, există un lucru pe care îl putem vedea cu certitudine absolută:există un lucru pe care îl putem vedea cu certitudine absolută:

iecare inviecare investiţie are un estiţie are un mediu ideal mediu ideal în care înlorește. Cu alte în care înlorește. Cu alte cuvintecuvinte,,

există un anotimp pentru toate.“există un anotimp pentru toate.“
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Să luăm imobiliarele, spre exemplu. Privește înapoi la începutul ani‑

lor 2000, când americanii cumpărau tot ce le cădea în mână (inclusiv cei

care aveau puțini bani!). Dar nu cumpărau case doar pentru că „rata do‑

bânzii era scăzută“. Ratele dobânzilor erau și mai scăzute în 2009 și ei nu

puteau să dea casele pe degeaba. Oamenii cumpărau pe durata boomului
pentru că prețurile creșteau rapid. Prețurile locuințelor creșteau în iecare

lună și ei nu voiau să rateze ocazia. Miliardarul și igura emblematică a in‑

vestițiilor George Soros a atras atenția că „americanii au adăugat mai mult

credit ipotecar pentru locuințe în ultimii șase ani [până în 2007] decât în

viața anterioară a pieței pentru ipoteci“. Exact, în șase ani au fost realizate

mai multe credite decât în întreaga istorie a creditelor pentru locuințe.

În Miami și în multe părți ale Floridei de Sud, puteai să depui un avans

și, din cauza prețurilor inlaționiste, puteai să vinzi apartamentul pentru un
proit considerabil înainte chiar să se inalizeze construcția. Și ce făceau oa‑

menii cu creditele ipotecare personale? Își foloseau casele ca pe un ATM și

cheltuiau, iar aceste cheltuieli masive au stimulat proitabilitatea corpora‑

țiilor și creșterea economiei. Soros a citat câteva cifre incredibile: „Martin

Feldstein, fost președinte al Council of Economic Advisers [Consiliul Con‑

silierilor Economici], a estimat că din 1997 și până în 2006, consumaa estimat că din 1997 și până în 2006, consuma--

torii au extras peste 9 trilioane de dolari în numerar din creditele lortorii au extras peste 9 trilioane de dolari în numerar din creditele lor

pentru nevoi personale pentru nevoi personale cu ipotecă.cu ipotecă.““ Pentru o privire de ansamblu, în doar

șase ani (din 2001 până în 2007), americanii au adăugat mai multă datorie

ipotecară pe gospodărie(în jur de 5,5 trilioane de dolari)(în jur de 5,5 trilioane de dolari), decât în toată exis‑

tența anterioară a pieței ipotecare, veche de peste un secol. Desigur, acest

comportament național nu reprezintă o manieră sustenabilă de trai. Când

prețurile locuințelor au scăzut brusc, la fel au făcut și consumul și economia.

Pe scurt, ce anotimp sau mediu poate să crească masiv prețurile lo‑

cuințelor? Inlația. Dar în 2009 noi am experimentat dedelația, când prețurile

au coborât și mulți proprietari de ipoteci au rămas cu casele sub valoarea

pieței — valorau mai puțin decât ce datorau ei. Delația scade prețul acestei

clase de investiții.

Cum rămâne cu acțiunile? Și ele evoluează bine pe durata inlați‑

ei. Împreună cu inlația vin și prețurile în creștere. Prețurile mai ridicate
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înseamnă ocazia pentru companii de a face mai mulți bani. Și veniturile în

creștere înseamnă o creștere în prețurile acțiunilor. Asta s‑a dovedit a i

adevărat de‑a lungul timpului.

Obligațiunile sunt o specie diferită. Ia obligațiunile Trezoreriei SUA,

spre exemplu. Dacă avem un anotimp de delație, care este însoțit de o scă‑
dere a ratelor dobânzilor, prețurile obligațiunilor vor crește.

Ray mi‑a dezvăRay mi‑a dezvăluit apoi cea mai luit apoi cea mai simplă și mai simplă și mai importantă distincimportantă distinc--

ţie dintre toate. Există doar patru lucruri care mișcă preţul activelor:ţie dintre toate. Există doar patru lucruri care mișcă preţul activelor:

1. inlaţia1. inlaţia

2. delaţia2. delaţia

3. 3. creștercreșterea ea dezvoltării dezvoltării economiceeconomice

4. 4. scăderea scăderea dezvoltării dezvoltării economiceeconomice

DDEEZZVVOOLLTTAARREE IINNFFLLAAŢŢIIEE

ÎN CREȘTERE:ÎN CREȘTERE: Creștere economică

mai mare

decât cea anticipată

Inlație mai ridicată

decât

cea anticipată

ÎN SCĂDERE:ÎN SCĂDERE: Creștere economică

mai mică decât

cea anticipată

 Inlație mai redusă

decât

cea anticipată

Perspectiva lui Ray se reduce la doar patru medii diferite posibile sau

anotimpuri economice care vor determina în cele din urmă dacă investițiile

(prețurile activelor) cresc sau scad. (Cu excepția faptului că, spre deosebire

de natură, nu există o ordine predeterminată în care vor apărea anotimpu‑

rile.) Acestea sunt:

1. inlație mai mare decât cea anticipată (prețuri în creștere),

2. inlație mai scăzută decât cea anticipată (sau delație),

3. creștere economică mai mare decât cea anticipată, și

4. creștere economică mai redusă decât cea anticipată.
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Când te uiți la prețul unei acțiuni (sau obligațiuni) astăzi, prețul în‑

corporează deja ceea ce noi, (piața), „așteptăm“ de la viitor. „Tony, există o

imagine efectivă a viitorului atunci când te uiți la prețuri astăzi“, mi‑a spus

Ray. Cu alte cuvinte, prețul acțiunilor Apple de astăzi încorporeazăaşteptăaşteptă-

rilerile investitorilor care cred că această companie va continua să se dezvolte
într‑un anumit ritm. Acesta este motivul pentru care este posibil să i auzit

că prețul unor acțiuni va scădea atunci când o companie spune că dezvolta‑

rea sa viitoare (câștigurile) va i mai mică decât se aștepta inițial.

„SurprizeleSurprizele sunt cele care vor determina în cele din urmă ce clasă de

active va evolua bine. Dacă avem o surpriză cu o creștere realmente bună,

asta ar i foarte bine pentru acțiuni și nu prea grozav pentru obligațiuni.

Pentru obligațiuni, dacă avem o scădere surpriză a inlației, aceasta ar i

bună pentru obligațiuni.“
Dacă există doar patru potențiale medii sau anotimpuri economice,

Ray spune că ar trebui să ai 25% din riscul riscul  tău în iecare din aceste patru

categorii. El explică: „Eu știu că există medii bune și medii proaste pentru

toate clasele de active. Și știu că pe durata unei vieți omenești, va exista un

mediu dezastruos pentru una dintre aceste clase de active. Asta a rămas

valabil pe parcursul istoriei.“

Acesta este motivul pentru care își numește abordarea „Orice vreme“:

pentru că există patru anotimpuri posibile în lumea inanciară și nimeni nu

știe efectiv care dintre ele urmează. Cu această abordare, toate anotimpurile,

toate cadranele sunt acoperite tot timpul, astfel încât tu ești constant pro‑

tejat. Ray detaliază:„Îmi imaginez patru portofolii, iecare cuprinzând o„Îmi imaginez patru portofolii, iecare cuprinzând o

cantitate egală de risc. Asta înseamnă că nu aș avea o expunere la vrecantitate egală de risc. Asta înseamnă că nu aș avea o expunere la vre--

un mediu anumit.“un mediu anumit.“ Cât de tare este lucrul acesta? Nu încercăm să prezicem

viitorul, pentru că nimeni nu știe ce ne rezervă viitorul. Ceea ce știm este că

există doar patru potențiale anotimpuri cu care ne vom confrunta cu toții.

Utilizând această strategie de investiții, noi putem să știm că suntem prote‑

jați — nu ne limităm la speranțe — și că investițiile noastre sunt la adăpost și

că vor evolua bine indiferent ce anotimp va apărea în calea noastră.

Bob Prince, co‑directorul șef de investiții de la Bridgewater, descrie

unicitatea abordării pentru „Orice vreme“: „Astăzi putem structura un„Astăzi putem structura un
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portofoliu care se va descurca bine în 2022, chiar dportofoliu care se va descurca bine în 2022, chiar dacă ne este imposiacă ne este imposi--

bil să știm cum bil să știm cum va arăta lumea în 2022.va arăta lumea în 2022.““

Pe cuvânt, am stat acolo cu gura căscată pentru că nimeni nu mi‑a

descris vreodată o soluție atât de simplă și de elegantă. Este perfect rezona‑

bil să ai investiții, împărțite în mod egal după risc, care să evolueze bine în
toate anotimpurile, dar felul  felul  în care realizezi efectiv asta este cheia comorii.

„Deci cunoaștem cele patru anotimpuri potențiale, dar ce tip de in‑

vestiție va evolua bine în iecare dintre aceste contexte?“ Ray a răspuns ca‑

talogându‑le în iecare anotimp. Mai jos găsim un graic care face lucrurile

mai ușor de examinat vizual.

DDEEZZVVOOLLTTAARREE IINNFFLLAAŢŢIIEE

ÎN CREȘTERE:ÎN CREȘTERE: Acțiuni

 Obligațiuni corporative

Mărfuri/Aur

Mărfuri/Aur

Obligațiuni Conectate

la Inlație (TIPS)

ÎN SCĂDERE:ÎN SCĂDERE: Obligațiuni ale

Trezoreriei

Obligațiuni Conectate la

Inlație (TIPS)

 Obligațiuni ale

Trezoreriei

Acțiuni

Ne mai rămâne unaNe mai rămâne una

La suprafață, alocarea de active poate să pară uneori complexă, chiar și

atunci când înțelegi principiile pe care le‑a prezentat Ray. Dar există un lu‑

cru pe care îl știu sigur: complexitatea este inamicul complexitatea este inamicul execexecuţiei.uţiei. Dacă noi

ne vom strădui efectiv efectiv  să urmăm cu strictețe acest proces și să obținem re‑

compensele, trebuia să găsesc o cale să fac aceste sfaturi chiar chiar  mai simple

de atât.

Așa că i‑am zis lui Ray: „Ce ne‑ai împărtășit nouă aici este neprețuit.

Un mod complet diferit de a privi alocarea de active. Până acum, noi ști‑

am cu toții că alocarea de active este una dintre cele mai importante chei
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pentru toate investițiile de succes. Dar pentru investitorul de rând — și

chiar pentru investitorul soisticat — provocarea stă în cum să iei aceste

principii și să le traduci într‑un portofoliu real care are cele mai eiciente

procentaje pentru iecare clasă de active. Pentru nouăzeci și nouă la sută

dintre noi, ar i prea complex de elucidat. Așa că ne‑ai face un dar uriaș dacă
ai putea să împărtășești procentele speciice pe care oamenii să le inves‑

tească în iecare clasă de active astfel încât riscul lor să ie împărțit în mod

egal între anotimpuri!“

Ray m‑a privit și puteam să văd rotițele punându‑se în mișcare. „Tony,

în realitate nu este chiar atât de simplu.“ Ray mi‑a explicat că în strategia sa

pentru „Orice vreme“, ei utilizau instrumente de investiții foarte soisticate

și că utilizau de asemenea mijloace de inluențare a proilui pentru a maxi‑

miza rentabilitățile.
Am înțeles la ce se referea Ray, așa că i‑am cerut o versiune mai sim‑

pliicată: „Poți să‑mi dai procentele pe care omul de rând le poate utiliza,

fără niciun mijloc de inluențare, pentru a obține cele mai bune proituri cu

cel mai mic risc? Înțeleg că nu va i alocarea ta absolut perfectă a activelor

pentru că te pun într‑o situație diicilă de a o crea aici și acum. Dar Ray, cea

mai bună aproximare a ta va i cu siguranță mai bună decât cel mai bun plan

pe care l‑ar face majoritatea oamenilor. Ai putea să oferi o versiune a por‑

tofoliului pentru «Orice vreme» pe care cititorii să o poată executa pe cont

propriu sau cu ajutorul unui consultant iduciar?“

Ray a acceptat foarte puțini investitori în ultimii zece ani și ultima oară

când a făcut‑o, trebuia să ii un investitor instituțional cu 5 miliarde de dolari

în active investibile și investiția ta inițială trebuia să ie de minimum 100 de

milioane de dolari doar pentru a primi consilierea lui Ray. Asta te va ajuta să

înțelegi cât de mare era favoarea pe care i‑o ceream. Dar eu știu cât de mult

îi pasă de investitorii mici. E limpede că nu și‑a uitat rădăcinile, faptul că a

reușit prin forțe proprii pornind dintr‑un mediu sărac din Queens, New York.

„Ray, eu știu că tu ai o inimă mare care vrea să ajute, așa că hai să

le oferim oamenilor o rețetă a succesului. În prezent nu mai accepți banii

oamenilor, chiar dacă au averi de cinci miliarde de dolari. Ajută‑ți frații și

surorile!“ am zis eu cu un zâmbet larg.
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Și apoi s‑a întâmplat ceva magic.

Am privit în ochii lui Ray și pe chip i‑a apărut un zâmbet. „În regulă,

Tony. N‑o să ie exact sau perfect, dar dă‑mi voie să‑ți ofer un model de

portofoliu pe care l‑ar putea implementa omul de rând.“ Și atunci el a înce‑

put să dezvolte încet succesiunea exactă de acțiuni pentru ceea ce, conform
experienței sale, ne va oferi nouă, amândurora, probabilitatea crescută pen‑

tru cel mai mare proit în orice mediu de piață, atâta timp cât trăim, cu cel

mai mic grad de risc.

Bătăi de tobe, vă rogBătăi de tobe, vă rog

Urmează să vezi alocarea de active exactă creată de omul pe care mulți

îl consideră cel mai bun administrator de active de pe suprafața plane‑

tei. Un om care a reușit prin forțe proprii, care a început de la zero și a

ajuns la o avere netă de peste 14 miliarde de dolari și care gestionează

160 miliarde de dolari pe an, realizând profituri anuale de 21% pentru

investitorii săi (înainte de scăderea comisioanelor). Nu ne împărtășește

aici doar de ce tip de investiții ai nevoie pentru a câștiga, ci și procentul

pentru fiecare clasă de active! De fapt, dacă arunci o privire online, nu‑

meroase persoane au încercat să reproducă o versiune a acesteia bazân‑

du‑se pe interviurile anterioa re ale lui Ray. De fapt, există o categorie în‑

treagă de noi produse de investiții numite acum „Risk Parity“, bazate pe

inovațiile lui Ray. Numeroase fonduri și strategii declară că s‑au „inspi‑

rat“ din strategia lui Ray, dar nimeni nu a primit alocarea specifică cum

ne‑a oferit‑o Ray aici. Multe dintre imitații scăzuseră chiar și cu 30%

sau mai mult în 2008. Mai degrabă „pentru anumite tipuri de vreme“

decât „pentru orice tip d e vreme“, dacă mă întrebi pe mine. Un Rolex fals

nu va fi niciodată un Rolex. (O notă rapidă: strategia de mai jos nunu este

aceeași cu strategia lui Ray pentru „Orice vreme“ , bineînțeles. Dup ă cum

ne‑a spus, fondul lui utilizează investiții mai sofisticate și utilizează de

asemenea pârghii de influențare. Dar principiile centrale sunt aceleași și

procentele specifice sunt elaborate direct de Ray și de nimeni altcineva,
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așa că hai să numim acest portofoliu de aici înainte portofoliul penașa că hai să numim acest portofoliu de aici înainte portofoliul pen --

tru „Orice anotimp“.)tru „Orice anotimp“.)

Spune-mi cifreleSpune-mi cifrele

„Deci, spune‑mi, Ray, care este procentul pe care l‑ai plasa în acțiuni? Ce

procent în aur? Și așa mai departe.“ Cu eleganță, el a continuat detaliind

următoarea diviziune:

În primul rând, a spus el, avem nevoie de 30% în acţiuni (spreavem nevoie de 30% în acţiuni (spre

exemplu, S&P 500 sau alţi indici pentru o diversiicare și mai mare înexemplu, S&P 500 sau alţi indici pentru o diversiicare și mai mare în

cadrul acestui coș).cadrul acestui coș). Inițial, mi s‑a părut prea scăzut dar, amintește‑ți, acți‑

unile sunt de trei ori mai riscante decât obligațiunile. Și cine sunt eu să pun

la îndoială spusele Maestrului Yoda al alocării de active!?

„După aceea, ai nevoie de obligațiuni guvernamentale pe termen

lung. Cincisprezece la sută pe termen intermediar [instrumente aleCincisprezece la sută pe termen intermediar [instrumente ale

Trezoreriei cu termene între șapte și zece ani] și patruzeci la sută înTrezoreriei cu termene între șapte și zece ani] și patruzeci la sută în

obligaţiuni pe termen lung [instrumente ale Trezoreriei cu termeneobligaţiuni pe termen lung [instrumente ale Trezoreriei cu termene

între 20 și între 20 și 25 de 25 de ani].ani].““

„De ce un procent atât de mare?“ am întrebat eu.

„Pentru că acesta compensează volatilitatea acțiunilor.“ Mi‑am amin‑

tit rapid că importantă era echilibrarea riscului, nu sumele în dolari. Și, ape‑

lând la obligațiuni pe un termen [cu o durată] mai mare, alocarea aceasta va

crea potențialul unor proituri mai mari.

 A inalizat  A inalizat portofoliul cu portofoliul cu 7,5% în 7,5% în aur și aur și 7,5% în măr7,5% în mărfuri.furi. „Trebuie

să ai o fracțiune din acel portofoliu care va evolua bine în perioade de in‑

lație accelerată, așa că este indicat un procent în aur și în mărfuri. Acestea

au o volatilitate ridicată. Pentru că există medii în care inlația rapidă poate

afecta negativ atât acțiunile, cât și obligațiunile.“

În ultimul rând, portofoliul trebuie să ie reechilibrat. Cu alte cuvinte,

atunci când un segment evoluează bine, trebuie să vinzi o parte și să faci o

realocare pentru a reveni la alocarea inițială. Asta ar trebui făcut cel puțin

anual și, dacă se face cum trebuie, îți poate crește efectiv eiciența iscală.
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Aceasta este, în parte, motivul pentru care recomand ca implementarea și

gestionarea acestui proces crucial și continuu să ie realizate de un consul‑

tant iduciar.

RecunoștințăRecunoștință

Uau! Iat‑o, negru pe alb! Ray ne oferise, cu măiestrie și bunăvoință, o rețetăcare urma să revoluționeze jocul și să inluențeze viețile a milioane de ame‑

ricani. Înțelegi nivelul de generozitate pe care acest om ni l‑a arătat nouă în

ziua aceea minunată? Darurile făcute din inimă sunt esența personalității

lui Ray. Acesta iind motivul pentru care nu am fost câtuși de puțin surprins

să alu mai târziu că el și soția lui, Barbara, au semnat Giving Pledge — un

AURAUR

MĂRFURIMĂRFURI

ACŢIUNIACŢIUNI

OBLIGAŢIUNIOBLIGAŢIUNI
INTERMEDIARE SUAINTERMEDIARE SUA

OBLIGAOBLIGAŢIUNI ŢIUNI PEPE

TERMEN LUNG SUATERMEN LUNG SUA
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angajament luat de cei mai bogați oameni din lume, de la Bill Gates la War‑

ren Buffett, de a‑și dona majoritatea averii prin ilantropie.

Acum ţi-am atras atenţia?Acum ţi-am atras atenţia?

Când propria mea echipă de investiții mi‑a arătat cifrele performanței tes‑

tate retroactiv ale acestui portofoliu pentru „Orice anotimp“, am fost înmăr‑

murit. Nu voi uita niciodată asta. Stăteam cu soția mea la cină și am primit

un mesaj text de la consultantul meu personal, Ajay Gupta, în care scria: „Ai

văzut e‑mailul cu cifrele testate retroactiv pentru portofoliul pe care ți l‑a

împărtășit Ray Dalio? Incredibil!“ De obicei, Ajay nu‑mi dă mesaje noaptea,

așa că mi‑am dat seama că abia aștepta să împărtășească. Imediat după ce

s‑a încheiat cina noastră, mi‑am luat telefonul și am deschis e‑mailul…



 

CAPITOLUL 5.2CAPITOLUL 5.2

Este momentul să prosperi:Este momentul să prosperi:
Profituri rezistente la furtunăProfituri rezistente la furtună

şi rezultate de neegalatşi rezultate de neegalat

„Dacă nicio greșeală nu ai făcut și cu toate acestea pierzi…

un joc diferit să joci ar trebui.“

— YODA

Cunoşti pomul după Cunoşti pomul după rroadăoadă

Putem airma categoric că în ultimii peste 80 de ani, am trecut prin iecare
anotimp economic posibil și prin mai multe surprize, de la Marea Criză la

Marea Recesiune și tot ce a fost cuprins între ele. Deci, ce rezultate a obținut

portofoliul pentru „Orice anotimp“? Așa cum am menționat deja, l‑am dus

unei echipe de analiști pentru a i testat extensiv, mergând în urmă tocmai

până în 1925! Rezultatele au uluit pe toată lumea.

Noi am văzut deja în capitolul anterior cum s‑a descurcat abordarea

pentru „Orice anotimp“ de‑a lungul a 40 de ani, așa că hai să săpăm ceva

mai adânc. Dar hai să aruncăm o hai să aruncăm o privirprivire la felul e la felul în care s‑a comportat înîn care s‑a comportat în
timpul „perioadei moderne“, cum o numesc eu — cei 30 de ani dintretimpul „perioadei moderne“, cum o numesc eu — cei 30 de ani dintre

1984 și 2013. Portofoliul a fost solid ca o stâncă:1984 și 2013. Portofoliul a fost solid ca o stâncă:65

65 Asta presupune că portofoliul a fost reechilibrat anual. Performanțele anterioare nu ga‑
rantează rezultatele viitoare. În schimb, așa cum am menționat anterior, îți ofer aici da‑
tele istorice pentru a discuta și ilustra principiile de bază. (N.a.N.a.)
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• Puţin sub 10% (mai exact 9,72%, fără comisioane) proit anualiPuţin sub 10% (mai exact 9,72%, fără comisioane) proit anuali--

zat mediu.zat mediu. (Este important să observi că acesta este proitul efectiv,

nu un proit mediu umlat.)

•  Ai i făcut  Ai i făcut bani în ceva mai mult de bani în ceva mai mult de 86% din tim86% din timp.p. Asta înseamnă

doar patru ani pe scădere /negativi. Pierderea medie a fost de doar
1,9% și una din cele patru pierderi a fost de doar 0,03% (practic, un

an în care nici nu ai câștigat, nici nu ai pierdut) — așa că, în în realitaterealitate,,

tu ai i pierdut bani doar în trei ani din 30.tu ai i pierdut bani doar în trei ani din 30.

• Cel mai rău an pe pierdere a fost ‑3,93%, în 2008 (când S&P Cel mai rău an pe pierdere a fost ‑3,93%, în 2008 (când S&P 500500

a scăzut cu 37%!).a scăzut cu 37%!).

• Alertă pentru investitorii tocilari! Deviația standard a fost de doar

7,63%. (Asta însemnând un risc extrem de scăzut și volatilitate

scăzută.)

De ce am ales noi perioada modernă începând din 1984? Cadrul aces‑

ta temporal marchează începutul planului 401(k), când iecare american a

devenit investitor și bursa de valori nu le‑a mai aparținut doar celor soisti‑

cați. Pentru perspectivă, cu 30 de ani în urmă nu exista niciun World Wide

Web. Ce naiba, primele telefoane celulare „portabile“ de mână au apărut în

1984. Telefonul Motorola DynaTac era o cărămidă bej care costa aproape

4000 de dolari. Doar abonamentul te costa 50 de dolari pe lună și 50 de
cenți pe minut, dar puteai să vorbești doar 30 de minute înainte să‑ți moară

bateria. Știu asta pentru că sunt suicient de bătrân pentru a i fost unul din

primii proprietari mândri ai acestui telefon.

Dar hai să nu subliniem doar aspectele pozitive. Hai să privim la feHai să privim la fe--

lul în care portofoliul a rezistat în cele mai rele perioade: iernile ecolul în care portofoliul a rezistat în cele mai rele perioade: iernile eco--

nomice.nomice. Această analiză este ceea ce domeniul numește testare sub stres.

Dacă privești la ceea ce eu numesc „perioada istorică“, din 1939 până

în 2013 (75 de ani), ia în considerare aceste statistici șocante. (Te rog să ob‑

servi că pentru a ne putea întoarce și mai mult în timp, a trebuit să utilizăm

„indici“ diferiți pentru a reprezenta alocarea de active pentru că anumiți

indici nu existau înainte de 1983. Vezi inalul capitolului pentru o explicație

integrală a metodologiei utilizate.)
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S&P VERSUS PORTOFOLIUL PENTRU ORICE ANOTIMPS&P VERSUS PORTOFOLIUL PENTRU ORICE ANOTIMP
(O ISTORIE DE 75 DE ANI)(O ISTORIE DE 75 DE ANI)

((SS&&PP)) „„OORRIICCE E AANNOOTTIIMMPP““

În 75 de ani, S&P‑ul a pierdut

bani de 18 ori.

În aceeași perioadă de timp, portofoliul

pentru „Orice anotimp“ a pierdut bani

doar de zece ori (puțin mai mult de o

dată pe deceniu, în medie).

Cea mai mare pierdere

singulară a sa a fost de ‑43,3%‑43,3%.

Cea mai mare pierdere singulară a sa a

fost de doar ‑3,93%‑3,93%.

Pierderea medie a fost de ‑11,40%‑11,40%. Pierderea medie a fost

de numai ‑1,63%‑1,63%.* Include dividendul reinvestit.

** Doi din cei zece ani de pierdere au fost de doar 0.03% (în principiu, ani în care nici n‑ai câștigat,

nici n‑ai pierdut; astfel, dintr‑o perspectivă practică, au fost doar 8 ani de pierderi într‑un palmares

de 75 de ani.

Hai să ne întoarcem și mai mult în trecut, tocmai în 1927, ceea ce in‑

clude cel mai rău deceniu din istoria noastră economică, Marea Criză.

S&P VS. PORTOFOLIUL PENTRU „ORICE S&P VS. PORTOFOLIUL PENTRU „ORICE ANOTIMP“ANOTIMP“

(DIN 1928)(DIN 1928)

((SS&&PP)) „„OORRIICCE E AANNOOTTIIMMPP““

În 87 de ani (inclusiv 2013) S&P a

pierdut bani de 24 de ori

(aproximativ 27% din timp).

Portofoliul pentru „Orice anotimp“ a

pierdut bani doar de 14 ori pe durata

aceleiași perioade (ceea ce înseamnă

73 de ani de rentabilități pozitive).

În mijlocul crizei, cei patru ani con‑

secutivi pe pierdere (1929–1932)
S&P‑ul a pierdut64,40%64,40%.

Pe durata aceleiași perioade de patru ani,

1929‑1932, portofoliul pentru „Orice ano‑
timp“ a avut o pierdere totală de 20,55%20,55% 

(cu 59% mai bună decât cea a S&P).

Pierderea medie a fost de 13.66%13.66%. Pierderea medie a fost de doar 3,65%3,65%.

* include dividendul reinvestit 
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Dacă o casă este considerată rezistentă la furtuni, singura modalitate

de a ala cu certitudine că așa stau lucrurile este ca ea să treacă proba tim‑

pului și să reziste celor mai rele furtuni. Mai jos ai un graic care arată cele

mai rele șapte scăderi începând din 1935. După cum vei vedea, portofoliul

pentru „Orice anotimp“ a fost, de fapt, pe creștere în două din acele șapte
„ierni“ inanciare! Și pierderile pe care le‑a încasat au fost relativ mici în

comparație cu bursa de valori a Statelor Unite. Asta că tot am vorbit des‑

pre cum să reușești să câștigi contra curentului. În timp ce iarna îi învingea

pe toți, portofoliul acesta ți‑ar i permis să‑ți petreci iarna făcând schi sau

snowboarding și bucurându‑te de ciocolată ierbinte!

CELE MAI RELE CELE MAI RELE SCĂDERI ÎNCEPÂND CU 1935SCĂDERI ÎNCEPÂND CU 1935

 ANUL ANUL ((SS&&PP))** „„OORRIICCE E AANNOOTTIIMMPP““

11993377 ‑‑3355,,0033%% ‑‑99,,0000%%

11994411 ‑‑1111,,5599% % ‑‑11,,6699%%

11997733 ‑‑1144,,6699%% 33,,6677%%

11997744 ‑‑2266,,4477% % ‑‑11,,1166%%

22000011 ‑‑1111,,8899%% ‑‑11,,9911%%
22000022 ‑‑2222,,1100%% 77,,8877%%

22000088 ‑‑3377% % ‑‑33,,9933%%

* include dividendul reinvestit 

Sursa: Jemstep

Dacă te uiți la felul în care s‑ar i descurcat portofoliul pentru „Ori‑

ce anotimp“ comparativ cu piața în anii mai recenți, diferența este și maimare! De la 1 ianuarie 2000 până pe 31 martie 2014, portofoliul penDe la 1 ianuarie 2000 până pe 31 martie 2014, portofoliul pen--

tru „Orice anotimp“ a spulberat proiturile pieţei (S&P 500).tru „Orice anotimp“ a spulberat proiturile pieţei (S&P 500). În acest

cadru temporal, am îndurat tot felul de lucruri pe care Ray le numește „sur‑

prize“: crahul tehnologic, criza creditului, criza europeană a datoriilor și

cea mai mare scădere anuală a prețului aurului (a scăzut cu 28% în 2013)
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în mai mult de un deceniu. Acest cadru temporal include ceea ce experții

numesc deceniul pierdut, în care S&P 500 a stagnat timp de zece ani, de la

începutul lui 2000 și până la inele lui 2009. Privește la diferența din felul în

care a evoluat proiectul său:

Fă-le scrumFă-le scrum

Este fascinant și foarte trist că, în vremurile în care trăim, mass‑media sali‑

vează să doboare pe oricine este considerat „cel mai bun din clasă“. Cultura

pare să‑i urce pe un piedestal al perfecțiunii doar în speranța că se vor prăbu‑

și. Indiferent că este vorba de un atlet, un CEO sau un administrator inanci‑

ar, orice mișcare greșită sau orice isură ușoară în armură sunt exploatate la

maximum. Sunt uciși cu pietre în piața publică a televiziunii și Internetului.

Mi s‑a părut șocant că având peste 30 de ani de rezultate excepționa‑

le, strategia pentru „Orice anotimp“ a lui Ray a avut parte de critici intense

atunci când a scăzut cu 4% în 2013. Un procent enorm de 4%. Nu lovitura

enormă de 37% pe care a încasat‑o S&P‑ul cu doar câțiva ani mai devreme.

Nu uita, dacă ne bazăm pe evenimentele trecute, abordarea pentru „Orice

CREȘTERE %CREȘTERE %
„Orice anotimp“
S&P 500
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anotimp“ va suferi și pierderi, dar obiectivul este minimizarea acelor scă‑

deri dramatice. Hai să im sinceri: ai putea să cumperi participație la acest

portofoliu și să vezi o pierdere din primul an. Portofoliul acesta nu este gân‑

dit să aibă performanțe extraordinar de bune. Este o abordare pe termen

lung pentru cea mai lină călătorie cu putință. Ar i o greșeală să o judeci prin
prisma unui anumit an, ci mai curând trebuie să‑i evaluăm rezultatele de

ansamblu pe termen lung — ca în cazul oricărei alte oportunități de inves‑

tiții. La momentul la care scriu aceste rânduri (la mijlocul lui 2014), presa a

revenit în tabăra lui Ray, din moment ce fondul său pentru „Orice anotimp“

a crescut cu 11% pe parcursul lunii iunie.

Imaginează‑ți, toată această atenție a presei pentru o pierdere de

4%? Fără să mai punem la socoteală că pe parcursul ultimilor cinci ani, în‑

tre 2009 și 2013, „Orice anotimp“ a obținut în medie un procent de 11%
pe an, punând la socoteală chiar și acel unic an în scădere! Dar faptul că a

pierdut chiar și o sumă mică atunci când piața era în creștere și că a avut

parte de foarte multă atenție din partea presei arată faptul că rezultate‑

le sale incredibule au devenit previzibile. Din punctul de vedere al presei

inanciare, ești pe cât de bun a fost și ultima ta încercare de „a înscrie“. Ce

ridicol. Lăsăm la o parte felul în care clienții lui Ray s‑au bucurat de proi‑

turi incredibile an de an, deceniu după deceniu, după cum a spus ziarul NewNew

Yorker Yorker  într‑un articol din 2011 despre Bridgewater intitulat „Mastering the

Machine“ („Cum să stăpânești mașinăria“).

„În 2007, Dalio a prezis că boomul imobiliarelor și creditării se„În 2007, Dalio a prezis că boomul imobiliarelor și creditării se

va termina prost. Mai târziu în același an, el a avertizat Administrava termina prost. Mai târziu în același an, el a avertizat Administra--

ţia Bush că multe dintre cele mai mari bănci din lume se alau în praţia Bush că multe dintre cele mai mari bănci din lume se alau în pra--

gul insolvenţei. În 2008, un an dezastruos pentru mulţi dintre rivaliigul insolvenţei. În 2008, un an dezastruos pentru mulţi dintre rivalii

Bridgewater, produsul reprezentativ al irmei, fondul Pure Alpha aBridgewater, produsul reprezentativ al irmei, fondul Pure Alpha a

crescut în valoare cu 9,5%, după ce scădem comisioanele. Anul trecut,crescut în valoare cu 9,5%, după ce scădem comisioanele. Anul trecut,

fondul Pure Alpha a crescut cu 45%, cel mai mare proit din rândulfondul Pure Alpha a crescut cu 45%, cel mai mare proit din rândul

fondurilor speculative mari.“fondurilor speculative mari.“

Ideea este că există un număr de experți care vor critica de pe margi‑

ne oriceorice strategie ai pune în practică. Pentru a relua citatul meu favorit din

dr. David Babbel: „Ei n‑au decât să critice; noi dormim liniștiți.“
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 Într Întrebări buneebări bune

Când vine vorba de abordarea pentru „Orice anotimp“, cea mai mare între‑

bare a bloggerilor este: Ce se întâmplă când ratele dobânzilor cresc? Nu se

vor deprecia obligațiunile guvernului și nu vor provoca o pierdere pentru
portofoliu din cauza procentului mare alocat obligațiunilor?

Este o întrebare cinstită, dar merită mai mult decât un slogan

atractiv din partea unui diletant. În primul rând, amintește‑ți că dacă ai o

alocare mare pentru obligațiuni, pariul nu este făcut doar pe obligațiuni.

Acest portofoliu îți distribuie riscul între cele patru anotimpuri econo‑

mice potențiale.

Ray ne‑a arătat că ideea nu este să faci planuri doar pentru un anumit

anotimp sau să susții că știi ce anotimp urmează. Amintește‑ți, surprizele

sunt cele care îi vor prinde pe majoritatea cu garda jos.

De fapt, mulți au încercat să facă prozelitism și să prezică următo‑

rul anotimp, pretinzând că ratele dobânzilor urmează să crească rapid.

La urma urmei, ne afl ăm la minimele istorice. Totuși, Michael O’Higgins,

autorul celebrei cărți Beating the Dow (Cum să învingi indicele Dow)Beating the Dow (Cum să învingi indicele Dow) ,

spune că s‑ar putea ca lumea să fie nevoită să aștepte o grămadă de timp

înainte să existe vreo creștere semnificativă a ratelor dobânzilor, din

moment ce Sistemul Federal de Rezerve a forțat în trecut ratele dobân‑

zilor să se mențină scăzute pe perioade lungi de timp pentru a menține

costurile creditelor scăzute: „Pentru numărul mare de investitori care

cred că ratele dobânzilor vor crește inevitabil anul viitor (2014), aminamin--

tiţi‑vă că Sistemul Federal de Rezerve al Statelor Unite a menţinuttiţi‑vă că Sistemul Federal de Rezerve al Statelor Unite a menţinut

ratele (pe intervale) lungi sub 3% timp de 22 de ani, din 19ratele (pe intervale) lungi sub 3% timp de 22 de ani, din 19 34 până34 până

în 1956.“în 1956.“

Sistemul Federal de Rezerve a menținut ratele la valori mici din 2008,

așa că cine știe cât de mult timp vor rămâne scăzute. Nimeni nu îți poate

spune cu certitudine. La începutul lui 2014, când toată lumea se aștepta ca

ratele să crească, ele au scăzut încă o dată și au generat o creștere neaștep‑

tată a prețurilor obligațiunilor SUA. (Nu uita, pe măsură ce ratele dobânzi‑

lor scad, prețurile obligațiunilor cresc.)
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Cum a evoluat portofoliulCum a evoluat portofoliul

„orice anotimp“ pe o piaţă cu rate„orice anotimp“ pe o piaţă cu rate

ale dobânzilor în creştere?ale dobânzilor în creştere?

Unul din exercițiile ediicatoare este să privești înapoi în trecut la ceea

ce s‑a întâmplat cu portofoliul pentru „Orice Anotimp“ pe durata unui

anotimp în care ratele dobânzilor au urcat ca un balon cu aer cald. După

ce ratele dobânzilor au scăzut vreme de mai multe decenii, anii 1970 au

adus o inlație rapidă. În poida unor rate ale dobânzilor care creșteauÎn poida unor rate ale dobânzilor care creșteau

cu o viteză fulgerătoare, portofoliul pentru „Orice Anotimp“ a avutcu o viteză fulgerătoare, portofoliul pentru „Orice Anotimp“ a avut

un singur an pe pierdere în anii 1970 și a avut un proit anualizatun singur an pe pierdere în anii 1970 și a avut un proit anualizat

de 9,68% în timpul deceniului respectiv.de 9,68% în timpul deceniului respectiv. Asta include traversarea ce‑

lor două scăderi succesive din 1973 și 1974, când S&P a pierdut 14,31%

și apoi o altă pierdere de 25,90%, ajungând la o pierdere cumulată de

40,21%.

Așa că hai să nu lăsăm comentatorii să ne convingă că știu ce anotimp

urmează. Dar hai să ne pregătim sigur pentru toate anotimpurile și seriile

de surprize care se ală înaintea noastră.

Să fim realiștiSă fim realiști

Un avantaj ultim și crucial al portofoliului pentru „Orice Anotimp“ are un

element mult mai uman. Mulți critici subliniază că dacă ai putea rezista la

un grad mai mare de risc, ar i fost posibil să surclasezi această aborda‑

re pentru „Orice Anotimp“. Și ar avea dreptate. Dar obiectivul portofoliului

pentru „Orice Anotimp“ este de a reduce volatilitatea/riscul în timp ce ma‑ximizează în continuare câștigurile!

Dacă ești mai tânăr și ai un orizont temporal mai lung, sau ești dis‑

pus să suporți un grad mai mare de risc, ai putea să proiți în continuare

de baza pe care ți‑o oferă portofoliul pentru „Orice Anotimp“, dar făcând o

mică ajustare în raportul acțiuni/obligațiuni pentru a produce, să sperăm,
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un proit mai mare. Dar ține cont de faptul că, adăugând mai multe acțiuni

și scăzând numărul obligațiunilor, schimbarea aceasta va crește riscul/vo‑

latilitatea și te va face să pariezi mai mult pe un anotimp anume (în care

speri că acțiunile se vor aprecia). În trecut, asta a funcționat destul de bine.

Dacă vizitezi site‑ul web Stronghold, poți să vezi cum, în timp, adăugând
mai multe acțiuni, portofoliul ar i obținut proituri mai mari, dar ar i avut

de asemenea dezavantaje mai mari în anumiți ani. Dar iată ceva incredibil

de interesant. Când a fost comparată cu un portofoliu echilibrat standard

60%/40% (60% în S&P 500 și 40% în indicele Barclays Aggregate Bond),

abordareaabordarea pentru „Orice Anotimp“, cu o mai mare expunere prin acţi, cu o mai mare expunere prin acţi--

uni, a obţinut cu ușurinţă rezultate mai bune — și ar i trebuit ca tuuni, a obţinut cu ușurinţă rezultate mai bune — și ar i trebuit ca tu

să i acceptat un risc cu aproape 80% mai mare (deviaţia standard)să i acceptat un risc cu aproape 80% mai mare (deviaţia standard)

la portofoliul tradiţional 60/40 pentru a obţine totuși rezultate ușorla portofoliul tradiţional 60/40 pentru a obţine totuși rezultate ușor
mai scăzute în urma abordăriimai scăzute în urma abordării pentru „Orice Anotimp“, cu un accent mai, cu un accent mai

mare pe acţiuni.mare pe acţiuni.

Dar hai să im cinstiți cu noi înșine. Stomacul nostru este mult mai

slab decât lăsăm noi să se vadă. Firma de cercetare Dalbar a dezvăluit ade‑

vărul despre apetitul nostru pentru risc. Pe o perioadă de 20 de ani, dinPe o perioadă de 20 de ani, din

31 decembrie 1993 până în 31 decembrie 2013, S&P 500 a realizat31 decembrie 1993 până în 31 decembrie 2013, S&P 500 a realizat

un proit anual de 9,2%, dar investitorul mediu al unui fond mutualun proit anual de 9,2%, dar investitorul mediu al unui fond mutual

a realizat în medie puţin peste 2,5%, abia depășind inlaţia.a realizat în medie puţin peste 2,5%, abia depășind inlaţia.6666 Pentru Pentru

a pune asta în perspectivă, ai i obţinut un proit mai bun investinda pune asta în perspectivă, ai i obţinut un proit mai bun investind

în instrumente pe trei luni ale Trezoreriei SUA (care este aproape unîn instrumente pe trei luni ale Trezoreriei SUA (care este aproape un

echivalent al numerarului) și ai i evitat căderile care îţi dădeau stoechivalent al numerarului) și ai i evitat căderile care îţi dădeau sto--

macul peste cap.macul peste cap.

De ce a lăsat investitorul de rând să‑i scape atât de mult?

Louis Harvey, președintele Dalbar, spune că investitorii „își aduc banii

pe piață și îi scot de pe piață în momentele nepotrivite. Se entuziasmează

sau se panichează și își fac rău singuri“.

Unul dintre cele mai șocante exemple este un studiu condus de Fi‑

delity despre performanța produsului său reprezentativ, fondul mutual

66 Sursa: Richard Bernstein Advisors LLC, Bloomberg, MSCI, Standard & Poor’s, Russell,
HFRI, BofA, Merrill Lynch, Dalbar, FHFA, FRB, FTSE. Proiturile Totale în USD. (N.a.N.a.)
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Magellan. Fondul a fost condus de Peter LynchFondul a fost condus de Peter Lynch6767, o legendă în domeniul, o legendă în domeniul

investiţiilor, care a livrat un uluitor proit mediu anual de 29% întreinvestiţiilor, care a livrat un uluitor proit mediu anual de 29% între

1977 și 1990. Dar Fidelity a descoperit că, în realitate, investitorul1977 și 1990. Dar Fidelity a descoperit că, în realitate, investitorul

obișnuit al Magellan a pierdut bani!!!obișnuit al Magellan a pierdut bani!!! Cum Dumnezeu? Fidelity a arătat

că atunci când fondul scădea, oamenii vindeau — speriați de posibilitatea
de a pierde și mai mult. Iar când fondul era din nou pe creștere, ei dădeau

fuga înapoi, precum investitorul risipitor.

Iată cum stau lucrurile: majoritatea oamenilor nu au putut săIată cum stau lucrurile: majoritatea oamenilor nu au putut să

suporte încă un 2008 fără să‑și vândă o parte sau toate investiţiile.suporte încă un 2008 fără să‑și vândă o parte sau toate investiţiile. 

Este natura umană. Prin urmare, atunci când oamenii vorbesc despre re‑

zultate mai bune, în cea mai mare parte ei se referă la un investitor ic‑

tiv; unul cu nervi de oțel și cu un sertar plin cu medicamente antacid. Un

exemplu la subiect: citeam recent MarketWatch și am dat peste un articol
de Mark Hulbert. Publicația inanciară a lui Mark urmărește performanța

newsletter‑urilor către abonați care le spun investitorilor cum anume să

tranzacționeze pe piețe. Newsletter‑ul cu cele mai bune rezultate vreme de

20 de ani crescuse cu 16,3% anual! Rezultate excepționale, pentru a nu spu‑

ne mai mult. Dar odată cu suișurile vin și coborâșurile majore. După cum

ne explică Mark: „Performanța aceea de nivel înalt poate să‑ți facă stomacul

nod, rezultatele sale din timpul crizelor din ultimele trei cicluri ale pieței —

din 2000 — iind printre cele mai proaste din rândurile concurenților săi.

De exemplu, pe parcursul anilor 2007—2009, când piața a fost în scădere,

portofoliul mediu model al serviciului a pierdut aproape două treimi din

valoare.“ Două treimi?! Asta înseamnă 66%! Îți poți imagina cum e să in‑

vestești 100 000 de dolari și să vezi doar 33 000 de dolari în extrasul tău

de cont lunar? Sau 1 milion de dolari din economiile tale de o viață redus

la doar 333 000 de dolari? Ai i strâns din dinți scrâșnind și l‑ai i păstrat în

continuare?

Când Mark l‑a întrebat pe autorul newsletter‑ului dacă investito‑

rii ar i putut într‑adevăr să se țină tare în timpul cursei de montagnes

67 Am avut privilegiul de a‑l intervieva pe Peter Lynch pe tema principiilor sale fundamen‑
tale de investiții în timp ce lanțul său de mari succese era în desfășurare, când a vorbit în
programul meu Wealth Mastery, la începutul anilor 1990. (N.a.N.a.)
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russes, acesta a spus adevărul doar pe jumătate, răspunzând, printr‑un

e‑mail, că abordarea lui nu este pentru investitorul care „se retrage din

portofoliul său amplu diversiicat cu prima ocazie când apare un motiv de

îngrijorare“.

Eu aș zice că o scădere de 66% este mai mult decât „un motiv de în‑
grijorare“. După cum se exprimă el, ai zice că noi suntem niște bieți muritori

predispuși la reacții exagerate, de parcă aș sări dintr‑o mașină în mișcare

doar pentru că s‑ar aprinde beculețul de avarie la motor.  Amintește‑ţi,  Amintește‑ţi, oo

pierdere de 66% ar necesita câștiguri de aproape 200% doar pentrupierdere de 66% ar necesita câștiguri de aproape 200% doar pentru

a recupera pierderea — doar pentru a recupera porţiunea din depoa recupera pierderea — doar pentru a recupera porţiunea din depo--

zitul tău de economii pe zitul tău de economii pe care se poate să‑ţi i petrecut toată viaţa ecocare se poate să‑ţi i petrecut toată viaţa eco--

nomisind‑o!nomisind‑o!

DDAACCĂ Ă PPIIEERRZZII CCÂÂȘȘTTIIG G NNEECCEESSAAR R PPEENNTTRRU U AA
RECUPERA PIERDEREARECUPERA PIERDEREA

5% 5%

10& 11%

15% 18%

20% 25%

25% 33%

30% 43%

35% 54%

40% 67%

45% 82%

50% 100%
75% 300%

90% 900%
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Fără excepție, „maeștrii banilor“ pe care i‑am intervievat pentru această

carte sunt obsedați să nu‑și piardă banii. Ei înțeleg că atunci când pierzi

trebuie să câștigi semniicativ mai mult pentru a reveni de unde ai ple‑

cat — pentru a reveni la pragul de rentabilitate.

Dacă suntem cinstiți cu noi înșine,realitatearealitatea este că noi toți luăm deci‑

zii emoționale în legătură cu propriile investiții. Suntem cu toții creaturi emo‑

ționale și chiar și cei mai buni agenți de bursă din lume se luptă întotdeauna

cu temerile lăuntrice. Acest portofoliu pentru „Orice Anotimp“ nu te protejea‑

ză doar de vreun potențial mediu, ci și de tine însuți!!! Îți asigură un „eșafodaj

emoțional“ care să te împiedice să iei decizii proaste. Dacă cel mai rău an al
tău în pierdere din ultimii 75 de ani ar i fost de 3,93%, care ar i fost probabi‑

litatea să te i speriat și să i vândut tot? Iar în 2008, când lumea era mistuită,

dar portofoliul tău pentru „Orice Anotimp“ scăzuse cu doar 3,93%, în timp ce

tot restul lumii părea să se ducă de râpă, cât de liniștit te‑ai i simțit?

Așa că, poftim! Rețeta pentru „Orice Anotimp“ de la master chef‑ul

Ray Dalio. Și în loc să aștepți până ajungi la o avere de 5 miliarde de dolari,

obții accesul aici, în schimbul banilor pe care i‑ai investit în această carte!

El a simpliicat‑o, eliminând pârghiile de inluențare și transformând‑o de
asemenea într‑o abordare mai pasivă (dat iind că nu mai încerci să antici‑

pezi piața selectând sau prezicând cel mai bine ce urmează să se întâmple).

Ești liber să implementezi singur acest portofoliu dar, dacă o faci, dă‑mi

voie să adaug câteva avertismente:

• Fondurile de indici cu cost redus sau EFT‑urile pe care le alegi vor

schimba performanța. Este esențial să găsești cei mai eicienți și mai

rentabili reprezentanți pentru iecare procentaj.• Portofoliul va trebui monitorizat continuu și reechilibrat anual.

• Uneori, portofoliul nunu este eicient sub aspectul impozitelor. Este

important să‑ți utilizezi conturile caliicate (IRA/401[k]) sau alte

structuri eiciente iscal pentru a‑ți maximiza eiciența iscală în mod

adecvat. Ai putea utiliza de asemenea o anuitate variabilă cu costuri
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reduse cum ar i cele oferite de TIAA‑CREF sau de Vanguard. (Totuși,

acestea sunt singurele două asupra cărora experții par să ie de acord

că își merită banii.)

„Orice anotimp“ + venit pe viaţă„Orice anotimp“ + venit pe viaţă

Echipa de la Stronghold (www.strongholdinancial.com) utilizează în pre‑

zent portofoliul pentru „Orice Anotimp“ drept una din numeroasele opțiuni

disponibile pentru clienții săi. Unii cititori vor dori să implementeze asta pe

cont propriu, în vreme ce altora le va i mai util dacă apelează la cunoaște‑

rea și asistența unui consultant iduciar ca Stronghold. Te rog să acționezi

în maniera care te ajută cel mai bine.

Acționează masivAcționează masiv

Este rândul tău să acționezi. Dacă ai o strategie mai bună, care s‑a dovedit

eicientă în minimizarea expunerii și în maximizarea beneiciilor, poate că

ar trebui să gestionezi propriul fond speculativ. Tu ești acum înarmat cu

informațiile care să te ajute să faci asta pe cont propriu sau, dacă vrei, poți

angaja un consultant iduciar care să le implementeze și să le monitorizeze

în numele tău ca parte a unui plan cuprinzător.

Dacă vrei să‑ți creezi propriul plan personal în mai puțin de cinci mi‑

nute, accesează site‑ul web (www.strongholdinancial.com) ca să vezi cum

se compară actuala ta abordare a portofoliului cu o varietate de strategii,

inclusiv abordarea pentru „Orice Anotimp“ oferită aici.

Hai să-ți luăm brokerul la un test driveHai să-ți luăm brokerul la un test drive

Analiza gratuită a Stronghold îți dă posibilitatea să „te uiți sub capotă“ și să

ali câte comisioane plătești în realitateîn realitate și ce rezultate au, de fapt,de fapt, investițiile
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tale actuale. Îți va sublinia de asemenea cât de mult risc îți asumi în prezent

și de asemenea rezultatele tale reale de pe parcursul ultimilor 15 ani, când

am avut parte de două scăderi de aproape 50% (2000‒2002 și 2008‒2009)!

Dacă alegi să acționezi, îți poți transfera conturile online și poți înce‑

pe procesul astăzi. Dacă nu, vei avea pe gratis toate informațiile de care ai
nevoie.

Cum rămâne cu planul meu 401(k)?Cum rămâne cu planul meu 401(k)?

Abordarea pentru „Orice Anotimp“ poate i implementată în actualul tău

plan 401(k), atât timp cât există opțiuni disponibile de fonduri care repre‑

zintă investițiile recomandate. Poți face asta pe cont propriu sau cu ajuto‑

rul unui consultant. Dacă utilizezi Stronghold, acesta îți va conecta automat

contul 401(k) la planul tău general și se va asigura că portofoliul 401(k)

este conigurat adecvat. Din nou,  America’s  America’s Best Best 401k 401k  îți poate oferi de

asemenea o strategie pentru „Orice Anotimp“.

Venitul este rezultatulVenitul este rezultatul
Piu! Uau, am acoperit o grămadă de teren în aceste ultime două capitole.

Dar cred că îți dai seama deja care este motivul. Ţii în mână un plan de in‑

vestiții cu un palmares de proituri „line“ fără pereche! Îl poți implementa

în câteva minute și nu mai trebuie să trăiești cu grija suișurilor și coborâșu‑

rilor pieței. Desigur, nimeni nu știe ce ne rezervă viitorul, dar, dacă judecăm

după evenimentele trecute, făcând asta, te vei i organizat pentru rezultate

bune și vei i protejat în orice mediu.Așa că acum hai să revenim la metafora noastră a „Everestului per‑

sonal“ în materie de investiții. Utilizând strategia pentru „Orice Anotimp“,

ai cele mai mari șanse de a avea o ascensiune lină și stabilă spre vârf. Da,

vor exista surprize, dar vei i pregătit pentru a reuși pe termen lung. Acum,

amintește‑ți, după ce ai mărit valoarea investițiilor tale până la o masă
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critică unde ai suicient pentru a i liber inanciar, va trebui ca în cele din

urmă să‑ți transformi depozitul de economii (acele investiții) într‑un lux

garantat de venit — propriul tău plan de venituri pentru toată viața. Un

cec de salariu pe viață fără să ie nevoie să mai muncești vreodată. Acesta

este în cele din urmă sursa libertății inanciare. Hai să dăm pagina acum și
să alăm de ce „„Orice Anotimp“ + Venitul pe Viață = Libertate Financiară

Reală“. Hai să alăm cum să creăm un venit pe viață!

CUM REUȘEȘTE EL?CUM REUȘEȘTE EL?

Cum reușește Ray Dalio să obțină în continuare rezultate atât de extra‑

ordinare în mod constant? El a învățat că această economie gigantică
este o mare mașinărie și că toate sunt legate împreună într‑o anumită

măsură. Uneori este evident, dar de multe ori nu. El poate să se uite la

această mașinărie și să descopere tipare predictibile de care poate proi‑

ta. De fapt, apogeul descoperirilor sale despre mașinăria economică este

comprimat într‑o înregistrare video genială de 30 de minute care, după

părerea mea, ar trebui vizionată obligatoriu de toți americanii! Ray a ho‑

tărât să realizeze clipul video doar ca să aibă un impact asupra societății

și să contribuie la demistiicarea economiei care face ca lumea noastră
să se mențină în mișcare. Fă‑ți timp să‑l urmărești și o să te bucuri că ai

făcut‑o: www.economicprinciples.org.

CUM AM CUM AM CALCULACALCULAT NOI PROFITURILE?T NOI PROFITURILE?

Pentru a asigura exactitatea și credibilitatea obținute de portofoliul pen‑

tru „Orice Anotimp“ oferit aici, o echipă de analiști a testat acest portofoliu

utilizând rentabilitățile istorice ale fondurilor de indici cu costuri reduse,
amplu diversiicate, acolo unde a fost posibil. De ce este asta important

pentru tine? Utilizând date de la un fond real, și nu date de teoretice de la

un indice imaginat, toate proiturile enumerate în acest capitol includ în
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întregime comisioanele fondurilor și orice erori de urmărire prezente în

fondurile subiacente. Asta are beneiciul de a‑ți prezenta proituri isto‑

rice realiste pentru portofoliul pentru „Orice Anotimp“ (spre deosebire

de proiturile teoretice care sunt utilizate uneori în testarea retroactivă).
Asta garantează că pachetele de investiții și cifrele utilizate în testarea

reatroactivă a acestui portofoliu au fost și sunt accesibile omului de rând

și nu sunt accesibile doar instituțiilor de mai multe miliarde de dolari de

pe Wall Street. Unde nu au putut să utilizeze date de la fonduri de indici

reale pentru că fondurile nu existau la acel moment, au utilizat date larg

diversiicate din indici pentru iecare clasă de active și au ajustat proitu‑

rile pentru comisioanele fondurilor. Notează că au utilizat reechilibrarea

anuală în calcule și au presupus că investițiile se găsesc într‑un cont fără
impozite, fără costuri de tranzacționare. La inal, aș vrea să le mulțumesc

lui Cliff Schoeman, Simon Roy și întregii echipe Jemstep pentru analiza

lor în profunzime și pentru coordonarea cu Ajay Gupta de la Stronghold

Wealth Management în acest demers. (Performanțele din trecut nu ga‑

rantează rezultatele viitoare.)



 

CAPITOLUL 5.3CAPITOLUL 5.3

Libertate: Crearea propriului planLibertate: Crearea propriului plan
de venituri pe viaţăde venituri pe viaţă

„Un lux de venit pe viață este cheia

pentru o viață fericită la pensie.“

— TIME TIME , 30 iulie 2012

„Am suicienți bani pentru a mă pensiona confortabil

pentru tot restul vieții. Problema e că trebuie să mor

săptămâna viitoare.“

— ANONIM

În 1952, Edmund Hillary a condus prima expediție care a reușit să escala‑

deze muntele Everest, un lucru considerat cândva imposibil. Regina Angliei

l‑a ridicat imediat la rangul de cavaler, numindu‑l, pentru uluitoarea sa as‑

censiune, „Sir“ Edmund Hillary.

În ciuda realizării sale, mulți cred că este posibil ca Sir Edmund Hillary

să nu i fost primul care a ajuns în vârful Everestului. De fapt, posibilitatea

ca George Mallory să i fost prima persoană care a ajuns pe vârf cu aproape

30 de ani mai devreme este larg răspândită!

Deci, dacă George Mallory a ajuns pe vârful muntelui Everest în 1924,

de ce a avut Edmund Hillary parte de toată faima — inclusiv faptul de a i

fost ridicat la rangul de cavaler de către regină?
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Pentru că Edmund Hillary nu doar că a ajuns pe vârf, ci a reușit să și

coboare muntele după aceeadupă aceea. George Mallory nu a fost atât de norocos. Așa

cum s‑a întâmplat cu marea majoritate a celor care au murit pe Everest,

coborârea a fost cea care li s‑a dovedit fatală.

Pentru ce să investeşti, mai exact?Pentru ce să investeşti, mai exact?

Eu îi întreb frecvent pe oameni: Eu îi întreb frecvent pe oameni: „Pentru ce inv„Pentru ce investești tu?“estești tu?“

Răspunsurile sunt variate și diverse:

„Proituri.“

„Dezvoltare.“

„Active.“

„Amuzament.“

Rareori aud răspunsul care contează cel mai mult: Venituri!!!!! Venituri!!!!! 

Cu toții avem nevoie de un venit pe care ne putem baza. Un lux con‑

stant de numerar care intră în contul tău în iecare lună, fără excepție, cu

precizie nemțească. Îţi poţi imagina să nu‑ţi mai faci niciodată grijiÎţi poţi imagina să nu‑ţi mai faci niciodată griji

cum îţi vei plăti facturile sau că ţi se vor termina banii?cum îţi vei plăti facturile sau că ţi se vor termina banii? Sau să ai bu‑

curia și libertatea de a călători fără absolut nicio grijă? Fără să trebuiască

să te preocupi că îți vei deschide extrasele de cont și că te vei ruga ca piața

să reziste? Să ai liniștea suletească de a dona cu generozitate bisericii tale

sau societății locale de caritate și să nu te întrebi dacă vei mai avea posi‑

bilitatea de a mai face asta? Știm cu toții la nivel intuitiv: venitul înseamnăvenitul înseamnă

libertate! libertate! 

Strigă asta din vârful dealurilor, ca Mel Gibson în ilmulBraveheart Braveheart :

„Venitul înseamnă libertate!!!“

IarIar absențaabsența venitului înseamnă stres. Absenţa venitului înseamvenitului înseamnă stres. Absenţa venitului înseam--

nă greutăţi. Absenţa venitului nu este un rezultat acceptabil pentrună greutăţi. Absenţa venitului nu este un rezultat acceptabil pentru

tine sau familia ta. Fă din asta proclamaţia ta.tine sau familia ta. Fă din asta proclamaţia ta.

Dr. Jeffrey Brown, expert în pensionare și consilier la Casa Albă, a

spus‑o cel mai bine într‑un recent articol ForbesForbes: „Venitul este rezultatul

care contează cel mai mult pentru siguranța perioadei de pensionare.“
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Cei înstăriți știu că valoarea propriilor active (acțiuni, obligațiuni, aur

și așa mai departe) va luctua mereu. Dar nu poți „cheltui“ activele. Singurii

pe care îi poți cheltui sunt banii. Anul 2008 a fost un moment în care aveai o

mulțime de oameni care dețineau active (imobiliare, mai ales) al căror preț

se prăbușea și nu puteau să vândă. Ei erau „bogați“ în active, dar „săraci“ în
bani. Ecuația aceasta te duce adeseori în faliment. Amintește‑ţi mereu că Amintește‑ţi mereu că

obiectivul este venitul.obiectivul este venitul.

Până la inalul acestei secțiuni vei avea certitudinea și instrumentele

de care ai nevoie pentru a‑ți asigura exact venitul pe care ți‑l dorești. Asta

este ceea ce eu numesc „asigurare a venitului“. O modalitate garantată„asigurare a venitului“. O modalitate garantată

de a ști sigur că vei avea un cec de salariu pe viaţă, fără să trebuiascăde a ști sigur că vei avea un cec de salariu pe viaţă, fără să trebuiască

să muncești pentru el pe viitor — pentru a i absolut sigur că nu veisă muncești pentru el pe viitor — pentru a i absolut sigur că nu vei

rămânerămâne niciodatăniciodată fără bani. fără bani. Și ghici ce? Tu hotărăști când vrei să începi să
primești cecurile tale de venit.

Există mai multe feluri în care poți să faci un anumit lucru, așa că noi

vom examina câteva metode diferite pentru a obține asigurarea de venit

care ți se potrivește ție.

Una dintre structurile mai interesante de a‑ți asigura venitul are de

asemenea și alte beneicii puternice. EsteEste  singurul  singurul  vehicul inanciar de vehicul inanciar de

pe planetă care îţi pe planetă care îţi poate oferi următoarele:poate oferi următoarele:

• Garanţie de 100% pentru depozitele tale.Garanţie de 100% pentru depozitele tale.6868 (Nu îţi poţi pierde (Nu îţi poţi pierde

banii și păstrezi controlul total.)banii și păstrezi controlul total.)

• Beneicii fără dezavantaBeneicii fără dezavantaje: creșterea valorii contului tău je: creșterea valorii contului tău va i leva i le--

gată de piaţă, așa că dacă piaţa crește, tu ai ocazia să participi lagată de piaţă, așa că dacă piaţa crește, tu ai ocazia să participi la

câștiguri. Dar dacă piaţa scade,câștiguri. Dar dacă piaţa scade, nu pierzi niciun ban.nu pierzi niciun ban.

68

 Asociațiile de garantare a asigurărilor oferă protecție deținătorilor de polițe de asigu‑rare și beneiciarilor de polițe emise de o companie de asigurări care a devenit insol‑
ventă și nu mai este capabilă să și îndeplinească angajamentele. Toate statele, DisToate statele, Dis--

trictul Columbia și Puerto Rico au asociaţii trictul Columbia și Puerto Rico au asociaţii de garantare a asigurării.de garantare a asigurării.  Companiile
de asigurări sunt obligate prin lege să ie membre în asociația de garantare din statele
în care au primit aprobarea să deruleze afaceri. Fiecare stat are propria sumă maximă
pentru care ești acoperit și în majoritatea statelor asta variază per persoană, până la
300 000‒500 000 $. ( N.a.N.a.)
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• Impozitare amânată pentru creșterea ta.Impozitare amânată pentru creșterea ta. (Îți amintești de exem‑

plul cu dolarul dublat? Eiciența iscală a creat diferența dintre a avea

28 466 de dolari sau peste 1 milion!)

• Un lux de venit garantat pe viaţă unde tu deţii controlul și peUn lux de venit garantat pe viaţă unde tu deţii controlul și pe

care hotărăști când să‑l declanșezi.care hotărăști când să‑l declanșezi.
• Fii atent la asta: plăţile venitului pot deveni neimpozabile dacăFii atent la asta: plăţile venitului pot deveni neimpozabile dacă

sunt structurate corect.sunt structurate corect.

• Niciun comision anual de gestionare.Niciun comision anual de gestionare.

Obții toate aceste beneicii utilizând o versiune modernă a unui in‑

strument inanciar cu o vechime de 2000 de ani! Cum este posibil? Sunt

sigur că sună prea bine pentru a i adevărat, dar rămâi cu mine. Nu este! Eu

utilizez această abordare și sunt încântat să‑ți împărtășesc detaliile.
 Așa cum am subliniat pe parcursul cărții, viitorul inanciar pe care

ți‑l închipui este foarte asemănător cu escaladarea muntelui Everest. Vei

munci timp de decenii întregi pentru a‑ți acumula masa critică (ascensiu‑

nea spre vârf), dar asta reprezintă doar jumătate din poveste. ObţinereaObţinerea

masei critice fără a avea un plan sau o smasei critice fără a avea un plan sau o strategie pentru felul în care sătrategie pentru felul în care să

o transformi în venit care să‑ţi ajungă pentru tot restul vieţii tale o transformi în venit care să‑ţi ajungă pentru tot restul vieţii tale te vate va

lăsa ca pe George Mallory: mort lăsa ca pe George Mallory: mort la coborârea muntelui.la coborârea muntelui.

O nouă erăO nouă eră

Ne alăm, fără nicio îndoială, în ape necartograiate. În ultimii 30 de ani,

conceptul de ieșire la pensie s‑a transformat radical. Ce naiba, până foarte

de curând, la inele anilor ’80, peste 62% dintre angajați aveau un plan de

pensie. Îți amintești de acele planuri? În ultima ta zi de serviciu, primeai

un ceas de aur și primul din cecurile tale pentru un venit garantat pe viață.

Azi, cu excepția cazului în care lucrezi pentru guvern, pensia este o relicvă;

un dinozaur inanciar. Acum, de bine, de rău, tu ești stăpânul destinului tău.

În cele din urmă, tu ești responsabil dacă banii îți vor ajunge sau nu. O po‑

vară considerabilă, nu glumă. Ia în calcul volatilitatea pieței, comisioanele
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excesive, inlația și „surprizele“ medicale și începi să înțelegi rapid de ce

atât de multă lume se confruntă cu o criză masivă a perioadei de pensie.

Mulți oameni, inclusiv vecinii și colegii tăi, se vor confrunta cu probabili‑

tatea reală de a‑și duce traiul după ce și‑au terminat banii. Mai ales când

există posibilitatea de a trăi mai mult decât înainte.

Devine vârstDevine vârsta de 80 a de 80 de anide ani

noua vârstă de 50 de ani?noua vârstă de 50 de ani?

O perioadă de pensionare lungă și promițătoare este un concept vechi de

doar câteva generații. Dacă îți amintești din discuția noastră de mai de‑vreme, când președintele Franklin Roosevelt a creat Asigurările Sociale în

1935, speranța medie de viață era de doar 62 de ani. Și plățile erau efectu‑

ate începând de la vârsta de 65 de ani, așa că oricum doar un procent redus

încasa efectiv beneiciile de la Asigurările Sociale.

La acea vreme, sistemul Asigurărilor Soci ale avea sens din punct de

vedere inanciar pentru că existau 40 de muncitori (contribuabili) pen‑

tru iecare pensionar care încasa beneicii. Asta înseamnă că erau 40 de

oameni pe post de cărăuși, și doar unul singur care stătea în căruță. Până
în 2010, raportul a scăzut la doar 2,9 cărăuși pentru iecare pensionar.

Cifrele nu arată prea bine, dar când s‑a lăsat Washingtonul împiedicat de

asta?

 Astăzi, sp Astăzi, speranţa medie eranţa medie de de viaţă pentru viaţă pentru un bun bărbat este ărbat este de de 79 79 dede

ani, în timp ce, în medie, femeia va trăi până la 81 de ani. Pentru cuani, în timp ce, în medie, femeia va trăi până la 81 de ani. Pentru cu--

plurile căsătorite, cel puţin unul dintre soţi are 25% șanse să ajungăplurile căsătorite, cel puţin unul dintre soţi are 25% șanse să ajungă

la vârsta de 97 de ani.la vârsta de 97 de ani.

Dar stai, asta nu e tot!Dar stai, asta nu e tot!

Ai putea să trăiești mult mult  mai mult decât aceste estimări. Gândește‑te cât

de mult a avansat tehnologia în ultimii 30 de ani. De la loppy disk la
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nanotehnologie. Oamenii de știință din ziua de azi utilizează printarea 3‑D

pentru a genera organe noi de la zero. Cercetătorii pot utiliza celule umane,

răzuite delicat de pe pielea ta pentru a „printa“ o ureche complet nouă, o ve‑

zică sau o trahee!69 Științiico‑fantasticul a devenit realitate. Mai târziu vom

discuta direct cu prietenul meu Ray Kurzweil, un adevărat Thomas Edison
al epocii noastre și actualul șef al departamentului de inginerie la Google.

Când a fost întrebat despre felul în care progresele din științele vieții vor

afecta speranțele de viață, el a spus:

„Pe parcursul anilor 2020, oamenii vor avea mijloacele necesare pen‑

tru a‑și schimba genele; nu doar «copiii de designer» vor i fezabili, ci și

Baby Boomerii de designer, prin reîntinerirea tuturor țesuturilor și organe‑

lor corpului, transformând propriile celule epiteliale în versiuni mai tinere

ale tuturor celorlalte tipuri de celule. Oamenii vor putea să‑și «reprograme‑
ze» propria biochimie, îndepărtând‑o de boală și îmbătrânire, prelungin‑

du‑și radical speranța de viață.“

Sunt vești palpitante pentru cei din generația Baby Boom!!! La naiba

cu ridurile! S‑ar putea ca în curând să bem cu toții din proverbiala fântână

a tinereții.

Dar implicaţiile pentru perioada pensiei noastre sunt clare. BaDar implicaţiile pentru perioada pensiei noastre sunt clare. Ba--

nii noștri trebuie să ne ajungă chiar mai mult decât am putea crede.nii noștri trebuie să ne ajungă chiar mai mult decât am putea crede.

Îți imaginezi cum ar i dacă Ray are dreptate și noi, cei din generația Baby

Boom, am trăi până la 110 sau 120 de ani? Imaginează‑ți genul de tehnolo‑

gie care va altera durata vieții milenialilor. Dacă pe viitor ne așteaptă vârste

de 110 sau 115 ani? Nimic nu va i mai important decât venitul garantat

pentru toată viața. Un cec de salariu care să nu se termine în timpul vieții

tale va i cel mai bun activ deținut de tine.

„Când eram tânăr, am crezut că banii sunt cel mai important

lucru din viață; acum, că sunt bătrân, știu că așa e.“

— OSCAR WILDE

69 Dr. Anthony Atala de la Institutul Wake Forest pentru Medicină Regenerativă creează și
implantează organe de felul acesta de mai bine de un deceniu. (N.a.N.a.)



 

530 Banii. Stăpânește jocul

S-a terminat cu regula de 4%S-a terminat cu regula de 4%

La începutul anilor 1990, un planiicator inanciar din California a descope‑

rit „regula de 4%“„regula de 4%“, după cum o numea el. Ideea era că, dacă voiai ca banii

să‑ți ajungă toată viața, puteai să retragi 4% pe an dacă aveai un „portofoliu
echilibrat“ cu o investiție de 60% acțiuni și 40% obligațiuni. Și poți să crești

suma în iecare an pentru a acoperi inlația.

„Ei bine, a fost frumos cât a durat“, relatează un articol din 2013 din

Wall Street Journal Wall Street Journal , intitulat „Say Goodbye to the 4% Rule“ („Ia‑ți adio de la

regula de 4%“). De ce moartea asta subită? Pentru că atunci când s‑a născut

regula, obligațiunile guvernamentale plăteau peste 4% și acțiunile făceau

rodeo! Dacă ai ieșit la pensie în ianuarie 2000 și ai respectat regula tradițio‑

nală a lui 4%, ți‑ai i pierdut 33% din bani până în 2010 și, conform T. Rowe

Price Group, acum ai avea o șansă de doar 29% ca banii să‑ți ajungă pentru

toată viața. Sau, spus într‑o manieră mai directă, ai avea o șansă de 71% să

îți epuizezi venitul în timpul vieții. Să ii falit și în vârstă sunt două lucruri

de care cei mai mulți dintre noi nu am vrea să avem parte în același timp.

Astăzi trăim într‑o lume cu rate ale dobânzilor menținute la cote scă‑

zute la nivel global, ceea ce înseamnă, în realitate, un război împotriva ce‑

lor care economisesc. Și mai mult ca sigur un război împotriva vârstnicilor.

Cum ar putea cineva să se pensioneze în siguranță când ratele dobânzilor

sunt aproape de 0%? Trebuie să se aventureze în teritorii nesigure pentru

a încerca să găsească proituri pentru banii lor. Ca în povestea antilopei gnu

lovite de sete, care trebuie să se aventureze spre apele infestate de crocodili

pentru a găsi ceva de băut. Pericolele pândesc și cei care au nevoie de pro‑

ituri bune pentru a‑și duce traiul, pentru a‑și plăti facturile, devin din ce în

ce mai vulnerabili.

DistrugerDistrugere critică e critică în masăîn masă

Indiferent de ce ţi‑ar spune cineva sau de ce ar încerca să te conIndiferent de ce ţi‑ar spune cineva sau de ce ar încerca să te con --

vingă, nu există niciun manager de portofoliu, broker sau consiliervingă, nu există niciun manager de portofoliu, broker sau consilier
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inanciar care să poată controla factorul principal care determinăinanciar care să poată controla factorul principal care determină

dacă banii tăi îţi vor ajunge.dacă banii tăi îţi vor ajunge. Este secretul murdar al lumii inanciare

pe care îl cunosc foarte puțini profesioniști. Și, dintre cei care îl cunosc,

foarte puțini vor îndrăzni vreodată să‑l aducă în discuție. În stilul meu

direct obișnuit, l‑am adus în discuție fără ocolișuri când m‑am întâlnit cu
legendarul Jack Bogle.

Ţi‑l amintesti pe Jack Bogle? El este fondatorul celui mai mare fond

mutual din lume, Vanguard, și un om cât se poate de cinstit. Când am stat de

vorbă timp de patru ore în biroul său din Pennsylvania, am adus în discuție

micul secret murdar și nu și‑a menajat opinia sau gândurile. „Nu sunt bucu‑

ros să spun că în privința anumitor lucruri există un aspect de loterie: când

te naști, când ieși la pensie și când merg copiii tăi la facultate. Și n‑ai pic de

control asupra lor.“
Despre ce loterie vorbește?

Este un joc de noroc: Cum va evolua piața atunci când te vei pen‑

siona tutu? Dacă cineva se pensiona la jumătatea anilor 1990, era oDacă cineva se pensiona la jumătatea anilor 1990, era o

persoană fericită. Dacă ieșea la pensie la jumătatea anilor 2000,persoană fericită. Dacă ieșea la pensie la jumătatea anilor 2000,

era o persoană fără casă.era o persoană fără casă. Bogle însuși a spus într‑un interviu de la

începutul lui 2013 că, pe parcursul următorului deceniu, ar trebui să

ne pregătim pentru douădouă  declinuri, de până la 50%. Sfinte! Dar poate că

n‑ar trebui să fim surprinși de predicția sa. În anii 2000 noi trecuseÎn anii 2000 noi trecuse --

răm deja prin două declinuri de aproape 50%. Și hai să nu răm deja prin două declinuri de aproape 50%. Și hai să nu uităm căuităm că

dacă pierzi 50%, trebuie să câștigi 100% doar pentru a recuperadacă pierzi 50%, trebuie să câștigi 100% doar pentru a recupera

paguba.paguba.

Riscul cu care ne confruntăm toți, micul secret murdar, este concep‑

tul devastator al secvenței de rentabilități  secvenței de rentabilități . Pare complicat, dar nu este. În

principiu, anii de început ai perioadei de pensie vor deini anii tăi deanii de început ai perioadei de pensie vor deini anii tăi de

inal.inal. Dacă ai parte de pierderi în investiții în primii ani de pensie, lucru

care ține cu totul de norocul tău, șansele tale de a parcurge drumul până la

capăt s‑au diminuat foarte mult.

Poți să faci totul ca la carte: să găsești un consultant iduciar, să‑ți

reduci comisioanele, să faci investiții eiciente din punct de vedere iscal și

să îți clădești un Fond pentru Libertate.
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Dar când vine momentul să schiezi pe munte în jos, când vine vremea

să retragi venit din portofoliul tău, dacă ai un an prost la început, te poți

prăbuși cu ușurință. Câțiva ani proști, și te vei trezi că te‑ai întors la lucru

și că‑ți vinzi casa de vacanță. Ţi se pare prea dramatic? Hai să analizăm un

exemplu ipotetic al felului în care riscul secvenței de rentabilități se deru‑
lează în timp.

John a muşcat John a muşcat câinelecâinele

John a mușcat câinele. Câinele l‑a mușcat pe John. Aceleași cuvinte, dar când

sunt aranjate într‑o secvență diferită au un înțeles complet diferit. Mai ales

pentru John!

John are acum 65 de ani și, după ce a acumulat 500 000 de dolari

(mult mai mult decât americanul de rând) este pregătit să iasă la pensie.

Asemenea majorității americanilor care se apropie de pensionare, John

are un portofoliu echilibrat (60% acțiuni, 40% obligațiuni) care, după

cum alat de la Ray Dalio, nu este deloc echilibrat! Cum ratele dobânzilor

sunt atât de scăzute, regula de 4% nu va i suicientă. John hotărăște că va

trebui să retragă 5%, sau 25 000 de dolari, din depozitul său d e economii/

propriul Fond pentru Libertate în iecare an pentru a‑și acoperi nevoile de

venit pentru standardul său cel mai elementar de trai. Dacă le adaugă la

plățile sale de la Asigurările Sociale, „ar trebui“ să ie în regulă. Și trebuie

să‑și crească retragerile în iecare an (cu 3%) pentru a le ajusta la rata in‑

lației, pentru că în iecare an aceeași sumă de b ani va cumpăra mai puține

bunuri și servicii.

Spre ghinionul său, John suferă câteva pierderi pe piață în perioada

timpurie. Mai exact, trei ani proști dau startul așa‑zișilor săi ani de aur. Nu

e un început chiar atât de strălucit.
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JOHNJOHN
Vârsta Câștiguri sau pier‑

deri ipotetice la

bursa de valori

Retragere

la începutul

anului

Depozitul de economii

la începutul

anului

64 500 000 $

65 ‑10,14% 25 000$ 500 000 $

66 ‑13,04% 25 750 $ 426 839 $

67 ‑23,37% 26 523 $ 348 766 $

68 14,62% 27 318 $ 246 956 $

69 2,03% 28 318 $ 251 750 $

70 12,40% 28 982 $ 228 146 $

71 27,25% 29 851 $ 223 862 $
72 ‑6,56% 30 747 $ 246 879 $

73 26,31% 31 669 $ 201 956 $

74 4,46% 32 619 $ 215 084 $

75 7,06% 33 598 $ 190 084 $

76 ‑1,54% 34 606 $ 168 090 $

77 34,11% 35 644 $ 131 429 $

78 20,26% 36 713 $ 128 458 $

79 31,01% 37 815 $ 110 335 $

80 26,67% 38 949 $ 95 008 $

81 19,53% 40 118$ 71 009 $

82 26,38% 36 923 $ 36 923 $

83 ‑38,49% 0 $ 0 $

84 3,00%

85 13,62%

86 3,53%

87 26,38%

88 23,45%
89 12,78%

Proit mediu  

8,03%8,03%

Retrageri totale

5580 963 $80 963 $
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În cinci ani scurți, cei 500 000 de dolari ai lui John au fost reduși la

jumătate. Și retragerea de bani când piața este jos face situația și mai rea,

din moment ce în cont au rămas mai puțini bani care să se înmulțească

dacă sau când piața va reveni. Dar viața merge înainte și facturile trebuie

plătite.
După vârsta de 70 de ani, lui John îi mai rămân mulți ani pozitivi/pe

creștere pe piață, dar răul a fost deja făcut. Drumul spre recuperare este

pur și simplu prea abrupt. Cu ceva timp înainte să împlinească 80 de ani, el

prevede catastrofa și știe că va rămâne fără bani. Până la vârsta de 83 de ani,

valoarea contului său s‑a prăbușit. În inal, el poate să retragă doar 580 963

de dolari din contul său inițial de pensie de 500 000. Cu alte cuvinte, dupădupă

18 ani de investiţii continue pe durata pensiei, el se poate lăuda cu18 ani de investiţii continue pe durata pensiei, el se poate lăuda cu

doar 80 000 în plus.doar 80 000 în plus.
Dar iată partea nebuneascăDar iată partea nebunească: pe durata prăbușirii lui John pe munpe durata prăbușirii lui John pe mun--

te în jos, piaţa a reușit o creștere medie anuală de 8%.te în jos, piaţa a reușit o creștere medie anuală de 8%. Aceasta este o

rentabilitate destul de grozavă, după standardele oricui!

Iată problema: piaţa nu‑ţi Iată problema: piaţa nu‑ţi oferă proiturioferă proituri medii medii  anuale în iecare anuale în iecare

an. Îţi oferă proiturian. Îţi oferă proituri concreteconcrete care sunt apoi înglobate într‑o medie. care sunt apoi înglobate într‑o medie.

(Îți amintești discuțiile noastre despre diferența dintre proituri reale și me‑

dii în capitolul 2.3, „Mitul 3: ‘Proiturile Noastre? Ce vezi asta primești’“?)

Și „speranța“ că nu vei suferi pierderi în anii în care nu ți le poți permite nu

este o strategie eicientă pentru a‑ți asigura viitorul inanciar.

 În sens invers În sens invers

Susan are de asemenea 65 de ani și are și ea, la rândul ei, 500 000 de dolari.

Și, la fel ca John, ea va retrage 5%, sau 25 000 de dolari pe an pentru veni‑

tul ei și își va crește retragerile cu puțin în iecare an pentru a le ajusta la

inlație. Și, pentru a ilustra cu adevărat conceptul, am utilizat exact aceleași

rentabilități ale investițiilor, dar pur și simpluam inversat secvenţa aceam inversat secvenţa ace--

lor rentabilităţi.lor rentabilităţi. Am inversat ordinea, astfel încât primul an devine ultimul

an și viceversa.
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SUSANSUSAN
Vârsta Câștiguri sau pier‑

deri ipotetice la

bursa de valori

Retragere

la începutul

anului

Depozitul de economii

 la începutul

anului

64 500 000 $

65 12,78% 25 000 $ 500 000 $

66 23,45% 25 750 $ 535 716 $

67 26,38% 26 523 $ 629 575 $

68 3,53% 27 318 $ 762 140 $

69 13,62% 28 318 $ 760 755 $

70 3,00% 28 982 $ 832 396 $

71 ‑38,49% 29 851 $ 827 524 $
72 26,38% 30 747 $ 490 684 $

73 19,53% 31 669 $ 581 270 $

74 26,67% 32 619 $ 656 196 $

75 31,01% 33 598 $ 790 788 $

76 20,26% 34 606 $ 991 981 $

77 34,11% 35 644 $ 1 151 375 $

78 ‑1,54% 36 713 $ 1 496 314 $

79 7,06% 37 815 $ 1 437 133 $

80 4,46% 38 949 $ 1 498 042 $

81 26,31% 40 118 $ 1 524 231 $

82 ‑6,56% 41 321 $ 1 874 535 $

83 27,25% 42 561 $ 1 712 970 $

84 12,40% 48 383 $ 2 125 604 $

85 2,03% 45 153 $ 2 339 923 $

86 14,62% 46 507 $ 2 341 297 $

87 ‑23,37% 47 903 $ 2 630 297 $

88 ‑13,04% 49 340 $ 1 978 993 $
89 ‑10,14% 50 820 $ 1 677 975 $

Proit mediu  

8,03%8,03%
Retrageri totale

911 482 $911 482 $
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Inversând doar ordinea rentabilităţilor, Susan are o experienţăInversând doar ordinea rentabilităţilor, Susan are o experienţă

complet diferită a traiului la pensie.complet diferită a traiului la pensie. De fapt, până la momentul în carepână la momentul în care

ajunge la 89 de ani, ea a retras peste 900 000 de dolari ca plăţi pentruajunge la 89 de ani, ea a retras peste 900 000 de dolari ca plăţi pentru

venit și încă are 1 677 975 dolari în plus rămași în cont! Ea nu a avutvenit și încă are 1 677 975 dolari în plus rămași în cont! Ea nu a avut

nici cea mai mică grijă.nici cea mai mică grijă.
Două persoane, aceeași sumă pentru la pensie, aceeași strategie pentru

retrageri: unul este sărac lipit, pe când celălalt este absolut liber inanciar.

Și ce este și mai greu de crezut : amândoi au avut aceeași rentabili: amândoi au avut aceeași rentabili--

tate medie (8,03% anual) de‑a lungul perioadei de 25 de ani!tate medie (8,03% anual) de‑a lungul perioadei de 25 de ani!

Cum este cu putință? Pentru că „media“ este totalul rentabilităților

împărțit la numărul de ani.

Nimeni nu poate să prezică ce se va petrece la următoarea cotitură.

Nimeni nu știe când va crește sau când va coborî piața.
Acum, imaginează‑ți ce s‑ar i întâmplat dacă John și Susan ar i avut

amândoi o asigurare a venitului. John ar i evitat un ulcer, știind că în timp

ce contul său scădea, avea un cec cu un venit garantat la capătul curcube‑

ului. Susan ar i avut pur și simplu mai mulți bani de care să dispună după

pofta inimii. Poate să facă o vacanță în plus, să le dea mai mult nepoților săi

sau să contribuie la organizația sa ilantropică preferată. Valoarea asigură‑

rii venitului nu poate i exagerată! Și când este cuplată cu portofoliul pentru

„Orice Anotimp“, ai o combinație foarte puternică.

6 grade de separare6 grade de separare

Este posibil să‑ți amintești când l‑am prezentat mai devreme în carte pe dr.

David Babbel, profesorul de la Wharton. El nu este doar unul dintre cei mai

bine educați oameni pe care i‑am întâlnit vreodată, ci și un sulet blând și

afectuos, cu o credință solidă. Și el preferă să i se spună David în loc de „dle

doctor“ sau „dle profesor“.

Iată o recapitulare rapidă a specializărilor lui David. El are șase diplome

academice! O licență în economie, un MBA în inanțe internaționale, un doc‑

torat în inanțe, un doctorat în alimentație și în economia resurselor, un doc‑
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torat certiicat în agricultura tropicală și un altul în studii latino‑americane. A

predat investiții la Berkeley și la Wharton School, timp de peste 30 de ani. A

fost directorul de cercetare în divizia de pensii și asigurări pentru Goldman

Sachs. A lucrat pentru Banca Mondială și a fost consultant pentru Trezoreria

SUA, Rezerva Federală și pentru Departamentul Muncii. Să spui că‑și cunoaște
domeniul e ca și cum ai spune că Michael Jordan știe să joace baschet.

David este de asemenea autorul unui raport controversat în care își

expune propriul plan de pensie. Când a venit momentul ca David să iasă la

pensie, el a vrut o strategie care să‑i aducă liniște suletească și un venit

garantat pe viață. El și‑a amintit că venitul este obiectivul venitul este obiectivul . Și, dând dovadă

de înțelepciune, el a luat de asemenea în considerare alți factori, cum ar

i că nu dorea să ia decizii complexe de investiții la o vârstă înaintată. S‑a

gândit la toate opțiunile sale și s‑a folosit de vasta sa cunoaștere a riscurilor
și a piețelor. Ba chiar s‑a consultat cu prietenii și cu foștii colegi de pe Wall

Street pentru a‑și compara strategiile. În cele din urmă, David a hotărât că

cel mai bun loc pentru banii săi de pensie câștigați cu greu era în anuităţiîn anuităţi!

Hooo! Hooo!  Stai puțin.

Cum putea Babbel să comită ceea ce amicii săi de pe Wall Street nu‑

meau „anuicid“? Anuicidul Anuicidul era termenul pe care brokerii l‑au impus prima

dată pentru un client care își retrage banii de pe piața de capital și utilizea‑

ză companii de asigurări străvechi care să garanteze un venit pe viață. Bro‑

kerii o văd ca pe o decizie ireversibilă care nu le mai permite lor să genereze

venituri de pe urma investiției tale. Moartea proiturilor lor lor .

Dacă stau bine să mă gândesc, când a fost ultima dată când a fost ultima dată când brokecând broke--

rul ţi‑a vorbit despre crearea unui plan de venituri pentru toată viaţa?rul ţi‑a vorbit despre crearea unui plan de venituri pentru toată viaţa?

Probabil că niciodată. De regulă, Wall Street‑ul nu are niciun interes în pro‑

movarea conceptelor legate de retrageri. Pentru ei,retragerearetragerea este o înju‑

rătură. Iată ironia: tu reprezinți pentru broker un venit pentru toată viața,

atâta vreme cât nu te retragi niciodată.

„Americanii ar trebui să‑și transforme cel puțin jumătate din

economiile pentru pensie într‑o anuitate.“

— DEPARTAMENTUL TREZORERIEI SUA
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Dr. Jeffrey Brown știe câte ceva când vine vorba despre crearea unui plan

de venituri pe toată viața. El este consultant al Trezoreriei SUA și al Băn‑

cii Mondiale și este una din persoanele invitate de China pentru a ajuta la

evaluarea viitoarei sale strategii de Asigurări Sociale. El a fost de asemenea

unul dintre cei șapte indivizi numiți de președintele Statelor Unite în Consi‑
liul Consultativ al Asigurărilor Sociale.

Jeff și‑a petrecut cea mai mare parte a carierei sale profesionale stu‑

diind felul în care să le asigure oamenilor un venit pe viață. Ce a stabilit el?Ce a stabilit el?

Că anuităţile sunt unul dintre cele mai importante vehicule de invesCă anuităţile sunt unul dintre cele mai importante vehicule de inves--

tiţii pe care le avem.tiţii pe care le avem.

I‑am luat lui Jeff un interviu fascinant, de trei ore, despre planiicarea

venitului și despre cât de șocant i se pare lui că venitul este omis din ma‑

joritatea conversațiilor inanciare. Cum este posibil că abia dacă se discută
despre asigurarea de venit în birourile celor mai mulți planiicatori inanci‑

ari? Cum e posibil să nu ie inclusă ca opțiune în cadrul planurilor 401(k),

principalul vehicul de ieșire la pensie pentru americani?

L‑am întrebat: „Cum găsesc oamenii o cale de a se proteja astfel încât

să aibă efectiv un venit pe viață în contextul în care trăiesc mai mult ca îna‑

inte? Ies la pensie la șaizeci și cinci și astăzi au nevoie de douăzeci sau de

treizeci de ani de venituri pe perioada pensiei dinaintea lor, dar planul lor

inanciar nu va rezista atât de mult. Care este soluția?“

„Vestea bună, Tony, este că noi chiar știm cum să abordăm această

problemă“, a spus el. „Trebuie doar să convingem oamenii să schimbe

felul în care se gândesc să‑și finanțeze retragerea la pensie. Acolo, pe

«tărâmul economiștilor», există niște produse pe care le numim anui‑

tăți care îți permit în principiu să mergi la o companie de asigurări și

să spui: «Știți ceva? Eu îmi voi lua banii și îi voi plasa la voi, voi îi veți

gestiona, multiplica și îmi veți plăti înapoi un venit în fiecare lună pe

toată durata vieții mele.»  Cel mai ușor mod de a înţelege asta este că Cel mai ușor mod de a înţelege asta este că

exact același lucru îl fac și Asigurările Sociale. Cânexact același lucru îl fac și Asigurările Sociale. Cân d vine vorba desd vine vorba des --

pre Asigurările Sociale, tu știi că plătești o contribuţie pe duratapre Asigurările Sociale, tu știi că plătești o contribuţie pe durata

vieţii tale ca angajat și apoi, când te pensionezi, încasezi un venitvieţii tale ca angajat și apoi, când te pensionezi, încasezi un venit

în fiecare lună pe toată durata vieţii tale.în fiecare lună pe toată durata vieţii tale. Nu trebuie să te limitezi la
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Asigurările Sociale; îți poți extinde venitul pentru toată viața făcând asta

și pe co nt propriu. “

Jeff și echipa sa au realizat un studiu în care au comparat felul în care

erau descrise sau „contextualizate“ anuitățile, și felul în care schimbarea

formulării din acea conversație modiica complet felul în care oamenii per‑
cepeau nevoia sau dorința de a deține o anuitate.

Prima dată, le‑au caracterizat așa cum fac agenții de bursă: ca pe un

cont de „economii“ sau o investiție cu niveluri relativ reduse de rentabilita‑

te. Deloc surprinzător, doar 20% dintre oameni le‑au considerat atractive.

Pare familiar? Îl poți auzi pe broker spunând: „Anuitățile sunt o investiție

proastă!“

Dar când au schimbat doar câteva cuvintDar când au schimbat doar câteva cuvinte și au descris e și au descris beneicibeneici--

ileile realereale și și concreteconcrete ale anuităţii, valul s‑a schimbat. ale anuităţii, valul s‑a schimbat. Descriind anuitatea
ca pe un instrument care îți oferă un venit garantat pentru tot restul vieții

tale, peste 70% le‑au găsit atractive! Cine nu vrea o asigurare a venitului

care se declanșează dacă ți‑ai consumat economiile? Poate că costurile tale

de trai au fost mai mari decât te‑ai așteptat. Poate că ai avut o urgență me‑

dicală neașteptată. Sau poate că piața nu a cooperat prin sincronizarea ren‑

tabilităților. Ce dar să știi că viitoarele tale cecuri de venit sunt doar la un

telefon distanță!

Și astăzi, o industrie inanciară revoluționată a creat un set nou de

oportunități de anuități. Multe dintre acestea îți plătesc proituri care imită

rezultatele pieței de capital, dar nu implică nimic din pierderile acesteia.

Anuitățile nu mai sunt doar pentru bunicul tău. Dă pagina și dă‑mi voieDă pagina și dă‑mi voie

să‑ţi arăt cinci tipuri de anuităţi care ţi‑ar putea schimba viaţa.să‑ţi arăt cinci tipuri de anuităţi care ţi‑ar putea schimba viaţa.
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Momentul victoriei:Momentul victoriei:
Venitul tău este obiectivulVenitul tău este obiectivul

„Întrebarea nu este la ce vârstă vreau să mă pensionez, 

ci la ce venit.“

— GEORGE FOREMAN

Anuitățile au fost multă vreme țapul ispășitor al industriei inanciare. Când

am auzit pentru prima dată de conceptul utilizării unei anuități cu câțiva

ani în urmă, l‑am luat peste picior. Fusesem condiționat să cred că anuitățile

nu sunt o idee bună. Dar când eram întrebat, nu aveam realmente un motiv

solid pentru care să le consider proaste. Nu făceam decât să mă înarmez cu

torța și furca, la fel ca restul gloatei.

Dar felul în care vorbim despre anuități s‑a schimbat. Imaginați‑vă

surpriza mea când mi s‑a înmânat în 2011 un număr al revistei Barron’s,Barron’s, cu

următorul titlu pe copertă:

„Cele mai bune anuităţi — „Cele mai bune anuităţi — raport special — pensionarea: Cu plăraport special — pensionarea: Cu plă--

ţile lor stabile de ţile lor stabile de venit, anuităţile sunt brusc la venit, anuităţile sunt brusc la modă.modă.““

Barron’sBarron’s? Revista clasică despre investiții avea un articol de primă

pagină despre anuități! A căzut cerul cumva? Am deschis revista și am găsit

articolul acolo, negru pe alb:

„Acum, pe măsură ce membrii generației Baby Boom, cu marile scă‑

deri ale pieței încă proaspete în minte, se apropie de vârsta pensionării,
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numeroși consultanți inanciari inteligenți recomandă anuitatea ca pe o

parte importantă a unui plan de venituri.“

Uau. Anuitățile au avut parte de o promovare serioasă în ultima vre‑

me, de la anuitatea bunicului tău pusă deoparte undeva într‑un sertar pră‑

fuit până la cel mai atractiv produs recomandat de consultanți inanciari in‑
teligenți. Dar ghici ce? Anuităţile nu  Anuităţile nu mai sunt mai sunt doar pentrdoar pentru pensionari u pensionari dede

aici înainte. Destul de des, indivizii mai tineri încep să utilizeze anuaici înainte. Destul de des, indivizii mai tineri încep să utilizeze anu--

ităţile, mai ales cei la care creșterea este legată de un indice al pieţeiităţile, mai ales cei la care creșterea este legată de un indice al pieţei

(cum ar i (cum ar i S&P 500), S&P 500), ca o alternativă pentru „banii alaţi în ca o alternativă pentru „banii alaţi în siguranţă“siguranţă“..

Pentru a i clar, acestea nunu sunt o alternativă pentru investițiile pe

piața de capital sau o modalitate de a încerca să bați piața. Noi am spus deja

destul de clar că nimeni nu bate piața de‑a lungul timpului și, după cum au

reluat Jack Bogle și atât de mulți alții, utilizarea unui fond de indici cu cos‑
turi reduse este cea mai bună abordare pentru a investi pe piețe. Dar anu‑

mite anuități, mai ales cele „legate“ la proiturile pieței, pot să înlocuiască

alte alternative inanciare, cum ar i certiicatele de depozit, obligațiunile,

instrumentele Trezoreriei și așa mai departe — și să ofere rentabilităţisă ofere rentabilităţi

superioare.superioare.

Dar să nu ne grăbim! Hai să luăm o pauză pentru a efectua o trecere

rapidă în revistă a ceea ce este disponibil astăzi și ce are să vină.

În primul rând, să În primul rând, să im clari: în realitate există doar două categoim clari: în realitate există doar două catego--

rii generale de anuităţi:rii generale de anuităţi: anuitățile imediateanuitățile imediate șiși anuitățile amânate. anuitățile amânate.

AnuităţilAnuităţile e imediateimediate

Anuitățile imediate sunt cel mai bine utilizate pentru cei alați la vârsta

pensionării. Dacă nu ai ajuns încă acolo, poți sări peste această pagină și

trece direct la anuitățile amânate sau poți continua să citești deoarece asta

s‑ar putea aplica pentru câteva persoane speciale din viața ta, cum ar i pă‑

rinții sau bunicii tăi.

Simplu spus, anuităţile imediate bat oricare alt potenţial instruanuităţile imediate bat oricare alt potenţial instru--

ment pentru furnizarea unui venit garantat pe viaţă, dintr‑un singurment pentru furnizarea unui venit garantat pe viaţă, dintr‑un singur
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motiv:motiv: un concept numit credite de mortalitatecredite de mortalitate. Știu că sună sinistru, dar

chiar nu este. Îți amintești felul în care au luat startul anuitățile cu 2000

de ani în urmă, în vremea lui Cezar? Vreme de sute de ani, companiile de

asigurări au garantat cu succes venituri pentru toată viața pentru milioane

de oameni deoarece atunci când un grup de oameni cumpără o anuitate
imediată, câțiva vor muri devreme în timp ce alții vor trăi o viață lungă.

„Împărțind“ riscul, cumpărătorul anuităţii care trăiește mult timp pricumpărătorul anuităţii care trăiește mult timp pri--

mește beneiciul,mește beneiciul, în timp ce aceia care mor timpuriu lasă ceva bani în joc.

Dar înainte să ocolim posibilitatea de a lăsa ceva în joc, hai să ne uităm la

puterea anuităților atunci când sunt folosite cum se cuvine.

Cu 2750 % mai mult venitCu 2750 % mai mult venit

Fiul meu Josh a lucrat în domeniul serviciilor inanciare pe toată durata vie‑

ții sale de adult. El mi‑a spus o poveste despre unul dintre clienții săi care a

venit la el pregătit să se pensioneze. Tocmai împlinise 65 de ani și în timpul

vieții reușise să pună deoparte în jur de 500 000 de dolari. Avea nevoie de

un lux de venit sigur și simțea că nu era o opțiune să‑și asume riscuri pe

piață. Din păcate, fostul său broker îi alocase un portofoliu foarte agresiv,

care a avut ca urmare o pierdere de aproape 50% în crahul din 2008. Asta

i‑a ras sute de mii de dolari, bani strânși într‑un deceniu de muncă intensă.

Și asemenea multor altor oameni, abia recuperase paguba și acum se temea

mai mult ca niciodată că va ajunge să‑și termine banii.

Voia să înceapă să primească imediat cecurile. Așa că Josh a început

să‑i prezinte opțiunile limitate.

• Ar putea merge la bancă, și un certiicat de depozit i‑ar plăti 0,23%

(sau 23 puncte bază) pe an. Aranjamentul acesta i‑ar aduce 95,80

de dolari pe lună ca venit integral impozitabi l la un depozit de 500

000 de dolari. Asta ar i însemnat năucitoarea sumă de 1149 de1149 de

dolari —dolari — înainte de impozitare. Nu‑i cheltui pe toți într‑un singur

loc!
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• Obligațiunile i‑ar aduce în jurul a 3% pe an, sau în jur de 15 000 de15 000 de

dolari pe an —dolari pe an — înainte de impozitare, dar riscul pe care l‑ar presu‑

pune opțiunea aceasta este acela ca ratele dobânzilor să crească. Asta

ar face ca valoarea obligațiunilor sale (a capitalului său inițial) să se

micșoreze.
• Josh i‑a arătat că un depozit de 500 000 de dolari într‑o anuita‑

te imediată cu venit pentru toată durata vieții, începând de astăzi

i‑ar aduce 2725 de dolari pe lună sau 32 700 pe an32 700 pe an , garantați pe

viață!70 Asta înseamnă o creștere cu 2750% față de un certiicat

de depozit și o creștere de 118% față de obligațiuni, fără riscurile

acestora.

La speranțele de viață din ziua de astăzi, omul acesta are cel puțin
încă 14 ani de trăit și, dacă Ray Kurzweil are dreptate, se prea poate să tră‑

iască și mai mult de atât! Când a adunat venitul acesta garantat cu plățile

de la Asigurările Sociale, avea mai mult decât suicient pentru a‑și menține

nivelul de trai și își putea petrece timpul concentrat pe ceea ce conta cel mai

mult pentru el: nepoții săi și pescuitul.

Vezi puterea aici? Când compară cu orice alt tip de investiție gen „lu‑

cru sigur“, el va rămâne cu siguranță fără bani. Dar cu o anuitate imediată,

care este în realitate o formă de asigurare a venitului, el are protecție pen‑
tru toată viața.

Criticii vor spune: „Da, dar dacă mori de timpuriu, ei rămân cu banii

tăi! Tu vei i lăsat bani necheltuiți la masa de joc.“ Când l‑am întrebat pe

David Babbel despre această neliniște, răspunsul lui a fost rapid și tăios:

„Dacă ești mort, cui îi pasă? Ce e rău e să trăiești prea mult fără ni„Dacă ești mort, cui îi pasă? Ce e rău e să trăiești prea mult fără ni--

ciun venit — atunci vei suferi cu adevărat.“ciun venit — atunci vei suferi cu adevărat.“Și dacă chiar te îngrijorea‑

ză o moarte prematură, poți alege o opțiune în care compania de asigurări

va rambursa moștenitorilor tăi aceeași sumă pe care ai investit‑o tu. (Însă

aranjamentul acesta va reduce dimensiunea plăților tale, așa că există un

70 Taxa concretă pe venitul din anuitățile imediate este dependentă de ceea ce Fiscul nu‑
mește rată de excluziunerată de excluziune. Un segment din veniturile tale din plăți sunt considerate un
proit al investiției tale inițiale și sunt de aceea „excluse“ de la impozitare. (N.a.N.a.)
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cost.) Sau, așa cum recomandă David, utilizează o asigurare de viață pe ter‑

men limitat care nu costă mult. Prin urmare, dacă duci o viață lungă și fruc‑

tuoasă, câștigi pentru că ai asigurare pe venit. Sau, Doamne ferește, dacă

mori prematur, având o poliță de asigurare a vieții, moștenitorii tăi vor avea

și ei de câștigat.

ContrControlul este o olul este o iluzieiluzie

Noi, toți, iubim controlul. Dar controlul este adeseori o iluzie. Credem că

deținem controlul asupra sănătății noastre, inanțelor noastre, copiilor noș‑

tri — bun, poate nu asupra copiilor noștri. Dar știm cu toții că lucrurile se

pot schimba într‑o clipită. O furtună îți poate inunda casa (cum s‑a întâm‑

plat cu casa mea nou‑nouță din Florida, când, în urma unei ploi torențiale,

soția mea și cu mine am ajuns să ne bălăcim prin apa de 30 de cm, la trei

dimineața). Sau poți să primești un telefon de la doctor după ceea ce ar i

trebuit să i fost un consult de rutină. Ideea este că de cele mai multe ori

controlul este mai curând o iluzie decât o realitate.

Agenții de pe bursă îți vor spune că dacă îți lași banii pe mâna unei

companii de asigurări în schimbul unui venit pe viață, „pierzi controlul“

asupra capitalului tău de bază. Să cercetăm acest lucru cu ceva mai multă

atenție. Să zicem că ai 60 de ani și ai acumulat un depozit de economii de

1 milion de dolari. Brokerul tău recomandă abordarea tradițională a acți‑

unilor și obligațiunilor și aplici regula de 4% pentru venitul tău (ceea ce

înseamnă că vei putea să retragi 40 000 de dolari pe an). Realitatea este

că vei avea nevoie de iecare bănuț din acei 40 000 de dolari pentru a‑ți

plăti facturile. Știi că banii tăi trebuie investiți, deci chiar nu‑ți permiți să te

atingi de capitalul inițial. Și ce se întâmplă dacă piaţa scade?Și ce se întâmplă dacă piaţa scade? Nu vrei să

vinzi la nivelul de jos dar, în același timp, s‑ar putea să ai și sentimentul că

nu îți permiți mai multe pierderi în această etapă a vieții. Te ali între ciocan

și nicovală. Acest  Acest așa‑zis așa‑zis control control este este o o iluzie. iluzie. Să Să plutești plutești la la cheremulcheremul

valurilor pieţei și să speri că lucrurile vor lua o turnură favorabilăvalurilor pieţei și să speri că lucrurile vor lua o turnură favorabilă

pentru tine poate i o reţetă pentru dezastru.pentru tine poate i o reţetă pentru dezastru.
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Nu uita, centrul atenției noastre nu este doar pe multiplicarea active‑

lor. Tema noastră este: venit garantat pe viaţă!venit garantat pe viaţă!

„Este mai bine să ai un venit permanent decât să ii fascinant.“

— OSCAR WILDE

Anuităţi amânateAnuităţi amânate

Bun, deci am spus că există două tipuri generale de anuități. Tu știi acum ce

este o anuitate imediată: îți dai banii unei companii de asigurări și aceasta

începe imediat să‑ți furnizeze un venit pe viață.

Celălalt tip de anuitate se numește Celălalt tip de anuitate se numește anuitate amânată.anuitate amânată.Asta înseam‑

nă pur și simplu că îi dai companiei de asigurări banii ie într‑o singură tranșă

sau de‑a lungul unei perioade de câțiva ani și în loc să primești un venit ime‑

diat, proiturile tale sunt reinvestite într‑un mediu în care impozitarea este

amânată, astfel încât, atunci când dorești, poți să pornești luxul de venit pe

care îl vrei pentru tot restul vieții tale. Ai la propriu un graic cu cât va i veni‑

tul tău când ai 40, 50, 60 de ani — pentru iecare an al vieții tale.

Deși există mai multe versiuni diferite ale anuităților imediate, cu

termene și recompense diferite care variază în funcție de compania care le

scoate la vânzare, în mod similar, există o multitudine de anuități amânate.

Iată, totuși, și vestea bună: există, în mare, doar trei tipuri principaleIată, totuși, și vestea bună: există, în mare, doar trei tipuri principale

de anuităţi amânate.de anuităţi amânate. După ce cunoști aceste trei tipuri diferite, și înțelegi

anuitățile imediate, vei înțelege esențialmente care sunt opțiunile tale și vei

putea să utilizezi puterea acestui vehicul pentru bani siguri.să utilizezi puterea acestui vehicul pentru bani siguri.

Așa că hai să simpliicăm cât mai mult lucrurile. Există trei tipuri de

anuități amânate. Acestea sunt:

1. 1. Anuitatea Anuitatea ixă:ixă: Cu aceasta primești o rată a proitului ixă și garanta‑

tă în iecare an (independent de orice suișuri și coborâșuri ale bursei

de valori), foarte asemănătoare cu ceea ce ai primi de la un certiicat

de depozit sau de la o obligațiune, doar că ratele sunt diferite.



 

546 Banii. Stăpânește jocul

2. Anuitate indexată:2. Anuitate indexată: Cu aceasta, rata proitului tău este legată de

evoluția pieței de valori, dar primești un procent din creșterea pieței

(nu tot) fără vreo expunere și fără vreo posibilitate de a pierde.

3. 3. Anuitatea Anuitatea indexată indexată „hibridă“:„hibridă“: Cu aceasta ai parte de beneiciile unei

anuități indexate, la care se adaugă o clauză pentru „venitul pe viață“.
Caracteristica aceasta a venitului pe viaţă îţi oferă posibilitateaCaracteristica aceasta a venitului pe viaţă îţi oferă posibilitatea

să activezi un „cec de salariu“ pe viaţă!să activezi un „cec de salariu“ pe viaţă! (Notă: tehnic vorbind, nu

există vreun produs numit „hibrid“. Cu toate acestea, a devenit un

nume comun în rândurile profesioniștilor pentru a descrie această

categorie, care include și opțiunea venitului pentru toată viața.)

CÂT DE SIGURE SUNT ANUITĂŢILE?CÂT DE SIGURE SUNT ANUITĂŢILE?PUTEREA ASIGURĂRII VENITULUIPUTEREA ASIGURĂRII VENITULUI

O garanție este tot atât de bună pe cât este și irma de asigurări care o

emite, așa că irmele de asigurări cu un rating foarte ridicat sunt esen‑

țiale. Multe dintre companiile de top au peste 100 de ani în domeniu,

având succes în ciuda crizelor, recesiunilor și războaielor mondiale. Dar

cu peste 1000 de companii de asigurări existente în Statele Unite, în rea‑

litate doar câteva dintre acestea au ratinguri de top. L‑am întrebat pe dr.Jeffrey Brown despre siguranța anuităților și despre teama oamenilor că

irma de asigurări poate să dea faliment.

„Da, este o teamă pe care o au o mulțime de oameni“, a recunoscut el.

„Încep prin a‑i asigura pe oameni că, din câte știu eu, — și am studiat asta

timp de vreo cincisprezece ani sau mai mult — nu cunosc pe nimeni care

să i pierdut efectiv bani într‑un produs tip anuitate și există o mulțime

de motive pentru asta. În funcție de statul în care locuiești, există asociasoci--

aţii de garantare a asigurăriloraţii de garantare a asigurărilor conduse de departamentele de asigu‑
rări de stat care vor garanta, până la o anumită sumă/depozit, produsul

pe care îl cumperi. Și, în principiu, felul în care funcționează acestea este

că iecare companie de asigurări care operează în statul acela este de

acord, în esență, să le asigure pe toate celelalte.“
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Fiecare stat are propriile limite, dar garanţia poate să ajungă chiar șigaranţia poate să ajungă chiar și

până la 500 000 de dolaripână la 500 000 de dolari, pentru care ești asigurat contra pierderilor

în rara eventualitate a falimentului unei companii de asigurări. Cât de

rară? Conform FDIC‑ului (Federal Deposit Insurance Company), numai
în 2009 au fost închise 140 de bănci, totuși nici măcar o irmă majoră de

asigurări nu a dat faliment.

Anuităţile variabileAnuităţile variabile

Există un tip de anuitate amânată pe care nu am menționat‑o intenționat

mai sus și aceasta este anuitatea variabilă. Motivul este că aproape iecareaproape iecare
expert pe care l‑am intervievat pentru această carte a fost de acord căexpert pe care l‑am intervievat pentru această carte a fost de acord că

anuităţile variabile ar trebui evitate.anuităţile variabile ar trebui evitate. Acestea sunt extrem de scumpe și

depozitele de la baza lor sunt investite în fonduri mutuale (cunoscute, de

asemenea, drept subconturi).

Așa că tu nu doar că plătești comisioane pentru fonduri mutuale

care selecționează acțiuni (care nu surclasează piața și pot să ajungă la o

PLANIFICARE DE PENSIE ŞI INVESTIŢIIPLANIFICARE DE PENSIE ŞI INVESTIŢII

„Dacă muncești din greu „Dacă muncești din greu și investși investești cu întelepciune,ești cu întelepciune,

îţi permiţi să îţi permiţi să împlinești 65 împlinești 65 de ani la de ani la cea de‑a 80‑a cea de‑a 80‑a anivaniversare.ersare.““
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medie ridicată de aproape 3% în comisioane anuale), plătești de aseme‑

nea companiei de asigurări (între 1% și 2% anual). Produsele acestea pot

i toxice și totuși brokerii reușesc să vândă în jur de 150 de miliarde de

dolari în noi depozite în iecare an.

Am petrecut mai mult timp discutând anuitățile variabile în capitolul
2.7 „Mitul 7: «Urăsc anuitățile și așa ar trebui să faci și tu.» “ Ești liber să dai

paginile înapoi pentru a‑ți reîmprospăta memoria.

Hai să ne facem timp câteva clipe și să aprofundăm un pic iecare din‑

tre aceste trei opțiuni.

Anuitățile fixeAnuitățile fixe

O anuitate ixă amânatăanuitate ixă amânată oferă o anumită rată garantată a proitului (spre

exemplu, 3% sau 4%) pentru o perioadă speciică de timp (cum ar i cinci

sau zece ani). Banii se multiplică având impozitarea amânată și la inalul

termenului ai câteva opțiuni. Poți să scoți banii, îi poți „rula“ într‑o anuitate

nouă și poți păstra protecția față de impozite sau îți poți transforma soldul

contului într‑un venit garantat pe viață. Nu există niciun comision anual

într‑o anuitate ixă amânată. Vei ști în avans cât de mare va i creșterea ta la

încheierea termenului.

Destul de simplu, nu‑i așa? S‑ar putea ca aceste rate ale rentabilității

să nu ie grozav de incitante pe piața de astăzi, dar se schimbă cu ratele

dobânzilor. Și cel puțin genul acesta de anuitate are eiciență iscală, așa că,

gestionată adecvat, îți poate crește semniicativ rata netă a proitului.

Dar permite‑mi să‑ți împărtășesc ceva puțin mai interesant:

Cu cât aştepţi mai mult,Cu cât aştepţi mai mult,
cu atât primeşti mai multcu atât primeşti mai mult

Dar dacă ești tânăr și tocmai începi să‑ți clădești viitorul inanciar sau te

ali într‑o etapă a vieții în care nu ai nevoie de venit în prezent, dar ești
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îngrijorat că s‑ar putea ca venitul tău din investiții să nu‑ți ajungă pentru

toată viața? Nu uita, dacă cineva se retrage astăzi din activitate, la 65 de ani,

acea persoană ar putea avea nevoie de venituri timp de 20 sau 30 de ani.

Încercarea de a‑ți da seama cum să‑ți faci banii să dureze atâta timp este o

treabă destul de descurajantă. Așa că o nouă abordare numită asigurareaasigurarea
longevităţiilongevităţii a devenit din ce în ce mai populară. Produsele acestea îți permit

să creezi o asigurare a venitului astfel încât să ai tranșe garantate de venit

de la, spre exemplu, vârsta de 80 sau 85 de ani și până la moarte. Faptul că

știi că ai un venit care începe în etapa aceea târzie îți oferă libertatea de a

planiica doar pentru 15 ani de pensie în loc de 20 sau 30. Dă‑mi voie să‑ți

ofer un exemplu:

Într‑un articol WWall Street all Street Journal Journal  din 2012 intitulat „How to Create

a Pension (with a Few Catches)“ („Cum să‑ți creezi o pensie — cu câteva
șiretlicuri“), scriitoarea Anne Tergesen subliniază beneiciile punerii de‑

oparte a 100 000 de dolari astăzi (pentru un bărbat de 65 de ani) într‑o

anuitate amânată cu venit ix anuitate amânată cu venit ix . Bărbatul respectiv are alte tipuri de econo‑

mii și investiții care, consideră el, îi vor ajunge până la 85 de ani și îl vor

ajuta să‑și trăiască bătrânețile în s iguranță. Dar Dar  dacă depășește vârsta de

85, plățile venitului său din asigurare vor începe să sosească și sumele

pe care le încasează vor i incredibil de mari comparativ cu cât de mult a

investit.

„În prezent, un bărbat în vârstă de 65 de ani care plătește 100 000

de dolari pentru o anuitate imediată ixă poate să obțină în jur de 7600 de

dolari pe an pentru toată viața… Dar cu o poliță de longevitate [o anuitate

amânată pe termen lung cu un venit ix — știu că limbajul este lung] care

începe să facă plăți la vârsta de 85 de ani, suma care îi este plătită anual va

i de 63 990 de dolari, spune New York LifeNew York Life.“

Uau. Dacă face o singură depunere de doar 100 000 de dolari laDacă face o singură depunere de doar 100 000 de dolari la

vârsta de 65 de ani, sumele care îi sunt plătite la 85 se apropie de 64vârsta de 65 de ani, sumele care îi sunt plătite la 85 se apropie de 64

000 de dolari pe an! De ce este acest lucru atât de valoros? Pentru că000 de dolari pe an! De ce este acest lucru atât de valoros? Pentru că

la vârsta de 85 de ani, dacă mai trăiește alţi 10 sau 15 ani, va primila vârsta de 85 de ani, dacă mai trăiește alţi 10 sau 15 ani, va primi

64 000 de dolari64 000 de dolari în iecare anîn iecare an, făcându‑i investiţia iniţială să pară mi, făcându‑i investiţia iniţială să pară mi--

nusculă.nusculă. Dar partea cea mai bună este că trebuie să‑și facă economiile și
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investiția inițială să‑i ajungă doar 20 de ani, nu 30 sau 35. Și, cu volatilitatea

piețelor și inevitabila problemă a secvenței rentabilităților, sarcina aceasta

poate i diicilă pentru aproape oricine.

Am veriicat cu mâna mea aceste cifre și, din moment ce am doar 54

de ani, plățile care mi s‑ar face la vârsta de 85 de ani ar i de 83 000 de
dolari pe an pentru același depozit de 100 000 de dolari făcut astăzi! (Și

nu trebuie să faci o plată în sumă totală de 100 000 de dolari. Poate i sem‑

niicativ mai mică, ceea ce ar oferi de asemenea un venit mai mic.) Asta în‑

seamnă că, dacă trăiesc până împlinesc 95 de ani, aș primi plăți de 830 000

de dolari (10 ani x 83 000 de dolari) la depozitul meu de 100 000. Și nu

trebuie să aștept până la vârsta de 85 de ani să activez acel venit. În ziua în

care creez depozitul, primesc un graic cu cât vor i plățile anuale de venit

la orice vârstă vreau să încep să încasez venitul. Dacă aș simți că am nevoie
sau că vreau bani la vârsta de 65 sau de 75 de ani, știu exact cât valorează

asta pentru mine.71

Când este structurată corect și face parte dintr‑un plan general, asi‑

gurarea pe venit este un instrument incredibil care inversează sau elimină

riscul de a trăi prea mult și de a deveni o povară pentru membrii familiei.

Când am întâlnit‑o pe Alicia Munnel, directoarea Center for Retirement la

Boston College, ea s‑a dovedit la fel de entuziasmată ca și mine: „Atâția oa‑

meni cu care lucrez sunt foarte încântați în legătură cu anuitatea amânată

pentru viață lungă, care este în principiu o asigurare pentru longevitate, și

foarte optimiști în privința asta.“

La evenimentul meu inanciar anual din Sun Valley, Idaho, i‑am luat

un interviu faimosului publicist Steve Forbes. L‑am întrebat despre aborda‑

rea sa în materie de inanțe personale și până și el a spus că are o asigurare

pentru longevitate!

Încă o chestie foarte mișto? Fiscul privește foarte favorabil aceste

anuități amânate pentru venituri, așa că nu trebuie să plătești impozit pen‑

tru întreaga tranșă de venit (pentru că o parte considerabilă din plată este

considerată proit la depozitul tău srcinal).

71 Evident, dacă încep să încasez mai devreme din anuitate, la 65 sau la 70 de ani, venitul
pe care îl primesc va i mai mic decât la 85 de ani. (N.aN.a)
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Soluţia supremă pentru venitSoluţia supremă pentru venit

S‑a spus că dacă îi dai un ciocan unui om, atunci toate lucrurile devin cuie.

Asta înseamnă că soluția explicată mai jos nu este soluția deinitivă și per‑

fectă și nici nu este potrivită pentru oricine sau orice situație. Face parte
din ansamblul general al unei alocări de active. Aici, obiectivul meu este să

schițez un produs inanciar puternic, o anuitate hibridă, care ne oferă un

potențial grozav pentru beneicii în faza sa de creștere, dar care furnizează

de asemenea un venit garantat pentru toată viața mai târziu, când trecem

de vârful muntelui și începem „al doilea act“ al vieților noastre. Se numește

anuitatea indexată ixă.anuitatea indexată ixă.

Ca să im clari, există două tipuri relativ noi de anuități amânate care

au înregistrat o creștere în popularitate de la apariția lor, la începutul anilor

1990:

1. anuitatea indexată, la care rata proitului este legată de un indice al

pieței de capital și…

2. încă și mai populara versiune hibridă, în care ai atât o rată ixăîncă și mai populara versiune hibridă, în care ai atât o rată ixă

a proitului și opţiunea unui proit legat de creșterea indiceluia proitului și opţiunea unui proit legat de creșterea indicelui

pieţei de capital, cât și o opţiune pentru un pieţei de capital, cât și o opţiune pentru un venit garvenit garantat pe viaantat pe via--

ţă.ţă. Aceste anuități hibride sunt mai cunoscute de obicei ca anuități

indexate ixe, cu o clauză pentru venit pe viață sau cu un beneiciu

garantat pentru o retragere minimă. (Ţi‑am zis eu că vom da de cap

acestei încâlceli de termeni inanciari.)

Numai în 2013, aceste anuități au colectat peste 35 de miliarde de

dolari în depozite. De fapt, în timp ce încheiam această carte, depozitele

pentru anuități indexate ixe se alau la niveluri record pe parcursul primei

jumătăți a lui 2014, având peste 24 de miliarde de dolari în depozite noi, o

creștere de 41% față de 2013. De ce această creștere record?De ce această creștere record?

• Într‑o anuitate indexată ixă, depozitele tale Într‑o anuitate indexată ixă, depozitele tale rămân în întregimerămân în întregime

sub controlul tău. Tusub controlul tău. Tu nunu cedezi accesul la banii tăi. cedezi accesul la banii tăi.
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• Îţi oferă potenţialul pentru proituri anuale semniicativ maiÎţi oferă potenţialul pentru proituri anuale semniicativ mai

mari decât alte soluţii cu banii lmari decât alte soluţii cu banii la adăpost, cum ar a adăpost, cum ar i certiicatelei certiicatele

de depozit sau obligaţiunile.de depozit sau obligaţiunile.

• Îţi oferă o garanţie de 100%Îţi oferă o garanţie de 100%7272 a capitalului tău iniţial — nu poţi a capitalului tău iniţial — nu poţi

să pierzi bani.să pierzi bani.
• Creșterea are impozitare amânată, asigurându‑ţi maximul Creșterea are impozitare amânată, asigurându‑ţi maximul creșcreș--

terii capitalizate pentru extinderea Fondului pentru Libterii capitalizate pentru extinderea Fondului pentru Libertate.ertate.

• Oferă asigurarea venitului sau un venit garantat pe viaţă, cândOferă asigurarea venitului sau un venit garantat pe viaţă, când

alegi o clauză opţională pentru venit.alegi o clauză opţională pentru venit.

Așa cum am lăsat să se înțeleagă mai devreme, aceste structuri oferă

avantajele fără dezavantaje. Câștiguri fără pierderi. Din multe puncte de ve‑

dere, ele sunt antidotul la problema secvenței rentabilităților.
Cum funcționează?

Înainte de toate, o anuitate indexată ixă este ixă, ceea ce înseamixă, ceea ce înseam--

nă că ţi se garantează că acest cont nu va scădea niciodată. Indiferentnă că ţi se garantează că acest cont nu va scădea niciodată. Indiferent

de ce se întâmplă, nu vei pierde depozitul iniţial.de ce se întâmplă, nu vei pierde depozitul iniţial. Lupta e pe jumătate

câștigată! Cu toate acestea, în loc să primești o rată mică, garantată a pro‑

itului, așa cum se întâmplă la o anuitate tradițională ixă, creșterea „con‑

tului tău de bază“ este determinată de urmărirea câștigurilor unui indice

al bursei de valori, cum ar i S&P 500. Ca exemplu, dacă S&P 500 crește cu
8% într‑un anumit an, tu ai avea ocazia să păstrezi (sau să „participi la“) un

anumit procent din acel câștig, care face de obicei obiectul unei limiteprocent din acel câștig, care face de obicei obiectul unei limite

superioare. Spre exemplu, dacă limita ta a fost de 5%, tu ai primi unsuperioare. Spre exemplu, dacă limita ta a fost de 5%, tu ai primi un

credit de 5% la valoarea contului tău de bază.credit de 5% la valoarea contului tău de bază.73 Cu alte cuvinte, există

o „limită superioară“ sau un „plafon“ la majoritatea anuităților pentru cât

de mult poți păstra din câștig. Dar invDar invers, dacă piaţa scade ers, dacă piaţa scade în acel an, nuîn acel an, nu

pierzi nici măcar un sfanţ!pierzi nici măcar un sfanţ!

În ultimii ani, au existat câteva produse unice care îţi permit săÎn ultimii ani, au existat câteva produse unice care îţi permit să

păstrezi 100% din câștigurile pieţei/indicelui și, da, să te ferești și depăstrezi 100% din câștigurile pieţei/indicelui și, da, să te ferești și de

72 Nu uita, există asigurări statale ale garanțiilor și de asemenea garanții corporatiste.
(N.a.N.a.)

73 Ratele de participare și plafoanele vor depinde de produsele individuale. (N.a.N.a.)
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anii negativi!anii negativi! Nu există niciun plafon pentru beneicii. Care este șmecheria?

În loc să pună un plafon la câștigurile tale anuale, compania de asigurări va

participa la o porțiune mică din câștigurile tale (1,5% în multe cazuri). Deci,

să zicem că indicele/piața a crescut cu 8% într‑un an dat; tu ai primi 6,5%

în plus la contul tău și compania de asigurări ar păstra 1,5%. Sau dacă piața
are un an mai puternic, cu creșteri de 14%, tu poți să păstrezi 12,5%. Mulți

experți cu care am stat de vorbă anticipează că aceste anuități neplafonate

ar putea reprezenta viitorul.

Bun, dar ce se întâmplă dacă piața scade?

Dacă indicele de piaţă scade, Dacă indicele de piaţă scade, chiar dacă este unul dintre acei anichiar dacă este unul dintre acei ani

cu scăderi periculoase de 20%, 30% sau 50%, tu nu pierzi un ban.cu scăderi periculoase de 20%, 30% sau 50%, tu nu pierzi un ban. Poți

să eviți toți anii proști și participi doar la anii în care indicele pieței a fost

pe creștere.
Știu la ce te gândești. Exact la asta m‑am gândit și eu când am auzit

prima dată de aceste produse: „Cum Dumnezeule pot companiile de asi„Cum Dumnezeule pot companiile de asi--

gurări să‑ţi ofere avantajele fără niciun dezavantaj?“gurări să‑ţi ofere avantajele fără niciun dezavantaj?“

„Nu este nimic magic aici“, a spus dr. Babbel când i‑am pus aceeași în‑

trebare. El mi‑a explicat că compania de asigurări parchează grosul banilor

tăi în siguranță în rezervele sale de numerar, fără să‑i investească vreodată

efectiv pe bursă. În felul acesta îți garantează capitalul inițial, restul este fo‑

losit pentru a cumpăra „opțiuni“ pentru indicele bursier și pentru a acoperi

cheltuielile. Așa că, dacă piața crește, îți primești partea din câștigul acela.

Dacă scade, opțiunile „expiră“, dar tu nu pierzi — și nici compania de asigu‑

rări. Câștigi în ambele situații.

Fă-ți câştigurile permanenteFă-ți câştigurile permanente

În plus pe lângă beneicii fără dezavantaje, aceste anuități indexate ixe

mai au și alt beneiciu special. Uite ce e, tuturor ne place să ne de schidem

extrasul contului de acțiuni și să vedem soldul contului în creștere. Dar

nu știm niciodată cu adevărat cu adevărat  dacă dolarii aceia vor ajunge să ie cheltuiți

de noi într‑o bună zi sau dacă o altă cădere a pieței poate să șteargă acele
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câștiguri. Unul dintre beneiciile uriașe Unul dintre beneiciile uriașe ale unei anuităţi indexate ixeale unei anuităţi indexate ixe

este că, în absolut iecare an, orice câștiguri sau creșteri devin pereste că, în absolut iecare an, orice câștiguri sau creșteri devin per --

manentemanente și acum acestea devin noul punct de plecare. Spre exemplu, în

cazul în care câștig 6,5% la contul meu de 100 000 de dolari, acum am 106

500 de dolari permanenți. Nu voi putea pierde niciodată creșterea aceea
de 6500 de dolari. În absolut iecare an, contul ie va stagna, pentru că mi

se garantează că nu voi lua parte la pierderile pieței, ie va crește. Aseme‑

nea unui lift care nu merge decât în sus, această caracteristică unică de a

permanentiza câștigurile în iecare an este un instrument puternic pentru

banii noștri siguri.

VVenit! enit! VVenit! enit! VVenit!enit!

Pe cât de puternice pot i aceste anuități indexate ixe pentru un proit

din bani siguri, capacitatea lor de a‑ți oferi simultan un lux de venit ga‑

rantat pe viață este ceea ce le face atât de al naibii de atractive. Și, deși

îmi plac plac anuitățile indexate ixe din motivele prezentate mai sus (garan‑

ții ale capitalului inițial, eiciență iscală, avantaje fără dezavantaje), am

ajuns să le iubesciubesc  pentru aspectele venitului garantat. Asta se întâmplă

când alegem să adăugăm o clauză pentru venit garantat pe viaţăclauză pentru venit garantat pe viaţă . Dă‑mi

voie să traduc.

Indiferent de felul în care evoluează contul tău, chiar dacă stagnează

sau crește moderat pe parcursul mai multor ani, adăugarea unei clauze de

venit garantat pe viață garantează că vei primi un lux de venit anual garan‑

tat când te hotărăști să‑i dai drumul, indiferent de ce se întâmplă cu contul

tău de bază.

Fii atent: am o anuitate în care contul de venit este garantat săam o anuitate în care contul de venit este garantat să

crească cu 7% pe an timp de 20 de ani, fără niciun risc pe piaţă.crească cu 7% pe an timp de 20 de ani, fără niciun risc pe piaţă. În

ziua în care am mers să o cumpăr, am primit un tabel cu venitul, așa că

oricând mă hotărăsc să‑l activez, voi ști exact cât de mult venit am gavoi ști exact cât de mult venit am ga --

rantat pentru tot restul vieţii (indiferent cât de mult trăiesc).rantat pentru tot restul vieţii (indiferent cât de mult trăiesc). Și cu cât

aștept mai mult, cu atât contul meu de venit va crește mai mult și, astfel,
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cu atât mai mari vor i plățile. Acest cont a devenit o parte importantă

a Coșului Siguranței mele. Reiau, pare prea avantajos pentru a i adevă‑

rat, nu‑i așa? I‑am solicitat consultantului meu iduciar să facă săpături

pentru a vedea ce se ală în spatele fațadei și el a descoperit nu doar că

este legal, ci și că atrage miliarde în depozite anuale de la cei ca mine, din
generația Baby Boom.

La urma urmei, cine nu ar vrea un produs cu un p rofit garantat de

7% în propriul cont de venituri în timp ce evită simultan riscul de pe

piață, riscul secvenței rentabilității și așa mai departe? Nu uita, atunci

era începutul lui 2009, când piața era dezastruos afectată. Părea să nu

existe pic de siguranță. Iar alte instrumente garantate, ca certificatele

de depozit, aduceau profituri mici. După cum îți aduci probabil aminte,

panica plutea în aer și oamenii băteau lumea în lung și‑n lat în căutare
de siguranță financiară. Am aflat mai târziu că acest produs a devenit

anuitatea cu cea mai mare putere de vânzare de pe planetă la momentul

respectiv.

După ce am făcut investiția, următorul meu gând a fost: „Cum pregă‑

tesc asta pentru copiii și nepoții mei? E prea frumos ca să ie adevărat.“

Deci, care‑i șmecheria? Am ajuns să alu că irmele de asigurări oferă

acest produs doar dacă ești trecut de 55 de ani. Nu pot oferi procentul de

7% pentru totdeauna, așa că dau un maximum de 20 de ani. Dacă ești mai

tânăr, este limpede că irma de asigurări nu‑și permite să‑ți ofere un proit

de 7% la contul de venit pentru totdeauna. De asemenea, această anuitate

necesită depunerea din start a unei sume totale considerabile. Am fost uluit

și descurajat. Dacă acest produs este atât de puternic pentru cineva de vâr‑

sta mea, ar i încă și mai puternic pentru cineva de 20, 30 sau 40 de ani, care

are mult mai mult timp pentru a permite depozitelor sale să se capitalizeze.

În acea zi, mi‑am făcut o misiune din crearea unei soluţii accesibileÎn acea zi, mi‑am făcut o misiune din crearea unei soluţii accesibile

ca preţ pentru tineri.ca preţ pentru tineri. Unde altundeva puteau să‑și elaboreze un plan în

vederea unui venit sigur pentru toată viața care să le dea posibilitatea să‑și

croiască un drum clar spre libertate inanciară, fără tot acel stres și fără

volatilitatea pieței?
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Jackpotul tău personalJackpotul tău personal

Cody Foster și cei doi parteneri ai săi, David Callanan și Derek Thompson,

sunt povești în carne și oase demne de Horatio Alger74. În 2005, acești trei

prieteni stăteau în jurul mesei din bucătăria lui Cody, în somnorosul orășel
Topeka, din Kansas. Ei își puseseră laolaltă economiile de‑o viață și, cu 135

000 de dolari în bancă, hotărâseră să lanseze Advisors Excel. S‑ar putea să

nu i auzit niciodată de Advisors Excel, pentru că nu deservesc consumato‑

rul propriu‑zis. Firma deservește doar consultanți inanciari de nivel supe‑

rior. Și „deservește“ este subestimarea anului. Advisors Excel lucrează cu

companiile de asigurări de top pentru a le oferi acces consultanților inan‑

ciari la cele mai inovatoare și sigure anuități din țară. Ai putea să te gândești

la compania lor ca la consultanții consultanților.

Derulăm înainte doar nouă ani scurți.  Adviso Advisors rs Excel Excel este este acumacum

cel mai mare vânzător angro de anuităţi din ţară, cu aproape 5 milicel mai mare vânzător angro de anuităţi din ţară, cu aproape 5 mili --

arde de dolari în arde de dolari în depozite anuale.depozite anuale. Într‑un domeniu cu irme care exis‑

tă de decenii, Advisors Excel domină. În scurta existență a companiei, a

crescut cu atâta repeziciune, încât au existat cinci ocazii separate când

cei trei fondatori au descoperit că spațiul pentru birouri nu le mai ajun‑

ge! Prima lor adresă a fost în subsolul unui cabinet stomatologic (unde

au folosit cutii pe post de birouri improvizate pentru primul lor angajat).

Astăzi se ală într‑o clădire modernă, de 7400 de metri pătrați. Cine știe

cât timp le va ajunge spațiul ac ela! Întâlnind u‑l pe Cody, nu ți‑ai da seama

niciodată că acest bărbat modest din Topeka deține o companie de mai

multe miliarde de dolari. Este un om minunat și nu și‑a uitat rădăcinile și

nici harul divin pe seama căruia pune succesul său. L‑am întâlnit pe Cody

pentru prima dată în hotelul meu din San Jose, Cal ifornia, în dimineața de

după ce luase parte, alături de 6000 de persoane, la un eveniment UnleaUnlea-

sh the Power Within (Dezlănţuie‑ţi puterea lăuntrică)sh the Power Within (Dezlănţuie‑ţi puterea lăuntrică) . Fusesem reuniți

pentru această întâlnire de iul meu, Josh. Întâlnirea fusese programată

74 Mitul Horatio Alger este clasica poveste americană a succesului și a caracterului, drumul
de la „mizerie la bogăție“, inspirată din romanele lui Horatio Alger Jr., extrem de populare
după Războiul Civil din Statele Unite ale Americii. (N. red.N. red.)



 

557Tony Robbins

pentru o oră, dar a aj uns să dureze trei (lucr u care nu era ieșit din comun

în lumea mea!).

M‑am lansat fără rețineri…

„Cody, am o idee care cred că poate transforma viețile a milioane de

oameni, ajutându‑i să‑și atingă obiectivele inanciare mai rapid și cu mult
mai puțin stres și risc.“

„Bine, dă‑i drumul“, a spus el și s‑a dat mai aproape de marginea sca‑

unului, în anticipare.

„Vreau să văd dacă putem lua ce este disponibil pentru bătrânii bogați

și să le oferim aceeași oportunitate persoanelor mai tinere care ar putea să

nu aibă prea mult de investit. O anuitate indexată ixă la care persoanele

mai tinere să poată contribui lunar, similar felui în care ar contribui la un

401(k), și să știe că, pentru iecare dolar cu care contribuie, le este garantat
un lux de venit pentru toată viața. Un plan personal de pensie.“

Cody s‑a lăsat pe spate. Părea ușor sceptic.

Era ceva puțin spus necovențional.

M‑am lansat integral într‑un asalt „în stil seminar“. I‑am oferit cea

mai înlăcărată pledoarie de care eram în stare, privind motivele pentru

care această soluție ar putea i revoluționară. Atragerea generației Y este

Sfântul Graal al industriei serviciilor inanciare, din moment ce aceștia sunt

gânditori independenți și se știe cât de greu este să ajungi la ei. Și studiile

arată că nu sunt admiratori înfocați ai bursei de valori. Și mai rău de atât,

un studiu al LIMRA, cea mai mare asociație comercială pentru industria i‑

nanciară și a asigurărilor de viață, a descoperit că membrii generației X au

pierdut 55% din valoarea medie a averii între 2005 și 2010! Au. Acum vor

garanții. Vor protecție. Vor venituri. Și vor să ie ușor.

Cody a început să dea din cap. A înțeles la ce mă gândeam, dar

cunoștea, de asemenea, și diicultățile. La urma urmei, a lucrat în industrie

de la terminarea facultății și cunoaște îndeaproape limitele și punctele forte

ale tuturor companii mari de asigurări din lume.

„Tony, înțeleg ce vrei tu să faci, dar trebuie să înțelegi domeniul. Com‑

paniile de asigurări nu pot să facă asta pentru cineva mai tânăr pentru că

ceea ce face anuitățile cu venituri pe durata vieții să funcționeze, și ceea ce
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face cifrele asigurărilor să funcționeze, este faptul că sunt conigurate de

înțelegerea ratelor de mortalitate. Iar la cincizeci și cinci de ani, ei îți cunosc

durata vieții, în medie, și pot lua decizii inanciare pornind de la aceasta.

Este mai greu să o faci la patruzeci și cinci sau la treizeci și cinci de ani sau,

ir‑ar să ie, la douăzeci și cinci de ani.“
Anticipasem răspunsul lui și mi‑a venit o idee:

„Dar dacă, în primul și în primul rând, le‑ai oferi o garanție că nu‑și

vor pierde banii? Și din moment ce asigurarea viitorului lor venit costă mai

mult, de ce nu le‑ai oferi o garanție pentru o creștere anuală mai mică și

apoi să adaugi la aceastasă adaugi la aceasta beneiciul pe care îl aduce bursa de valori, indi‑

ferent cât este acesta? În inal, asta ar putea să însemne mai mult de șapte

procente, mai ales pentru tinerii cu vârste de douăzeci, treizeci sau patru‑

zeci de ani, pentru că investițiile lor au mult mai mult timp în care să se
capitalizeze. Majoritatea oamenilor știu că, de‑a lungul timpului, bursa de

valori a produs cea mai mare creștere, dar problema este riscul acelor scă‑

deri periculoase ale pieței! Le‑ai putea oferi avantajele fără dezvantajeLe‑ai putea oferi avantajele fără dezvantaje

pentru depozitele lor și un pentru depozitele lor și un venit garvenit garantat pentru toată viaţa.antat pentru toată viaţa.

„Trebuie totușisă o faci accesibilă ca să o faci accesibilă ca preţ preţ  prin faptul că nu vei cere

plata unei sume totale de bani de la bun început, și, în locul acesteia, doarși, în locul acesteia, doar

plăţi lunare reduse la o valoare aleasă de ei.plăţi lunare reduse la o valoare aleasă de ei. Prin această abordare, com‑

pania de asigurări nu va trebui să‑și facă griji cu speranțele de viață super‑

lungi, iar clientul are potențialul pentru un lux de venit mult mai ridicat,

din moment ce majoritatea venitului este legată de evoluția favorabilă a

pieței.“

Lui Cody i‑a plăcut ideea pentru că de‑a lungul unei perioade lungi de

timp, piața va lucra în favoarea investitorilor, mai ales atunci când participi

doar la anii de creștere. Dar rămânea un obstacol major:

„Tony, după cum văd eu lucrurile, produsul acesta va trebui să ie ei‑

cient și suplu. Dar în mod tradițional, cel mai costisitor aspect atunci când

determini prețul unei anuități este comisionul. Companiile de asigurări plă‑

tesc comisioane de la bun început din buzunarul propriu, așa că acestea nu

sunt scăzute din contul clientului. Deci, pentru acest efort, companiile de

asigurări nu‑și pot permite să plătească sume mari să vândă asta, ceea ce
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înseamnă că este diicil să faci agenții tradiționali să o vândă. Este un cerc

vicios.“

Și de data aceasta aveam contraargumentul pregătit.

„Dar dacă nu plătesc niciun comision de la bun început?“ am întrebat

eu. „Gândește neconvențional din punct de vedere al vânzării. Acum cinci‑
zeci de ani, asigurările de viață erau vândute din ușă în ușă. Astăzi le poți

încheia online fără să vorbești nicio secundă cu un vânzător — și, prin ur‑

mare, au devenit ultraconvenabile și mai ieftine ca niciodată. Această anui‑

tate nouă ar trebui să le urmeze exemplul. Oamenii mai tineri chiar preferă

să nunu vorbească cu nimeni! Elimină intermediarul! Elimină intermediarul! 

„Ar trebui să poți merge online, să hotărăști cât de mulți bani vrei să

investești pe lună și să aranjezi ca suma să‑ți ie scăzută automat din contul

curent, atât de simplu. Să setezi detaliile și să nu te mai preocupi. Site‑ul ar
putea să proiecteze exact cât de mult venit îți va oferi la orice vârstă viitoa‑

re — cincizeci, cincizeci și cinci, șaizeci de ani — în funcție de cât de mult îți

permiți să pui deoparte. Cu doar câteva click‑uri, îți poți crea un plan de veni‑

turi pe viață. Nu trebuie să ii bogat sau în vârstă ca să proiți de asta. Ce naiba,

ai putea chiar să‑l urmărești de pe iPhone prin intermediul unei aplicații.“

Cody înțelegea viziunea. Așa că l‑am întrebat: „Cody, cât de multe vieți

crezi că ar i inluențate de asta? Cât de multe vieți ar putea i atinse dacă voi

v‑ați utiliza inluența asupra companiilor de asigurări pentru crearea unui

produs pe care să‑l poată accesa oricine și care ar oferi oamenilor un viitor

inanciar mai sigur?“

Cody a zâmbit. „De‑a lungul anilor? Milioane! Zeci de milioane!! MareaMilioane! Zeci de milioane!! Marea

majoritate a Americii!“ majoritate a Americii!“  Cuvintele mele atinseseră coardă sensibilă pentru

acest băiat de la țară care crescuse făcând parte din pătura de jos a clasei de

mijloc. Cody este incredibil de generos cu averea sa și vrea ca toată lumea să

aibă o șansă egală. Mai ales o șansă egală la libertatea inanciară.

Cody a părăsit hotelul. Era entuziasmat. A pornit într‑o misiune: să

vadă dacă își poate folosi inluența pentru a convinge cele mai mari com‑

panii de asigurări din lume să creeze o soluție în vederea unui „plan de ve‑

nituri pentru toată viața“, adresat celor mai tineri și cu depozite necesare

mai mici.



 

560 Banii. Stăpânește jocul

Pe repede înaintePe repede înainte

Cu doar câţiva ani în urmă, vârsta minimă pentru Cu doar câţiva ani în urmă, vârsta minimă pentru majoritatea anuitămajoritatea anuită--

ţilor indexate ixe era de 50 sau 55, în funcţie de companie, și majoriţilor indexate ixe era de 50 sau 55, în funcţie de companie, și majori--

tatea pretindeau un depozit minim cuprins între 20 000 și 50 000 detatea pretindeau un depozit minim cuprins între 20 000 și 50 000 de
dolari. Și era practic imposibil să găsești o clauză pentru venit garandolari. Și era practic imposibil să găsești o clauză pentru venit garan--

tat pe viaţă pentru consumatorii tineri (sub 50 de ani).tat pe viaţă pentru consumatorii tineri (sub 50 de ani). Dar acum, jocul

s‑a schimbat oicial. Sunt mândru să vă informez că prin eforturile partene‑

riatului meu cu Advisors Excel, am reușit să convingem câteva dintre cele

mai mari companii de asigurări din lume să înceapă să proiecteze și creeze

produse noi și revoluționare pentru tine, indiferent de vârsta sau de nivelul

venitului tău.

Aceste anuități indexate noi oferă beneicii precum:

• Garanţia capitalului tău iniţial:Garanţia capitalului tău iniţial: indiferent ce bani ai investit, nu‑i

vei pierde niciodată.

• Beneicii fără dezvantaje:Beneicii fără dezvantaje: participi la 100% din creșterea indicelui

bursei de valori. Exact: 100% din beneiciu fără niciun dezavantaj, ni‑

cio șansă să pierzi și niciun plafon pentru câștigurile tale. Compania

de asigurări participă pur și simplu la proiturile tale luând un mic

„procent“ (cuprins între 1,25% și 1,75%). Dacă piața crește cu 10% și

păstrează 1,5%, tu primești 8,5%, sumă creditată la valoarea contu‑

lui tău. Invers, dacă piaţa scade într‑un anumit an, compania deInvers, dacă piaţa scade într‑un anumit an, compania de

asigurări nu păstrează nimic, tu nu pierzi niciun bănuţ și nici nuasigurări nu păstrează nimic, tu nu pierzi niciun bănuţ și nici nu

plătești vreun comision!plătești vreun comision! Plătești procentul doar dacă faci bani.

Pentru a înțelege cât de puternic este în realitate aranjamentul aces‑

ta, am găsit o metaforă când luam cina cu un amic, la Wynn Encore, în Las

Vegas. M‑am uitat în sala cazinoului și i‑am zis prietenului meu: „Imaginea‑

ză‑ți că acest cazinou are o masă specială de joc rezervată doar VIP‑urilor.

Ca regulă, ai putea să joci toată noaptea și nu ai pierde niciun dolar. Indife‑

rent ce s‑ar întâmpla, Steve Wynn ar garanta că ai pleca cu ce ai venit — o

garanție a capitalului tău inițial.
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„În cazul în care câștigi, îți poți păstra toate câștigurile, în afară de

1,5%, pe care le păstrează banca. Cât de mult ai paria? Cât de mult timpCât de mult timp

ai juca dacă ai ști că nu poţi pierde și că, în caz de câștig, ar trebui săai juca dacă ai ști că nu poţi pierde și că, în caz de câștig, ar trebui să

plătești doar o mică parte din beneiciul plătești doar o mică parte din beneiciul tău?“tău?“

A zâmbit și a zis: „Cât de mulți aș putea, cât de mult timp aș putea!“ Eu
am râs. „Și eu!“ Exact asta face această anuitate indexată ixă și acum nu se

mai limitează la persoane în vârstă cu o mulțime de bani.

• Nu există nici comisioane anuale de gestionare sau onorarii penNu există nici comisioane anuale de gestionare sau onorarii pen--

tru vânzări care să ie scăzute din contul tău.tru vânzări care să ie scăzute din contul tău.

• Dacă ţi‑ar plăcea să ai un venit garantat pe viaţă, poţi alegeDacă ţi‑ar plăcea să ai un venit garantat pe viaţă, poţi alege

de asemenea clauza pentru venit opţional.de asemenea clauza pentru venit opţional. Odată ce faci asta,

vei avea două conturi care concurează unul cu celălalt: (1) un cont
de bază care acumulează pe măsură ce bursa de valori crește și își

permanentize ază proiturile în iecare an, așa cum am descris mai

devreme; și (2) un cont pentru venituri unde, în funcție de com‑

pania de asigurări emitentă, vei avea o rată a proitului garantată

sau o combinație între o garanție și rezultatele pieței. În favoarea

ta, venitul pe care îl vei primi se va baza pe contul care este mai

mare în momentul când hotărăști că vrei venitul, indiferent care

este acesta.

Mai important, pe lângă toate acestea, Cody a reușit să inluenMai important, pe lângă toate acestea, Cody a reușit să inluen--

ţeze companiile de asigurări să elimine depunerea unei sume globaleţeze companiile de asigurări să elimine depunerea unei sume globale

și să facă acest vehicul inanciar disponibil aproape oricui.și să facă acest vehicul inanciar disponibil aproape oricui. S‑au dus

vremurile în care aveai nevoie de o sumă între 25 000 și 50 000 de dolari

pentru a începe. Acum poți începe cu un depozit inițial mic, care poate por‑

ni chiar și de la 300 de dolari. În plus, poți să stabilești un program comod

de virament lunar dintr‑un cont curent, astfel încât propriul tău Fond pen‑

tru Libertate să crească în iecare lună, devenind o „pensie personală“— un

venit pe viață.

Chiar dacă ai plasat doar o sumă mică sau chiar niciun ban în alte

investiții, produsul acesta poate i un început fenomenal. De ce? Pentru
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că îți oferă beneiciile indicelui bursei de valori, fără dezavantaje. ImagiImagi--

nează‑ţi că știi că, prin iecare dolar cu care contribui, tu îţi garannează‑ţi că știi că, prin iecare dolar cu care contribui, tu îţi garan --

tezi un lux de venit pentru toată viaţa.tezi un lux de venit pentru toată viaţa. Cu cât economisești mai mult,

cu atât va i mai mare venitul tău. Și ți se garantează că nu‑ți vei pierde

depozitele!
Din moment ce există mii de produse tip anuitate, cu un spectru

larg de plăți de venit, Cody și echipa lui au creat un website pentru a

te educa și împuternici în materie de identiicare și de selectare a pro‑

duselor de tipul anuităților, potrivite pentru situația ta anume: www.www.

lifetimelifetime income.comincome.com .

Vizitând LifetimeIncome.com, în doar câțiva pași simpli vei avea po‑

sibilitatea să‑ți aranjezi rapid și ușor propriul plan pentru venituri pe viață.

În câteva secunde, îţi poţi calcula viitorul venit potenţial în funcţie În câteva secunde, îţi poţi calcula viitorul venit potenţial în funcţie dede
cât de mult îţi permiţi să contribui. Indiferent de vârsta ta, sistemulcât de mult îţi permiţi să contribui. Indiferent de vârsta ta, sistemul

îţi va prezenta cea mai bună abordare pentru tine și îţi va arăta celeîţi va prezenta cea mai bună abordare pentru tine și îţi va arăta cele

mai competitive rate de plată disponibile.mai competitive rate de plată disponibile. Așa că, indiferent că ești tânăr

și vrei o contribuție lunară mai mică și lexibilă sau ai peste 50 de ani, ai o

sumă totală și cauți o asigurare pentru longevitate, sistemul te va îndruma

spre cea mai bună soluție de venit. Ai opțiunea de a‑l conigura online, prin

telefon cu un specialist sau să ți se facă legătura cu un consultant de anuități

în orașul în care locuiești. Lifetime Income are o reţea de peste 500 deLifetime Income are o reţea de peste 500 de

specialiști în anuităţi în specialiști în anuităţi în toate cele 50 de state.toate cele 50 de state. Îți va oferi de asemenea o

examinare și o analiză gratuite pentru orice anuitate pe care s‑ar putea să o

ai pentru a vedea dacă ar trebui să rămâi la cea deținută sau să transferi va‑

loarea contului tău la o companie de asigurări diferită într‑un schimb scutit

de impozite.

Așa cum am menționat, când este cuplat cu portofoliul pentru „Orice

Anotimp“, produsul adecvat pentru un venit pe toată viața este un instru‑

ment puternic! Lifetime Income este furnizorul exclusiv de anuități pen‑

tru Stronghold. Deci, dacă anuitatea reprezintă doar o parte din alocarea ta

generală de active (și doar o parte din propriul Coș al Siguranței), poți de

asemenea să accesezi exact aceleași produse prin Stronghold. Ei îți vor face

legătura cu un specialist în anuități.
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InstrumentelInstrumentele celor mai be celor mai bogaţi 0,001%ogaţi 0,001%

Am parcurs cale lungă! Nu doar că avem mentalitatea unui inițiat, dar avem

și instrumentele inițiaților! Doar din această ultimă secțiune am învățat un

puternic model de portofoliu de la emblematicul Ray Dalio, cel care s‑a do‑
vedit a i rezilient în toate climatele economice începând cu 1925. Și majo‑

ritatea oamenilor trebuie să investească 100 de milioane de dolari pentru a

obține observațiile sale! Putem avea încredere că modelul său de portofoliu

va supraviețui și, pe termen lung, va prospera în orice mediu.

Am învățat, de asemenea, cum anume o asigurare pe venit corect

structurată, anuitatea, ne poate aduce un salariu pe viață fără să trebuiască

să muncim pentru el. Și nu numai, dar cu anuitatea indexată ixă potrivită,

depozitele noastre pot să participe în 100% din beneiciile pieței/ indicelui

dar să evite pierderile atunci când piața scade! Un Coș al Siguranței cu o

doză de emoție. Deși există numeroase abordări pentru obținerea libertății

inanciare, lovitura în doi pași a portofoliului pentru „Orice Anotimp“ și cer‑

titudinea unui lux de venit garantat pentru toată viața este o combinație

puternică pentru liniștea suletească.

Dar după ce îți clădești averea, trebuie să o și protejezi pentru tine și

copiii tăi. Cei superbogați își protejează averea printr‑un anturaj de consul‑

tanți extrem de soisticați. Așa că, de cine sau de ce o protejează ei? Hai săHai să

alăm secretele celor superbogaţi în capitolul 5.5!alăm secretele celor superbogaţi în capitolul 5.5!

ÎNTREBĂRI FRECVENTEÎNTREBĂRI FRECVENTE

Iată câteva întrebări obișnuite care apar atunci când oamenii ală despre

anuitățile indexate ixe:

Ce se întâmplă dacă mor „prematur“?Ce se întâmplă dacă mor „prematur“?

Dacă mori înainte să‑ți activezi luxul de venit, întregul sold al contului

tău le rămâne moștenitorilor tăi. Acesta este un beneiciu uriaşuriaş față de

o anuitate tradițională de venit. Când te hotărăști să activezi în cele din
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urmă luxul tău de venit pentru toată viața (cu un simplu telefon), nunu 

ești expus pierderii întregului cont în favoarea companiei de asigurări.

Moștenitorii tăi ar primi soldul contului tău minus toate plățile de venit

pe care le‑ai primit până atunci.

Pot să retrag bani în caz de urgenţă?Pot să retrag bani în caz de urgenţă?

Majoritatea anuităților indexate ixe îți permit să retragi până la 10% sau

15% din cont fără vreo penalizare sau vreo taxă de răscumpărare. Reține,

dacă faci această retragere înainte de vârsta de 59½ de ani, Fiscul îți va

percepe o penalizare de 10%, procedură standard pentru orice investiție

care îți oferă amânarea impozitării pentru creștere. Dacă ai nevoie să‑ți

iei toți banii înapoi, îți poți răscumpăra anuitatea și îți poți retrage banii
(plus orice creștere).Totuși, această răscumpărare poate să presupună o

taxă de răscumpărare, în funcție de cât de mult timp ai deținut anuitatea.

O taxă de răscumpărare este în realitate o penalizare autoimpusă, pentru

că îți iei banii înapoi mai devreme. Planul obișnuit va începe la 10% și

va scădea cu 1% pe an până ajungi la 0%. Deci, dacă ai deținut anuitatea

timp de cinci ani, ai avea o taxă de 5% dacă răscumperi contractul și îți

primești înapoi toți banii. Orice bani investești în acest vehicul ar trebui

considerați bani investiți pe termen lung.

Care sunt comisioanele din Care sunt comisioanele din cadrul unei anuităţi cadrul unei anuităţi indexatindexate ixe?e ixe?

Nu există comisioane din cadrul unei anuități indexate ixe din contul

tău. Totuși, dacă alegi clauza de venit garantat pentru toată viața, comi‑

sionul anual pentru aceasta este cuprins între 0,75% și 1,25% anual, în

funcție de ofertele individuale ale iecărei companii.

Îmi pot plasa banii din IRA într‑o anuitate?Îmi pot plasa banii din IRA într‑o anuitate?

Da, poți utiliza bani din IRA‑ul tău (sau din IRA‑ul Roth), sau poți de ase‑

menea utiliza dolari deja impozitați (bani pentru care ți‑ai achitat deja

impozitele) pentru a inanța o anuitate. Scenariul acesta este cunoscut,
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de asemenea, cu denumirea de dolari caliicați sau necaliicați, putând i

folosiți și unii, și alții.

Care este plafonul pentru creșterea contului meu și cum este staCare este plafonul pentru creșterea contului meu și cum este sta--
bilit?bilit?

Plafonul, limita superioară pentru cât de mult poți să păstrezi din crește‑

rea pieței, este de regulă legat de ratele dobânzilor. Dacă ratele dobânzi‑

lor sunt mai mari, plafonul este ridicat (și viceversa). Câteva produse mai

noi oferă 100% din beneicii fără niciun plafon, dar rețin un procent mic,

reprezentând o parte din beneiciile/proiturile tale. Dacă piața crește

cu 10%, contul tău ar putea i creditat cu 8,75% (ceea ce ar însemna că

asiguratorul a păstrat diferența de 1,25%). Dar dacă piața scade, nu îți ia
nimic și tu nu pierzi niciun bănuț. Îmi plac strategiile acestea fără plafon

pentru că oferă cel mai mare potențial pentru beneicii într‑un anumit

an.

La ce pieţe subiacente va i „conectat“ contul meu?La ce pieţe subiacente va i „conectat“ contul meu?

Cel mai popular indice este S&P 500. Dar indici noi sunt introduși des‑

tul de frecvent. Spre exemplu, unele conturi pot i conectate la Barclays

Dynamic Balanced Index (un mix de acțiuni și obligațiuni) sau la Morgan

Stanley Dynamic Allocation Index (o combinație între 12 sectoare diferi‑

te). Câțiva indici sunt conectați chiar și cu mărfurile.

Ce factori vor determina cât de mult venit obţin?Ce factori vor determina cât de mult venit obţin?

Suma cu care contribui la anuitate, intervalul de timp înainte să hotărăști

să îți accesezi luxul de venituri și vârsta ta la momentul la care se acti‑

vează venitul sunt factorii principali care vor contribui în cele din urmă

la cantitatea de venit pe care o vei primi. Totuși, cel mai important factor

este produsul pe care îl alegi. Fiecare contract de anuitate este diferit în

cantitatea de venit garantată contractual pe care ți‑o va furniza, așa că

este important să înțelegi asta înainte să faci gestul hotărâtor.
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Care este tratamentul iscal pentru Care este tratamentul iscal pentru o anuitate indexată ixă?o anuitate indexată ixă?

Banii câștigați în cadrul anuității indexate ixe au parte de impozitare

amânată. Când activezi luxul de venit, vei plăti impozite obișnuite pe ve‑

nit pentru tranșele de venit pe viață. Cum guvernul îți acordă impozitare
amânată, te va penaliza dacă retragi bani înainte să ajungi la vârsta de 59

de ani. Dacă deții anuități indexate ixe prin intermediul unui IRA tip Roth,

nu va exista niciun impozit, nici pe câștiguri, nici pe luxul de venit pe viață.

Iată ce poţi evita cu o anuitate indexată ixă:Iată ce poţi evita cu o anuitate indexată ixă: beneiciile obținerii

avantajelor fără dezavantaje devin incredibil de puternice când privești

în urmă la istoria crahurilor de pe Wall Street. Uimitor este cât de mult

timp i‑a trebuit pieței pentru a‑și reveni — cât le‑a trebuit investitorilor
pentru a recupera paguba. Doar de amuzament, aruncă o privire la is‑

toria unora dintre crahurile bursei de valori — și amintește‑ți, cu tipul

acesta de investiție, tu poți evita toate acestea.

1901‒19031901‒1903

• Indicele Dow a scăzut cu 46 de procente.

• Și‑a revenit până în iulie 1905.• Timpul total pentru recuperare: doi ani.

1906‒19071906‒1907

• Indicele Dow a scăzut cu 49 de procente

• Și‑a revenit până în septembrie 1916.

• Timpul total pentru recuperare: nouă ani.

1916‒19171916‒1917
• Indicele Dow a scăzut cu 40%.

• Și‑a revenit până în noiembrie 1919.

• Timpul total pentru recuperare: doi ani.
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1919‒19211919‒1921

• Indicele Dow a scăzut cu 47%.

• Și‑a revenit până în noiembrie 1924.

• Timpul total pentru recuperare: trei ani.

1929‒19321929‒1932

• Indicele Dow a scăzut cu 89%.

• Și‑a revenit până în noiembrie 1954.

• Timpul total pentru recuperare: 22 de ani.

1939‒19421939‒1942

• Indicele Dow a scăzut cu 40%.
• Și‑a revenit până în ianuarie 1945.

• Timpul total pentru recuperare: trei ani.

1973‒19741973‒1974

• Indicele Dow a scăzut cu 45%.

• Și‑a revenit până în decembrie 1982.

• Timpul total pentru recuperare: opt ani.

2000‒20022000‒2002

• Indicele Dow a scăzut cu 36%.

• Și‑a revenit până în septembrie 2006.

• Timpul total pentru recuperare: patru ani.

2008‒20092008‒2009

• Indicele Dow a scăzut cu cu 52%.

• Și‑a revenit până în aprilie 2011.

• Timpul total pentru recuperare: doi ani.
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Secretele celor superbogaţiSecretele celor superbogaţi
(pe care le poţi folosi şi tu!)(pe care le poţi folosi şi tu!)

„Este privit ca secretul inițiaților, destinat celor bogați:

o modalitate legală de a investi… totul fără să plătești

impozit pe câștiguri.“

NEW YORK TIMES NEW YORK TIMES , 9 februarie 2011

Un nou record mondialUn nou record mondial

La începutul anului 2014, Guinness BooGuinness Book of Wk of World Recordsorld Records a anunțat că a fost

stabilit un nou record mondial. Nu, nu era pentru Cel mai înalt om din lumeCel mai înalt om din lume 

sau pentru Cele mai lungi unghii din lumeCele mai lungi unghii din lume. A fost un record care a trecut în

mare parte neobservat:

„Miliardar misterios cumpără o poliță‑record de asigurare de viață de

201 milioane de dolari.“

De ce Dumnezeu ar cumpăra un miliardar o asigurare de viață? Nu

vor i copiii săi în regulă dacă moare prematur? Sau presei îi scăpa ideea?

Crezi sau nu, cei superbogați cumpără într‑adevăr cantități astronomice deasigurări de viață, dar nu miliardarii sunt cei care cumpără cel mai mult. Cei

mai mari cumpărători sunt băncile și marile corporații, de laWal‑Mart Wal‑Mart  la

Wells FargoWells Fargo. Ca să dăm un exemplu, conform bilanțului companiei Wells

Fargo, 18,7 miliarde de dolari din capitalul său de rang 1 sunt depozitați în

valoarea asigurărilor de viață (din 27 mai 2014). Apropo, capitalul de rang 1
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este măsura fundamentală a forței inanciare a unei bănci! În poida a ceea ce

spune presa, corporațiile și cei superbogați nu caută să obțină beneicii de pe

urma morții nimănui.Ce vor aceștia în realitate este un loc în care să‑șiCe vor aceștia în realitate este un loc în care să‑și

parcheze banii, într‑un vehicul autorizat de Fisc care le permite să‑șiparcheze banii, într‑un vehicul autorizat de Fisc care le permite să‑și

crească investiţiile feriţi de impozite.crească investiţiile feriţi de impozite.Sună prea frumos ca să ie adevărat?
De fapt, este foarte similar unui IRA tip Roth din punct de vedere al tratamen‑

tului iscal. Plătești taxe când câștigi bani (venit), dar după impozitare, odată

ce i‑ai depozitat într‑un anumit tip de poliță de asigurare a vieții, Fiscul spune

că nu ești obligat să plătești impozite pe măsură ce aceasta crește; și dacă este

corect structurată (mai multe detalii mai jos), nu ești obligat să plătești impo‑

zite când retragi bani. Prin urmare, deșieste o asigurare de viață,în realitateîn realitate 

este proiectată să îți aducă beneicii în timpul vieții!

Dacă este suicient de bună pentru miliardari și pentru cele mai mari
corporații ale lumii, probabil că este suicient de bună pentru noi! Hai să

atacăm subiectul și să determinăm cum să proităm de acest instrument

puternic de planiicare a impozitelor și să ne accelerăm drumul spre liber‑

tate inanciară.

Roth-ul bogătașuluiRoth-ul bogătașului
Strategia din paginile următoare, cunoscută caasigurare de viaţă în plasamentasigurare de viaţă în plasament

 pri privat vat  (private placement life insurrance sauPPLI PPLI ), a fost numită de cătreNewNew

YYork ork TimesTimes „secretul celor bogați“— și dintr‑un motiv întemeiat. Acest instru‑

ment mi‑a fost prezentat de către doi dintre cei mai bogați indivizi pe care îi

cunosc. Dar nu trebuie să ii superbogat pentru a proita de el. Mulți dintre

cei care realizează venituri mari, cum ar i medicii, avocații și proprietarii de

afaceri mici, vor găsi o valoare colosală în paginile următoare, dar cei cu doar

câteva mii de dolari de investit vor ala cum să creeze o versiune a structurii

care să le ofere aceleași beneicii. Iată uluitoarele beneicii disponibile tuturor:

• depozite cu sume nelimitate (fără nicio limită de depozite cu sume nelimitate (fără nicio limită de venit)venit)

• niciun impozit niciun impozit asupra creșterii invasupra creșterii investiţiilor taleestiţiilor tale
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• niciun impozit la niciun impozit la accesare (dacă este structurat adecvat) șiaccesare (dacă este structurat adecvat) și

• orice bani le rămân moștenitorilor tăi nu pot i imorice bani le rămân moștenitorilor tăi nu pot i impozitaţipozitaţi

Hai să nu trecem rapid peste asta, numind‑o doar o strategie foar‑

te tare. Asta înseamnă, în principiu, că scoți o parte sau chiar întregul tău
depozit de economii din sistemul iscal! Nu vei mai plăti niciodată unNu vei mai plăti niciodată un

impozit pe creșterea investiţiilor tale sau pe banii pe care îi acceseziimpozit pe creșterea investiţiilor tale sau pe banii pe care îi accesezi

în cadrul acestei structuri. Acesta este motivul pentru care media nuîn cadrul acestei structuri. Acesta este motivul pentru care media nu--

mește PPLI „Roth‑ul bogătașului“.mește PPLI „Roth‑ul bogătașului“.Ia în considerare următorul pasaj din

Wall Street Journal Wall Street Journal :  

„Atracția principală: Cum investițiile sunt păstrate în ambalajul unei

asigurări, câștigurile din interiorul poliței sunt apărate de impozitele
pe venit — la fel cum este și plata în caz de deces. În plus, deținătorii

poliței își pot accesa banii în timpul vieții, retrăgând sau împrumu‑

tând fonduri din poliță, în funcție de felul în care este elaborată… Un

motiv major al creșterii: în ultimii ani, Fiscul a emis o serie de decizii

și reglementări care au explicat mai clar ce este permis și ce nu este

permis în asigurările de viață și în anuitățile în plasament privat. Asta,

la rândul său, a eliminat incertitudinea din rândul asigurărilor și in‑

vestitorilor.“

Scoţând impozitele din ecuaţie, timpul necesar pentru a obţineScoţând impozitele din ecuaţie, timpul necesar pentru a obţine

masa critică și independenţa inanciară va i accelerat masiv.masa critică și independenţa inanciară va i accelerat masiv. De aici

înainte nu mai trebuie să‑ți faci griji despre cât anume din banii tăi îți

aparține efectiv și cât îți rămâne de cheltuit după ce agentul iscal își ia

partea din câștigurile tale. De fapt, una dintre cele mai mari diicultăți în

a ști de câți bani vei avea realmente nevoie pe viitor este necunoscuta pri‑

vind nivelul la care se vor situa impozitele pentru tine pe viitor. Nu uita,
impozitele pot crește cu ușurință și, brusc, cantitatea de venit pe care o

poți cheltui se micșorează. Dacă planiici pentru o rată a impozitului de

50%, dar în viitor impozitele pentru bogați ajung la 70%, sau dacă ești

în prezent la 30% și impozitele urcă la 50% pentru categoria ta de venit,
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suma de bani despre care crezi că ți‑ar obține libertatea inanciară nu te

va mai duce până acolo.

Hai să vedem un exemplu al modului în care poţi utiliza acestHai să vedem un exemplu al modului în care poţi utiliza acest

instrument pentru a obţine siguranţa sau independenţa inanciară îninstrument pentru a obţine siguranţa sau independenţa inanciară în

mai puţin de jumătate din timp.mai puţin de jumătate din timp. Sau pentru a dubla cantitatea de bani de
cheltuit pe care îi ai dacă menții același orizont de investiții.

Dacă ești unul dintre cei cu venituri mari, cum ar fi un medic, un

dentist, un avocat sau proprietarul unei afaceri mici, ai putea să fii su‑

ficient de norocos pentru a realiza un venit de 250 000 de dolari pe an

înainte de impozitare. În calitate de persoană cu venituri ridicate, asta

înseamnă că după impozitare (presupunând o rată combinată federală

și statală de 50%), vei ajunge la o valoare netă de aproximativ 125 000

de dolari. Aceasta este suma de c are ai nevoie astăzi pentru a‑ți menține
actualul stil de viață. Este venitul tău total pentru cheltuieli. PlanificaPlanifica --

rea financiară tradiţională ar spune că trebuie să acumulezi de 20rea financiară tradiţională ar spune că trebuie să acumulezi de 20

de ori venitul tău actual, sau 5 milioane de dolari ca masă critică,de ori venitul tău actual, sau 5 milioane de dolari ca masă critică,

pentru a genera un venit de 250 000 de dolari înainte de impozipentru a genera un venit de 250 000 de dolari înainte de impozi --

tare (presupunând o taxă de retragere de 5%). Dar dacă nu eștitare (presupunând o taxă de retragere de 5%). Dar dacă nu ești

obligat să plătești impozit, și venitul concret de care ai nevoie esteobligat să plătești impozit, și venitul concret de care ai nevoie este

de 125 000 de dolari fără impozite,de 125 000 de dolari fără impozite, tu trebuie să acumulezi de fapt

doar de 20 de ori 125 000 d e dolari sau o masă critică totală de doar 2,5

milioane de dolari în cadrul acestei structuri.  Ast Asta îa însenseamnamnă că că ajă ajungungii

la obiectivul tău cu 50% mai repedela obiectivul tău cu 50% mai repede  sau sau  obţii de două ori mai mult obţii de două ori mai mult

venit cheltuibil dacă îţi atingi obiectivul srcinal de masă critică învenit cheltuibil dacă îţi atingi obiectivul srcinal de masă critică în

același timp.același timp.

 Așadar Așadar, dacă , dacă tu câștigi tu câștigi 50 000 de 50 000 de dolari pe dolari pe an, ai an, ai putea spune: putea spune: „Și„Și

ce dacă? Nu‑i foarte frumos pentru bărbatul acela sau fce dacă? Nu‑i foarte frumos pentru bărbatul acela sau femeia aceea cuemeia aceea cu

bani?“bani?“ Mai urmărește‑mă puțin în timp ce‑ți explic cum funcționează asta

pentru cei bogați, și apoi îţi voi arăta cum poţi face asta să funcţionezeîţi voi arăta cum poţi face asta să funcţioneze

pentru oricine vrea să‑și atingă obiectivele inanciare cu 30% până lapentru oricine vrea să‑și atingă obiectivele inanciare cu 30% până la

50% mai repede — și totul cu sprijinul complet al Fiscului, exact așa50% mai repede — și totul cu sprijinul complet al Fiscului, exact așa

cum sprijină și planurile 401(k) sau Roth.cum sprijină și planurile 401(k) sau Roth.
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Dar asigurarDar asigurarea de ea de viaţă nu este scumpă?viaţă nu este scumpă?

La început, când avocata mea mi‑a spus despre PPLI, am simțit o aversiune

imediată față de cuvintele asigurare de viaţă.asigurare de viaţă. La fel ca majoritatea, în trecut

îmi fuseseră vândute asigurări de viață scumpe, „en detail“, și nu aveam să
mă las păcălit din nou.

Apoi, ea mi‑a explicat: „Tony, asta nu este asigurarea tipică de viață,

vândută en detail. N‑o poți cumpăra de oriunde, de la vânzători atent frezați

și Rolex de aur la mână. Asta este o poliță cu prețul stabilit instituțional, fără

niciun comision, nicio taxă de răscumpărare sau alte aiureli pe care le întâl‑

nești la agenții en detail. Gândește‑te la ea ca la un „ambalaj de asigurare“

pe care îl cumperi pentru a‑l pune în jurul investițiilor tale. Și, datorită co‑

dului iscal speciic, care există de mai multe decenii, toate depunerile tale

vor i protejate legal de impozite în acest ambalaj de asigurare. Acestea pot

i investite într‑o varietate de fonduri diferite și nu vei plăti impozit pentru

creștere sau când îți accesezi banii, dacă o faci cum trebuie.“

CapitalizarCapitalizarea scutită ea scutită de taxede taxe

Capitalizat de‑a lungul timpului, avantajul asigurărilor de viață în plasa‑

ment privat este uluitor. Hai să aruncăm o privire la un exemplu care ne

arată cum se compară investiția identică atunci când este ambalată în inte‑

riorul PPLI‑ului versus abordarea standard de a plăti impozit în iecare an.

Hai să alegem un bărbat sănătos, cu vârsta de 45 de ani, și să presu‑

punem că face patru depuneri anuale de 250 000 de dolari (ajungând la o

contribuție de 1 milion de dolari într‑o perioadă de patru ani). Dacă obține

un proit de 10% și trebuie să plătească impozite în absolut iecare an, după40 de ani, soldul total al contului său va i de 7 milioane de dolari. Nu‑i rău,

nu‑i așa? Dar dacă își ambalează investiția într‑o asigurare de viață în plasa‑

ment privat și plătește o sumă relativ redusă pentru costul asigurării, soldul

său inal (valoarea monetară) este de puțin peste 30 de milioane de dolari!

 Aceeași  Aceeași strategie strategie de inde investiţii, doavestiţii, doar că îr că îi rămân i rămân de peste pade peste patru ori (sautru ori (sau
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cu 400%) mai mulţi bani pentru el și pentru familia lui utilizând purcu 400%) mai mulţi bani pentru el și pentru familia lui utilizând pur

și simplu codul iscal în favoarea sa.și simplu codul iscal în favoarea sa. (Te rog să observi că există reguli

foarte stricte în jurul gestionării investiției, care trebuie realizată de un terț

profesionist în investiții, nu de deținătorul poliței.)

Apropo, exact același avantaj puternic este valabil chiar și pentru in‑
vestiții cu sume mai mici. Aceasta este capitalizarea fără impozite! Dar apoi

am vrut să știu: „Dar ce se întâmplă când vreau să‑mi „Dar ce se întâmplă când vreau să‑mi accesez banii?“accesez banii?“

Scoaterea banilorScoaterea banilor

Puterea PPLI este că nu trebuie să‑ți faci griji despre cât de mari vor i

impozitele pe viitor. Pe durata vieții tale de investitor, nu vei mai plăti

niciodată impozite pe câștigurile care se găsesc în cadrul acestei polițe.

Dar dacă îți trebuie banii? Ei bine, la fel ca în c azul oricărui vehicul pentru

care guvernul acordă beneiciul impozitării amânate, va trebui să plătești

impozit dacă efectuezi o retragere. Dar —Dar — și este un dar uriaş —dar uriaş — ai de ase‑

menea posibilitatea să te „împrumuți“ din polița ta. Cu alte cuvinte, poți

PPLI

Impozitabil
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suna compania de asigurări și îți poți accesa valoarea monetară, dar din

punct de vedere legal, acest lucru este considerat un împrumut , ceea ce și

este — iar împrumuturile nu sunt impozitate. Poți achita împrumuturile

la o dată viitoare aleasă de tine sau să permiți ca proiturile asigurării

de viață să achite creditele după moartea ta. Este un împrumut legitimEste un împrumut legitim
care va i achitat.care va i achitat.  Un alt beneiciu uriaș pe care să‑l adaugi la socoteală?

Sumele din câștigurile asigurării de viață vor i scutite de impozitul pe

venit când le vor încasa copiii tăi.

TTe cae califici?lifici?

Pentru a accesa asigurările de viață în plasament privat, trebuie să ii ceea

ce se cheamă un investitor acreditat 75 și depunerile anuale minime obișnu‑

ite sunt de 250 000 de dolari timp de minimum patru ani. Cu toate acestea,,

există o versiune a acestor asigurări în plasament privat, disponibilăexistă o versiune a acestor asigurări în plasament privat, disponibilă

acum pentru investitorii neacreditaţi care au doar câteva mii de inacum pentru investitorii neacreditaţi care au doar câteva mii de in--

vestit.vestit. Îniințată în 1918 de vizionarul Andrew Carnegie pentru a deservi

profesorii, TIAA‑CREF „funcționează fără proit pentru corporații sau pen‑

tru acționarii acestora“. Acum oferă servicii inanciare publicului larg, dar

structura unică non‑proit a TIAA‑CREF îi permite să ofere un produs tip

asigurare de viață fără taxe de vânzare sau de răscumpărare. Opțiunile de

investiții de bază din cadrul poliței includ fonduri de indici cu costuri redu‑

se (cum ar i Dimensional Fund Advisors), lucru care se aliniază cu ce am

învățat de la numeroși experți în această carte. Iar beneiciile iscale nu sunt

diferite de ce am învățat privind asigurările de viață în plasament privat.

Ţine minte, iind un produs fără nicio taxă și fără niciun comision, nu vor

exista agenți de asigurări care să‑ți bată la ușă ca să‑ți vândă produsul aces‑

ta, așa că va trebui să intri pe website‑ul său (www.tiaa‑cref.org/public) și

75 Pentru a te caliica pentru asigurarea de viață în plasament privat, trebuie să ii un inves‑
titor privat. Asta înseamnă că trebuie să ai o avere de cel puțin 1 milion $ (fără a include
valoarea reședinței tale principale), sau să ai un venit de cel puțin 250 000 $ anual în
timpul ultimilor doi ani (sau venituri cumulate împreună cu cu soțul/soția în valoare
de300 000 $). (N.a.N.a.)
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să‑l cumperi singur sau să ceri unui consultant iduciar să te ajute să creezi

o poliță.

În calitate de consultant iduciar, reprezentantul tău nu poate să ia

comisioane. Dacă este competent pe zona aceasta și are o înțelegere com‑

pletă a felului în care să conigureze această strategie eicientă din punct de
vedere iscal, îți va face un serviciu uriaș. În funcție de rata actuală a impo‑

zitului tău, te poate ajuta să îți atingi obiectivele cu 30% sau 50% mai rapid,

fără niciun risc suplimentar. Bineînțeles, dacă ești client Stronghold, avem o

echipă care poate să aranjeze toate aceste detalii pentru tine.

„Manualul de strategii al „Manualul de strategii al miliardarulumiliardarului“i“

Ce călătorie am avut și noi! Am cucerit jungla cu Ray Dalio și am alat cum

un portofoliu proiectat pentru „Orice Anotimp“ a oferit o călătorie liniștită

timp de aproape 75 de ani. Am alat cum să creăm un plan pentru venituri

garantate pe viață și să obținem beneicii fără dezavantaje prin asigurarea

de venit. Și, în ultimul rând, am alat cum o poliță de asigurare rară, fără

taxe, ne poate oferi echivalentul unui IRA Roth fără limite de venit sau de‑

puneri. Acum este momentul să proiți de oportunitatea — de darul — de

a învăța direct de la câteva dintre cele mai strălucite minți din universul i‑
nanciar; să auzi ce i‑a modelat, transformându‑i în oamenii care sunt astăzi

și ce și‑ar învăța copiii despre cum să ie investitori de succes. Așa că hai să

dăm pagina și să întâlnim maeștrii.

CONTRACTUL DE ADMINISTRARE FIDUCIARĂCONTRACTUL DE ADMINISTRARE FIDUCIARĂ

Încă o notă rapidă, dar importantă despre protejarea familiei tale: boga‑
ții sunt neobosiți în planurile pe care le fac pentru a‑și proteja familiile.

Unul dintre cele mai simple lucruri pe care le poţi face pentru a‑ţiUnul dintre cele mai simple lucruri pe care le poţi face pentru a‑ţi

proteja familia este să proteja familia este să creezi un contract revocabil de administrarecreezi un contract revocabil de administrare

iduciară pe timpul vieţii.iduciară pe timpul vieţii. Beneiciul‑cheie al utilizării unui astfel de
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contract pentru deținerea bunurile centrale (casa ta, contul de brokeraj,

și așa mai departe) este că, dacă mori, activele acelea vor evita proceduevita procedu--

ra de stabilire a legalităţii testamentului —ra de stabilire a legalităţii testamentului — o procedură costisitoare

și de durată în care instanței i se permite să îți pună activele în ordine
(și să facă toate informațiile publice). Dar spre deosebire de un testaDar spre deosebire de un testa--

ment, un ment, un contract de administrare iduciară te poate proteja de asecontract de administrare iduciară te poate proteja de ase--

menea pe tine și familia ta în timpul vieţii tale.menea pe tine și familia ta în timpul vieţii tale. Dacă te îmbolnăvești

sau ajungi invalid, poți include o clauză de invaliditate care permite cui‑

va să preia controlul și să se ocupe de facturile tale și de alte chestiuni.

Nu‑i lăsa pe experți să‑ți spună că un contract de administrare iduciară

este costisitor. Poți obține un document tipizat gratuit vizitând http://

getyourshittogether.org. Chanel Reynolds a început acest site non‑proit
după ce soțul ei a fost ucis într‑un accident de motocicletă și ea a vrut să

se asigure că nimeni altcineva nu mai trecea prin aceeași experiență de

a i nepregătită. Dacă vrei să înțelegi mai mult despre cât de simple și de

importante sunt contractele de administrare iduciară, intră pe site‑ul ei.

În plus, dacă vrei asistență, poți găsi oricând un avocat scump, dar poți

utiliza de asemenea LegalZoom și poți crea un contract cu doar 250 de

dolari, cu ajutorul avocaților săi (www.legalzoom.com/living‑trusts/li‑

ving‑trusts‑overview.html).
Includ acest memento aici pentru tine pentru că, deși această carte nu a

fost gândită să ie un instrument de planiicare a averii, o răspundereo răspundere

importantă pe care o împărtășim cu toţii este aceea de a ne asiguimportantă pe care o împărtășim cu toţii este aceea de a ne asigu--

ra că oricâtă avere creăm, indiferent cât de mică sau de mare ar i,ra că oricâtă avere creăm, indiferent cât de mică sau de mare ar i,

familiile noastre beneiciază de pe urma ei și nu se împotmolescfamiliile noastre beneiciază de pe urma ei și nu se împotmolesc

într‑un proces legal care știrbesc darul într‑un proces legal care știrbesc darul către moștenitorii noștri.către moștenitorii noștri. Pe

măsură ce începi să ai succes, te rog să cauți asistență de calitate atunci

când te gândești la planiicarea averii, dar între timp nu aștepta să creezi

un contract de administrare. Toată lumea are nevoie de unul.Toată lumea are nevoie de unul.
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CAPITOLUL 6.0CAPITOLUL 6.0

Să-i cunoaştem pe maeştriSă-i cunoaştem pe maeştri

„Nu există mai mult de cinci culori primare,

și totuși, combinate, acestea produc mai multe nuanțe decât

pot i văzute vreodată.“
SUN TZU, The Art of War The Art of War  ( Arta Ră Arta Războiuluizboiului76 ) )

Cu patru ani în urmă am început o călătorie uimitoare pentru a găsi o mo‑

dalitate prin care investitorii individuali ca tine să poată prelua controlul

asupra propriilor bani într‑un sistem care pare măsluit împotriva ta. Mi‑am

jurat să‑ți aduc cea mai bună informație cu putință de la cei mai informați

și mai inluenți experți din lume. Ce mai călătorie am avut! De atunci, am

intervievat peste 50peste 50 de miliardari prin forțe proprii, luareați ai Premiului

Nobel, titani ai investițiilor, autori de bestselleruri, profesori și legende i‑

nanciare, punându‑le câteva dintre întrebările pe care le‑ai pune la rândul

tău dacă ai i cu mine în cameră. Iată un eșantion:

„Care este avantajul tău competitiv în investiții? Ce te diferențiază? Ce

descoperiri ți‑au îngăduit să domini piețele deceniu după deceniu?“

„Mai poate i câștigat jocul? Cum pot investitorii individuali să pros‑

pere în volatilitatea economiei din ziua de azi?“

„Care sunt cele mai mari probleme în lume și care sunt cele mai mari

oportunități pentru investitori astăzi?“

76 Volum apărut cu acest titlu la editura Antet, în 2007 (N. red.N. red.)
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Și, poate cea mai importantă dintre toate: „Dacă nu ai putea să le lași

vreun ban copiilor tăi, ci doar un portofoliu sau un set de principii inanci‑

are pe care să‑l transmiți mai departe pentru a‑i ajuta să prospere, care ar

i acesta?“

Răspunsurile lor m‑au entuziasmat, m‑au șocat și uneori m‑au făcut
să râd. Alteori m‑au mișcat până la lacrimi. Erau dincolo de orice educație

universitară imaginabilă. Erau doctoratul suprem în investiții, direct din li‑

nia întâi. Acolo unde profesorii mei puneau în mișcare piețele și modelau

economia mondială în timp ce mă instruiau pe mine unu‑la‑unu.

Misiunea mea a fost de a sintetiza ce era mai bun din informațiile

împărtășite de ei într‑un plan general integrat, simplu, în 7 pași. Unul pe

care să îl poți utiliza în mod practic pentru a te deplasa din punctul în care

te ali acum până în punctul în care vrei să ii cu adevărat.
Aș vrea să‑i pot aduce pe toți la tine, dar în schimb le‑am captat vocile

în aceste pagini, ie că le‑am citat direct sau nu. Volumul de timp pe care

l‑am petrecut cu iecare dintre ei a variat de la cei peste 20 de ani în care

l‑am considerat pe Paul Tudor Jones un client și un prieten drag și până la

cele 20 de minute neoiciale petrecute cu Warren Buffett, cu care am purtat

o conversație scurtă în camera de așteptare, în timp ce ilmam o serie de

segmente împreună pentru emisiunea Today Today .

Majoritatea interviurilor erau programate pentru o oră sau mai pu‑

țin, dar s‑au transformat în ședințe de trei sau patru ore. De ce? Pentru că

iecare dintre acești giganți inanciari a fost interesat să aprofundeze su‑

biectul odată ce a înțeles că nu mă alam acolo doar pentru câteva întrebări

supericiale. Au fost cu toții incredibil de generoși cu timpul lor prețios.

Diversitatea conversației a fost extraordinară. Am avut privilegiul de a adu‑

ce laolaltă câteva dintre cele mai strălucite minți din lume pe domeniul i‑

nanciar. Una din întâlnirile mai interesante a avut loc la conferința mea pe

teme inanciare din Sun Valley, Idaho. L‑am intervievat pe Larry Summers,

fostul secretar al Trezoreriei SUA, director al National Economic Council

și consilier al președintelui Obama în toiul crizei economice mondiale. Am

discutat despre ce s‑a făcut și ce trebuietrebuie făcut pentru a redresa economia
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SUA. Steve Forbes, publicist și fost candidat republican la președinție, îl

asculta pe Summers și a ridicat mâna pentru o întrebare. Îți poți închipui

„scânteile“ respectuoase care au sărit.

Un alt moment: când am alat de la Carl Icahn că era de ani de zile un

admirator al lui Jack Bogle, dar că nu se întâlniseră niciodată. Am avut privi‑
legiul de a le face cunoștință acestor doi titani. Împreună, au peste un secol

de experiență investițională. Jack m‑a invitat să mă alătur lor la întâlnire,

dar eram plecat din țară. Nu ar i fost uimitor să ii o muscă pe perete când

s‑au întâlnit în cele din urmă?

Partea nebunească este că, ținând cont cât timp am petrecut cu i‑

ecare dintre acești experți, vei vedea doar între cinci și zece pagini pen‑

tru iecare interviu, spre deosebire de transcrierea medie de 75 de pagini.

Pentru a menține secțiunea aceasta sub 90 de pagini, voi include punctele
principale din doar 11 interviuri. Bine, 11, plus un bonus. Chiar dacă Sir

John Templeton, unul dintre cei mai mari investitori din toate timpurile și

un sulet extraordinar, nu mai este printre noi, nu aș putea să omit interviul

pe care l‑am realizat cu dânsul.

Asemeni tuturor experților, maeștrii banilor de la care vei ala

informații în aceste pagini au perspective diferite asupra lucrurilor pe care

ar putea să ni le rezerve viitorul pe termen scurt și au opinii diferite despre

vehiculele de investiții pe care le preferă cel mai mult. Câțiva sunt traderi

pe termen scurt; altora le place să mențină termene mai lungi. Câțiva cred

că indicele este calea cea mai bună de urmat, în vreme ce alții jură că poți

să faci mai mulți bani în arbitraj. Deci chiar dacă nu sunt uneori de acord în

legătură cu tactica, putem aplauda cât de frecvent acești maeștri ai banilor

urmează drumuri diferite spre aceleași obiective.

Și un lucru este sigur: toți s unt mari lideri. Să luăm exemplul excep‑

ționalei Mary Callahan Erdoes, care conduce 22 000 de profesioniști în

inanțe, inclusiv unii dintre cei mai buni manageri de portofolii din lume,

ocupându‑se de o cifră șocantă de 2,5 trilioane de dolari în active pen‑

tru J.P. Morgan Asset Management. Sau Chuck Schwab, care a transformat

un domeniu cu obsesia lui de a sluji și de a proteja investitorul individu‑

al — construind o companie cu 8,2 milioane de conturi de brokeraj ale
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clienților și 2,38 trilioane de dolari în active, deservit de 300 de birouri în

jurul lumii.

Paginile următoare îți vor arăta că există numeroase feluri prin care

să câștigi — multe feluri în care să reușești inanciar și să devii bogat în

lumea în care trăim astăzi. Chiar dacă iecare dintre aceste legende inanci‑
are are o abordare distinctă, am descoperit că împărtășesc cel puțin patru

obsesii comune:

1. Să nu pierzi.Să nu pierzi. Toți acești maeștri, deși sunt motivați să ofere proituri

extraordinare, suntşi maişi mai obsedați să ie siguri că nunu pierd bani. Chiar

și cei mai mari manageri de fonduri speculative din lume, care te‑ai

gândi că sunt în largul lor asumându‑și riscuri uriașe, se focalizează

în realitate ca un laser să‑și protejeze expunerea. De la Ray Dalio la
Kyle Bass la Paul Tudor Jones — dacă nu pierzi, ai ocazia să lupți și

altă dată. Așa cum a zis Paul: „Îmi pasă foarte mult să câștig bani.

Vreau să știu că nu‑i pierd… Cel mai important lucru pentru mine este

că apărarea este de zece ori mai importantă ca atacul… Trebuie să ii

foarte focalizat tot timpul asupra expunerii la risc.“ Și declarația asta

vine de la un tip care a câștigat bani pentru clienții săi în ultimii 28

de ani consecutivi. Este atât de simplu dar nu pot sublinia suicient

ideea. De ce? Dacă pierzi 50%, ai nevoie de 100% ca să revii deDacă pierzi 50%, ai nevoie de 100% ca să revii de

unde ai plecat — și pentru asta ai nevoie de un lucru pe care nuunde ai plecat — și pentru asta ai nevoie de un lucru pe care nu

îl mai primești înapoi:îl mai primești înapoi: timptimp..

2. Riscă puţin pentru a câștiga mult.Riscă puţin pentru a câștiga mult. În timp ce majoritatea unvesti‑

torilor încearcă să găsească o modalitate de a obține un proit „bun“,

iecare dintre membrii galeriei de onoare, fără excepție, se uită după

ceva complet diferit: reușite impresionante! Ei trăiesc pentru a des‑

coperi investiții în care pot să riște puțin și să câștige mult. Ei numesc

asta riscuri/recompense asimetrice.

Vei observa cum drumul lui Sir John Templeton spre câștiguri

consistente cu cel mai redus risc nu a fost acela de a cumpăra de pe

piață ci de a aștepta până când — după cum s‑a exprimat baronul

Rothschild, nobilul englez din secolul al XVIII‑lea — „curge sânge în
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stradă“ și toată lumea este disperată să vândă. Acela este momentul

în care alegi cele mai bune afaceri. Pe de altă parte, Paul Tudor Jones

urmează tendințele pieței. Dar, după cum spune în interviu, nu face

o investiție până nu are potențialul să obțină un proit de cel puțin 5

dolari pentru iecare dolar pe care îl riscă. Și acesta, spune el, este un
MBA de 100 000 $ în câteva cuvinte! În interviul lui Kyle Bass, vei ala

cum a descoperit cum să riște doar 3% pentru a câștiga proituri de

100%. Și cum a pariat din nou victoria aceea într‑un proit de 600%!

3.  Anticipează  Anticipează și și divdiversiică.ersiică. Cei mai buni dintre cei mai buni antici‑

pează; găsesc oportunitatea pentru riscuri/recompense asimetrice.

Ei își fac efectiv tema până știu din instinct că au dreptate — cu ex‑

cepția cazului în care nu au! Și pentru a se proteja, ei anticipează eșe‑

cul diversiicându‑se. Pentru că în cele din urmă, toți marii investitori
trebuie să ia decizii cu informații limitate. Când l‑am intervievat pe

Mark Hart, fostul partener al lui Kyle Bass, el mi‑a spus: „O mulţime„O mulţime

de oameni străluciţi sunt groaznici ca investitori. Motivul estede oameni străluciţi sunt groaznici ca investitori. Motivul este

că nu au capacitatea de că nu au capacitatea de a lua decizii cu a lua decizii cu informaţii limitate. Pânăinformaţii limitate. Până

ajungi să ai toată informaţia, tot restul lumii o ajungi să ai toată informaţia, tot restul lumii o știe și tu nu știe și tu nu mai aimai ai

avantajul.“avantajul.“ T. Boone Pickens o spune astfel: „Majoritatea oamenilor

zic: «Gata? Ochiți! Ochiți! …» Dar nu trag niciodată.“

4. Nu termini niciodată.Nu termini niciodată. În ciuda a ceea ce s‑ar aștepta toată lumea,

grupul acesta de persoane care câștigă nu termină niciodată! Ei nu

termină niciodată de învățat, nu termină niciodată să câștige bani, nu

termină niciodată să se extindă, nu termină niciodată să dăruiască!

Indiferent cât de bine s‑au descurcat sau cât de bine au continuat să

se descurce, nu și‑au pierdut niciodată foamea — forța care dă frâu

liber geniului uman. Majoritatea oamenilor și‑ar spune: „Dacă aș avea

toți banii aceia, eu m‑aș opri pur și simplu. De ce să mai muncesc?“

Pentru că ei toți cred în suletul lor că „de la cel care primește mult,

multe sunt așteptate“. Munca lor este dragostea lor.

La fel cum acești maeștri ai banilor investesc în diferite feluri, dă‑

ruiesc înapoi în feluri diferite. Ei își oferă timpul, își oferă banii, cre‑

ează fundații, investesc în ceilalți. Fiecare dintre ei a ajuns să‑și dea
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seama că sensul adevărat în viață vine din a dărui. Ei simt o respon‑

sabilitate de a‑și folosi darurile pentru a‑i servi pe ceilalți. După cum

a spus Winston Churchill: „Ne câștigăm traiul prin ceea ce obținem.

Ne creăm o viață prin ceea ce dăruim.“ Ce îi unește pe ei este adevărul

suprem că viața înseamnă mai mult mai mult  decât ce ai. De fapt, este despre
ce ai de dăruit.

Deci, cum te va ajuta Manualul de Strategii al Miliardarului ca investi‑

tor? Înseamnă că poți să stai lângă mine în timp ce întreb 12 dintre cele mai

mari minți din inanțe cum îți poți descoperi propriul drum spre libertate

inanciară. Vei câștiga o înțelegere a felului în care au devenit campioni în

domeniul inanțelor și a felului în care și tu trebuie să ii atent și pregă‑

tit pentru orice se întâmplă. Vei învăţa strategii de investiţii care te vorVei învăţa strategii de investiţii care te vor
pregăti pentru „Orice Anotimp“pregăti pentru „Orice Anotimp“, pentru , pentru perioade de perioade de inlaţie și inlaţie și delaţie,delaţie,

de război și pace și, așa cum de război și pace și, așa cum spune Jack Bogle, pentru „vremuri de respune Jack Bogle, pentru „vremuri de re--

striște și de veselie“.striște și de veselie“.
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Carl Icahn: Carl Icahn: Stăpânul universuluiStăpânul universului

Cel mai temut om de pe Wall Street 

Întrebare: Când ajunge un singur tweet să valoreze 17 miliarde de dolari?

Răspuns: atunci când Carl Icahn spune că Apple este subevaluat și

anunță că va cumpăra acțiunile.

La o oră după tweet‑ul lui Icahn din vara lui 2013, acțiunile Apple

au crescut cu 19 puncte. Piața a înțeles mesajul: de iecare dată când omul

de afaceri miliardar este interesat de o companie, este momentul potrivit

să cumperi. Patru luni mai târziu, revista TimeTime i‑a pus chipul pe copertă

cu titlul „Stăpânul Universului“. Mai departe scriau că el este „cel mai im‑
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portant investitor din America“. Exact. În ultimele patru decenii, afacerile

lui Icahn au realizat cu 50% mai mult decât cealaltă legendă a investițiilor,

Warren Buffett. O analiză recentă a Kiplinger’s Personal FinanceKiplinger’s Personal Finance arată că,

deși majoritatea oamenilor cred că Buffett a obținut cele mai mari proituri

de‑a lungul vremii, dacă ai i investit cu Icahn în 1968, în 2013 ai i avut o
rentabilitate capitalizată de 31%, față de Berkshire Hathaway — compania

lui Buffett — care a avut un proit de doar 20%.

Aptitudinile de afacerist ale lui Icahn l‑au făcut unul dintre cei mai

bogați oameni din lume — în ultimul top realizat de ForbesForbes, era pe locul 27,

cu o avere netă de peste 23 de miliarde de dolari — și a câștigat și mai multe

miliarde pentru acționarii obișnuiți care investesc în compania sa diversii‑

cată tip holding, Icahn Enterprises LP (NASDAQ: IEP), sau care dețin acțiuni

în companiile pe care le targetează. Secretul succesului său? Până și criticii
săi îți vor spune Carl Icahn face mai mult Carl Icahn face mai mult decât să caute oportunităţi dedecât să caute oportunităţi de

afaceri — el le creează.afaceri — el le creează.

Dar majoritatea celor din afara branșei încă se gândesc la el ca la o ca‑

ricatură a Wall Street‑ului, un vultur capitalist fără scrupule, care jefuiește

companiile pentru câștigul personal. Când cauți pe Google termenul corpocorpo-

rate raider rate raider  (invadator corporatist), numele lui Icahn se autocompletează în

bara de căutare.

Dar Carl Icahn contestă stereotipul acela vechi și șubred. Icahn se

vede pe sine drept un „acționar activist“. Ce înseamnă asta? „Noi mer‑

gem acolo și aruncăm o lumină asupra companiilor publice care nu le

oferă acționarilor valoarea pe care o merită“, mi‑a spus el. Obsesia sa,

susține el, este să oprească abuzul asupra acționarilor prin ameliorarea

guvernării corporatiste și a responsabilității — ceea ce face companiile

americane mai puternice și, prin urmare, face economia americană mai

puternică.

New York TimesNew York Times îl descrie astfel: „Agitând consiliile directoare cor‑

poratiste, depunând eforturi de preluare a unor companii și luptând fără

scrupule pentru a face schimbări în companii, el a creat o avere de mai mul‑

te miliarde, inspirând pe parcurs frică în rândurile directorilor executivi și

admirație în rândurile colegilor săi investitori.“
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Icahn cumpără acțiuni ale companiilor cu o conducere instabilă sau

care nu obțin rezultate și apoi le avertizează că este momentul să‑și ameli‑

oreze performanța — sau să se aștepte la o luptă prin reprezentanți pentru

preluarea controlului asupra consiliului.

El se vede pe sine într‑o luptă cu cei care utilizează resursele inan‑
ciare ale companiilor publice pentru a se îmbogăți de pe urma acționarilor.

„Tony, oamenii nu au habar de felul în care sunt trași pe sfoară“, a spus el,

adăugând că investitorii obișnuiți nu sunt conștienți de abuzurile care se

desfășoară în secret în sălile de consiliu. Dar o parte a problemei este că ac‑

ționarii nu cred că au puterea să schimbe lucrurile pentru că nu gândesc ca

niște proprietari. Cu toate acestea, Icahn cunoaște puterea pârghiilor — și

nu se teme să o folosească.

24 de miliarde de dolari 24 de miliarde de dolari pe stimulentepe stimulente

pentru managementul pentru managementul coca-ccoca-cola?ola?

Un exemplu al genului de acțiuni pe care le întreprind consiliile de admi‑

nistrație ale companiilor publice care îl scandalizează pe Icahn poate i gă‑

sit în critica sa recentă adresată companiei Coca‑Cola. Coca‑Cola plănuia

să micșoreze valoarea acțiunilor companiei prin emiterea a 24 de miliarde

de dolari sub forma unor acțiuni noi, vândute sub valoarea nominală. Mo‑

tivul? Să inanțeze pachete compensatorii uriașe pentru managementul de

vârf. Asta ar diminua investițiile pentru pensie ale investitorilor obișnuiți,

inclusiv profesorii și pompierii, pentru că foarte mulți oameni dețin acțiuni

Coca‑Cola în portofoliile lor de pensie.

Icahn a scris un editorial în Barron’sBarron’s, criticând public compania pen‑

tru plan și atacându‑l pe Warren Buffett — cel mai mare acționar al Co‑ca‑Cola și membru în consiliul de administrație —pentru că nu a votat îm‑

potriva manevrei. „Prea mulți membri ai consiliului se gândesc la consiliu

ca la o frăție sau un club în care nu trebuie să calci pe cineva pe nervi“, a

scris Icahn. „Atitudinea aceasta contribuie la consacrarea managementului

mediocru.“
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Buffett a răspuns că s‑a abținut de la vot, dar că se opunea planului

și că a discutat discret cu managementul referitor la reducerea propunerii

sale excesive de plată — dar că nu voia să „înceapă un război“ cu Coca‑Cola

pe tema asta.

Spre deosebire de el, Carl Icahn este mereu pregătit de luptă. El s‑a
alat în astfel de situații diicile de multe ori în trecut, atacând companii

diferite ca US Steel, Clorox, eBay, Dell și Yahoo. Dar de data asta lucrurile au

fost diferite: în locul lui Icahn, tânărul manager al unui fond de investiții,

numit David Winters, a cumpărat acțiuni și a condus atacul împotriva con‑

ducerii Coca‑Cola. Spre disperarea directorilor generali exagerat de bine

plătiți de pretutindeni, o nouă generație de „investitori activiști“ preia lupta

începută de Icahn cu decenii în urmă.

Așa cum era de așteptat, Carl Icahn a iritat o mulțime de corporatiști,
inamici cu o mare inluență în presă. Așa că îi vei auzi frecvent pe criticii săi

spunând că el se implică doar pentru bani sau că „mărește artiicial prețul

acțiunilor și apoi le vinde“, sacriicând obiectivele corporatiste pe termen

lung pentru proituri pe termen scurt. Dar Icahn subliniază că așa ceva este

ridicol, pentru că el își păstrează pachetele de acțiuni mult mai mult timp

decât crede lumea — uneori timp de 10, 15 sau chiar 30 de ani. Și când obți‑

ne controlul asupra unei companii, valoarea acesteia continuă să crească ani

întregi, chiar și după plecarea lui. Airmația aceasta a fost conirmată de un

studiu efectuat de profesorul Lucian Bebchuk de la Facultatea de Drept din

cadrul Universității Harvard, care a analizat 2000 de campanii de activism

din 1994 până în 2007. A concluzionat că nivelul de proitabilitate devine

mai bun după intervențiile activiștilor.“ Studiul a descoperit, de asemenea, nu

doar că nu existau efecte negative pe termen lung, ci că, în schimb, cinci ani

mai târziu, companiile acestea au continuat să aibă performanțe peste medie.

Carl Icahn nu vânează iecare CEO din America. El a recunoscut ade‑

seori că există câteva echipe extraordinare de conducere și directori care

maximizează resursele companiei și ajută ca economia să devină mai rezili‑

entă. Dar el caută mereu metode prin care să îndemne conducerea — chiar

și în cazul celor mai populare și mai bine conduse corporații — mai atentă

la acționari.
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Să luăm tweet‑ul acela despre Apple, de exemplu. Mi‑a spus că nu

încerca să crească prețul și apoi să‑și vândă acțiunile. (De fapt, în ziua in‑

terviului nostru, el a cumpărat o cantitate mare de acțiuni Apple.) Și nu în‑

cerca să intervină în conducerea companiei — pe care o consideră solidă.

Tweet‑ul a fost doar o parte dintr‑o campanie menită să facă presiuni asu‑
pra Apple să dea înapoi acționarilor 150 de miliarde de dolari din propriile

rezerve de bani sub formă de dividende. În cele din urmă, compania și‑a

extins programul de înapoiere a capitalului la peste 130 miliarde de dolari

în aprilie 2014, inclusiv o creștere a autorizației sale de recumpărare a acți‑

unilor la 90 de miliarde de dolari de la nivelul anunțat anterior de 60 de mi‑

liarde de dolari. În același timp, Apple a anunțat o majorare a dividendului

său trimestrial și o divizare a acțiunilor sale în raport de șapte la unu. Astăzi

este cu 50% mai mare decât în ziua în care a apărut tweet‑ul.
Icahn este el însuși CEO, deținând 88% dintr‑o companie publică,

Icahn Enterprises. Acțiunile companiei au evoluat uimitor de bine, chiar

și în perioada așa‑numitului deceniu critic. Dacă ai i investit în IcahnDacă ai i investit în Icahn

Enterprises de la 1 ianuarie 2000 și până în 31 iulie 2014, ai i câșEnterprises de la 1 ianuarie 2000 și până în 31 iulie 2014, ai i câș --

tigat un proit total de 1622%, comparativ cu 73% pentru indiceletigat un proit total de 1622%, comparativ cu 73% pentru indicele

S&P 500!S&P 500!

Carl Icahn nu a avut dintotdeauna o astfel de viață. El spune că a cres‑

cut „pe străzile“ din Far Rockaway, New York. Mama lui a fost învățătoare,

tatăl lui un fost student la drept și un cântăreț de operă deziluzionat care lu‑

cra pe un post de cantor la o sinagogă locală. Carl a jucat pocher pentru a‑și

plăti cheltuielile la Princeton, unde a obținut o diplomă în ilosoie. După o

tentativă scurtă la facultatea de medicină și un scurt episod în armată (și

mai mult pocher), și‑a dat seama că cel mai mare talent al său era acela de a

face bani. America corporatistă nu a mai fost niciodată aceeași.

Icahn are acum 78 de ani și se gândește la moștenirea sa. S‑a ocupat

de scrierea unor editoriale și de realizarea unor interviuri selecte despre

drepturile investitorilor și acționarilor. Dar, sincer, este sătul să ie greșit

înțeles și să ie citat în afara contextului. Motiv pentru care, neștiind cine

sunt sau adevăratele mele intenții, mi‑a cerut ca echipa mea de ilmare să

nu ilmeze interviul nostru și a declarat: „Îți voi acorda câteva minute.“
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Spre marea mea consolare, Icahn a devenit mai prietenos după acele

prime momente mai ciudate și, două ore și jumătate mai târziu, pierdeam

vremea cu el pe hol și mă prezenta lui Gail, extraordinara sa soție, alături de

care împlinea 15 ani de căsnicie. Personalitatea lui Carl este foarte diferită

de cea pe care o aișează în public. Este amuzant și curios, chiar are un aer
de bunic. Prietenii lui spun că s‑a mai temperat un pic. Dar încă vorbește cu

un accent de Queens și are în continuare sarcasmul tăios al unui scandala‑

giu din New York. Icahn spune că nu este genul de om care să se dea bătut.

Mai ales când a găsit un lucru pentru care merită să se lupte.

TR: Proveniți dintr‑o familie cu posibilități modeste și ați mers la școli

publice într‑o zonă periculoasă a cartierului Queens. Ați pornit chiar

de la început cu obiectivul de a deveni unul dintre cei mai buni in‑
vestitori din toate timpurile?

CI: Sunt un tip foarte competitiv. Pasionat sau obsesiv, cum vrei să‑i zici.

Indiferent ce fac, încerc să fac cel mai bine, asta e irea mea. Când

aplicam la facultăți, profesorii îmi spuneau: „Nici măcar nu te gândi

la Ivy League. Ei nu acceptă copii din zona asta.“ Chiar și‑așa, am

luat formularele și am fost admis la toate. Am ales Princeton. Tata se

oferise să‑mi plătească tot, apoi s‑a răzgândit și a spus că‑mi va plăti

doar taxa de școlarizare care — dacă‑ți vine să crezi — era de doar

750 de dolari pe an pe vremea aia. „Eu am zis: «Deci, unde dorm?

Cum mănânc?» Părinții mei mi‑au spus: „Tu ești așa deștept, vei găsi

tu o cale.“

TR: Deci ce ați făcut?

CI: M‑am angajat ca salvamar la un club din Rockaways. Am fost un sal‑

vamar bun! Proprietarii obișnuiau să‑mi spună: „Hei, băiete, intră în

jocul nostru de pocher ca să‑ți pierzi bacșișurile pe săptămâna asta.“

La început nici măcar nu știam să joc și m‑au lăsat fără bani. Așa că

am citit trei cărți despre pocher în două săptămâni și după aceea am

fost de zece ori mai bun decât oricare din ei. Pentru mine era un joc

important, cu mize mari. În iecare vară câștigam în jur de 2000 de

dolari, care făceau cât 50 000 de dolari în anii ’50.
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TR: Cum v‑ați lansat în afaceri?

CI: După facultate m‑am înrolat în armată, unde am continuat să joc

pocher. Când am ieșit, aveam vreo 20 000 de dolari economisiți pe

care am început să‑i investesc pe Wall Street în 1961. Trăiam bine,

aveam o iubită fotomodel superbă și am cumpărat un Galaxie alb,
decapotabil. Apoi piața s‑a prăbușit în 1962 și am pierdut totul. Nu

știu care a dispărut prima, iubita sau mașina!

TR: Am citit că v‑ați întors pe piață, vânzând drepturi de opțiuni, și apoi

ați intrat în speculații.

CI: Am împrumutat bani ca să cumpăr un loc la Bursa de Valori din New

York. Eram un tip important. Experiența mea mi‑a arătat că tranzac‑

ționarea pe piață este periculoasă și că era mult mai bine să‑mi folo‑

sesc aptitudinile de matematician pentru a deveni expert în anumite
domenii. Băncile îmi împrumutau 90% din banii de care aveam ne‑

voie pentru speculații, pentru că pe vremea aceea, în specula lipsită

de riscuri, dacă erai bun, nu aveai efectiv cum să pierzi. Și eu înce‑

peam să câștig bani serioşiserioşi, între 1,5 și 2 milioane de dolari pe an.

TR: Mi‑ar plăcea să discut cu dumneavoastră despre proiturile variabi‑

le. Erați în căutarea acestora când ați început să preluați companiile

subevaluate?

CI: Am început să mă uit la companiile acestea și să le analizez serios.

Îți spun, se aseamănă cu speculațiile, dar nimeni nu vede lucrurile

în acest mod. Când cumperi o companie, cumperi de fapt activele

sale. Așa că trebuie să te uiți la activele acelea și să te întrebi: „De ce

nu se descurcă ei atât de bine pe cât ar putea să o facă?“ În 90% din

cazuri, motivul este managementul. Așa că găseam companii care nu

erau bine conduse și eu aveam suicienți bani încât să vin și să spun:

„Vă preiau dacă nu vă schimbați sau dacă consiliul de administrație

nu face X, Y, Z.“ De multe ori, consiliul spunea: „De acord.“ Dar une‑

ori conducerea ni se opunea și ajungeam poate în instanță. Foarte

puțini oameni aveau tenacitatea pe care o aveam eu — sau erau dis‑

puși să‑și riște banii. Dacă te‑ai i uitat la asta, îți dădea impresia că

riscăm o grămadă de bani, dar nu riscam.



 

592 Banii. Stăpânește jocul

TR: Dar nu vedeați asta ca pe un risc pentru că știați adevărata valoare a

activelor?

CI: Te uiți după risc/recompensă în lume, nu‑i așa? Totul este risc și

recompensă. Dar trebuie să înțelegi care este riscul și să înțelegi,

de asemenea, care este recompensa. Majoritatea oamenilor au văzut
mai multe riscuri decât mine. Dar matematica nu minte și ei pur și

simplu nu o înțelegeau.

TR: De ce nu?

CI: Pentru că erau prea multe variabile și prea mulți analiști care îți pu‑

teau inluența părerea.

TR: Ei fac să vă ie mai greu să‑i învingeți acum.

CI: Nu prea. Sistemul este atât de defectuos încât nu poți să elimini ma‑

nagerii mediocri. Iată un exemplu: să zicem că moștenesc o podgo‑
rie bună pe un teren frumos. Șase luni mai târziu vreau să o vând

pentru că nu aduce niciun ban. Dar am o problemă: tipul care admi‑

nistrează podgoria nu este niciodată acolo. Joacă golf toată ziua. Dar

nu va renunța la postul lui de administrator al viei. Și nu va lăsa pe

nimeni să se uite la vie pentru că nu vrea să o vadă vândută. Ai putea

să‑mi spui: „Dar ce ai, ești nebun? Adu poliția, dă‑l afară!“ Dar asta

este problema cu companiile publice: nu poți să faci asta fără o luptă

foarte diicilă.

TR: Regulile fac diicilă alungarea CEO‑ului de pe proprietatea ta.

CI: Asta este problema: acționarii corporațiilor au mari probleme în a

se face auziți, dar la IEP noi luptăm și de multe ori câștigăm. După

ce ajungem la putere, uneori descoperim că CEO‑ul nu este chiar așa

de rău. Dar ideea de bază este: felul în care sunt conduse companiile

publice face efectiv rău acestei țări. Există atât de multe reguli care

te împiedică să ii activist. Există numeroase bariere în calea obține‑

rii controlului, dar atunci când acesta este obținut, toți acționarii se

descurcă în general foarte bine, conform actelor. În plus, ceea ce fa‑

cem noi este foarte beneic economiei, pentru că face ca aceste com‑

panii să ie mai productive, și asta nu doar pe termen scurt. Uneori

nu vindem timp de 15 sau 20 de ani!
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TR: Care este soluția?

CI: Scăpați de pilulele otrăvite [care emit mai multe acțiuni la un preț

redus dacă vreun acționar cumpără prea mult] și scăpați de alege‑

rile oscilante din consiliile de administrație astfel încât acționarii să

hotărască modul în care vor să ie condusă compania. Ar trebui să
facem astfel încât aceste companii să poată i trase la răspundere și

să organizeze alegeri reale. Până și în politică, cât este ea de rea, ai

putea să scapi de președinte dacă vrei. El stă acolo doar câte patru

ani în iecare mandat. Dar în companiile noastre este foarte diicil

să scapi de un CEO chiar dacă el sau ea face treabă proastă. Adese‑

ori managerii generali primesc poziția aceea de vârf pentru că sunt

asemenea tipului de la facultate care era șeful frăției. Nu era cel mai

deștept ins, dar era cel mai sociabil tip și foarte agreabil, așa că a
avansat în ierarhie.

Elementele principale ale Elementele principale ale invinvestiţiilorestiţiilor

• Evoluția acțiunilor IEP a depășit considerabil toți concurenții

Perioada de Timp IEP Berkshire Leucadia Loews S&P 5 00 Dow

Jones

Russell

2000

Rentabili‑

tatea Brută

pentru

investiția

în acțiun

3 ani încheiați pe data de
31 iulie 2014

164% 69% ‑22% 8% 59% 47% 47%

5 ani încheiați pe data de

31 iulie 2014

215% 94% 8% 45% 117% 106% 115%

7 ani încheiați pe data de

31 iulie 2014

37% 71% ‑29% ‑7% 55% 52% 59%

De pe 1 aprilie 2009 până

pe 31 iulie 2014

382% 117% 78% 97% 171% 151% 184%

De pe 1 ianuarie 2000

până pe 31 iulie 2014

1622% 235% 264% 372% 73% 104% 168%

Rentabili‑

tatea Anua‑

lizată

De pe 1 aprilie 2009 până
pe 31 iulie 2014

34,3% 15,6% 11,5% 13,6% 20,5% 18,8% 21,6%

De pe 1 ianuarie 2000

până pe 31 iulie 2014

21,5% 8,7% 9,3% 11,2% 3,8% 5,0% 7%

(1) 1 aprilie 2009 este începutul aproximativ al revirimentului economic.

Sursa: Bloomberg. Include reinvestirea distribuțiilor. Bazat pe prețul acțiunilor din 31 iulie 2014.
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TR: Uneori nu aveți nevoie de o luptă prin reprezentanți pentru a schim‑

ba direcția unei companii. Ați cumpărat o grămadă de acțiuni din

Netlix recent, aproape 10%, și ați câștigat 2 miliarde de dolari în

doi ani.

CI: Cei care au făcut asta sunt Brett, iul meu, și partenerul său. Eu nu
știu mare lucru despre tehnologie, dar el mi‑a arătat în 20 de minu‑

te de ce era o afacere grozavă. Și eu am spus doar „Cumpără tot ce

poți!“ De fapt, nu a fost o acțiune de activist.

TR: Ce ați văzut? Ce v‑a arătat în acele 20 de minute să vă facă să vă dați

seama că acțiunile erau subevaluate?

CI: Simplu: cei mai mulți dintre marii experți erau îngrijorați de ce nu

trebuia. În momentul acela, Netlix avea 2 miliarde de dolari din ta‑

xele pe care le încasa anual. Dar acele taxe nu se găsesc în bilanțul
inanciar. Și astfel, toți acei experți spuneau: „Cum au să găsească ei

banii să plătească pentru conținut?“ Păi, au cele 2 miliarde de dolari

care vor i încasați! Și de obicei abonații sunt loiali pentru mai mult

timp decât ți‑ai imagina! Ar trebui mult mai mult timp decât cred

majoritatea oamenilor pentru a pune în pericol luxul uriaș de nu‑

merar, indiferent ce s‑ar i întâmplat.

TR: Dar nu ați încercat niciodată să preluați controlul asupra Netlix?

CI: Ei au crezut că vor avea o luptă prin reprezentanți. Dar eu i‑am spus:

„Reed [Hastings, cofondator și CEO Netlix], nu voi intra într‑o luptă

prin reprezentanți cu tine. Tocmai ce ai obținut o mutare de o sută

de puncte!“ Apoi, i‑am întrebat dacă știu regula lui Icahn. Ei au zis:

„Care e, Carl?“ Eu am răspuns: „Eu nu‑i dau un pumn în gură celui

care îmi aduce opt sute de milioane în trei luni.“

TR: [Râde.Râde.] Ați vândut o parte din acțiuni spre inele lui 2013.

CI: Când acțiunile au ajuns la 350 de dolari, m‑am hotărât să mă retrag.

Dar nu le‑am vândut pe toate.

TR: Care este cea mai greșită impresie pe care și‑au făcut‑o oamenii des‑

pre dvs.?

CI: Cred că oamenii nu‑mi înțeleg, sau poate eu nu‑mi înțeleg, propriile

motivații. Deși poate părea cam siropos, eu chiar cred că în acest
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punct al vieții mele încerc să fac ceva pentru a menține măreția țării.

Vreau ca moștenirea mea să ie aceea de a i schimbat felul în care se

fac afaceri. Mă supără că atât de multe dintre marile noastre compa‑

nii sunt așa de prost conduse. Vreau să schimb regulile astfel încât

CEO‑ul și consiliile să răspundă realmente pentru faptele lor în fața
acționarilor.

TR: Împreună cu soția dvs., ați semnat Giving Pledge. De ce alte tipuri de

ilantropie sunteți mai pasionat?

CI: Dăruiesc foarte mult, dar îmi place să fac lucrurile în stilul meu. Toc‑

mai am donat 30 de milioane școlilor charter pentru că acestea sunt

conduse de director și profesori. Prin urmare, o școală charter con‑

dusă corect le oferă copiilor noștri o educație mult mai bună decât

primesc în general în școlile publice. Noi suntem o mare națiune dar,
din păcate, felul în care ne conducem companiile și sistemul educa‑

țional sunt în cea mai mare parte disfuncționale. Sper să‑mi folosesc

averea pentru a reuși să devin o forță ca să schimb asta. Din neferici‑

re, dacă nu o facem, suntem pe drumul spre a deveni o țară de mâna

a doua sau chiar mai rău.

Elementele principale ale Elementele principale ale invinvestiţiilorestiţiilor

n Dl. Icahn crede că nu a existat niciodată un moment mai bun decât prezentul pentru

investițiile de tipul activismului, dacă sunt executate adecvat.

— Câțiva factori sunt responsabili de acest lucru:

1) rate scăzute ale dobânzilor, care fac achizițiile mult mai puțin costisitoare și,

prin urmare, mult mai atractive,

2) abundența de companii bogate în bani care ar beneicia de pe urma realizării

unor achiziții sinergetice și,

3) conștientizarea actuală a unui număr mare de investitori instituționali că pre‑

valența unui management mediocru la vârf și a unor consilii neimplicate în multe

dintre companiile americane trebuie soluționată dacă vrem să punem punct șo‑

majului ridicat și să concurăm pe piața mondială.

— Dar un activist catalizator este adeseori necesar pentru a realiza o achiziţieDar un activist catalizator este adeseori necesar pentru a realiza o achiziţie
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— Noi, la IEP, am petrecut ani întregi implicându‑ne în modelul activismului și cre‑

dem că este catalizatorul necesar pentru a impulsiona fuziunile&achizițiile foarte

acumulative și activitatea de consolidare

— Ca o consecință, ratele scăzute ale dobânzilor vor ampliica foarte mult capacita‑

tea companiilor controlate de IEP de a realiza achiziții judicioase, prietenoase și nu

chiar atât de prietenoase apelând la experiența noastră de activiști

n Un palmares dovedit de realizare a unor rentabilități superioare

• Proiturile totale ale acţiunilor IEP de 1 622%• Proiturile totale ale acţiunilor IEP de 1 622% (1)(1) de la 1 ianuarie 2000 de la 1 ianuarie 2000

—— indicii S&P 500, Dow Jones Industrial și Russell 2000 au avut proituri de

aproximativ 73%, 104% și respectiv 168% pe durata aceleiași perioade

• Rezultatele Icahn Investment Funds de la creare în noiembrie 2004Rezultatele Icahn Investment Funds de la creare în noiembrie 2004

— Proit total de aproximativ 293% și un proit anual mediu capitalizat de apro‑

ximativ 15%(2)

— Proituri de 33,3%, 15,2%, 34,5%, 20,2%(3), 30,8% și 10,2% în 2009, 2010,

2011, 2012, 2013 și respectiv YTD 2014(4)

n Rezultate inanciare recente

— Venit net ajustat de 612 milioane de dolari care poate i atribuit Icahn Enterprises

pentru cele șase luni încheiate în 30 iunie 2014

— Valoare netă indicativă a activelor de aproximativ 10,2 miliarde de dolari din 30

iunie 2014

— LTM 30 iunie 2014 EBITDA ajustat atribuibil Icahn Enterprises de aproximativ 2,2

miliarde de dolari

n Distribuția anuală de 6.00 de dolari (5,8% proit până la data de 31 iulie 2014)

(1) Sursa: Bloomberg. Include reinvestirea distribuțiilor. Bazat pe prețul acțiunilor din 31 iulie

2014.

(2) Proituri calculate până la 30 iunie 2014.

(3) Proitul presupune că holdingurile IEP din CVR Energy au rămas în Fondurile de Investiții de‑a

lungul întregii perioade. IEP a obținut un pachet majoritar în CVR Energy în mai 2012. Rentabilită‑

țile Fondurilor de Investiții au fost de aproximativ 6,6%, când excludem rentabilitățile CVR Energy

după ce aceasta a devenit o entitate consolidată.

(4) Pentru cele șase luni încheiate în 30 iunie 2014.
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VALVALOREA CALITĂŢII DE MEMBRU OREA CALITĂŢII DE MEMBRU ÎNTR UNÎNTR UN
CONSILIU DE ADMINISTCONSILIU DE ADMINIST RARAŢIE ACTIVISTŢIE ACTIVIST

Graicul următor a fost pregătit de Icahn Enterprises și le răspunde celor care pun la îndoială
eicacitatea includerii unor reprezentanți ai activiștilor în consiliile directoare ale companiilor publice.

De la 1 ianuarie 2009 și până în 30 iunie 2014 (o perioadă de 5 ani), reprezentanții lui Icahn au intrat în
consiliile celor 23 de companii enumerate în tabel. Așa cum este relectat în tabel, o persoană care a investit

în iecare companie la data în care reprezentantul lui Icahn s‑a alăturat consiliului și care a vândut la
momentul în care reprezentantul lui a părăsit consiliul (sau a continuat să păstreze după 30 iunie 2014,

dacă reprezentantul nu a părăsit consiliul) ar i obținut un proit anualizat de 27%

# Numele companiei
Data intrării
în consiliu

Data ieșirii din consiliu
(sau 6/30/2014 dacă
este în continuare în

consiliu)

Proiturile anualizate ale
investitorului ipotetic pe

timpul prezenței în consiliu

1 Amylin Pharmaceuticals Inc. 9.06.2009 8.08.2012 38%

2 Biogen Idec, Inc. 10.06.2009 30.06.2014 43%

3 Chesapeake Energu Corp, 21.06.2012 30.06.2014 33%

4 CIT Group, Inc. 18.12.2009 10.05.2011 38%

5 Dynegy Inc. 9.03.2011 1.10.2012 ‑81%

6 Ebay, Inc. 17.06.2014 30.06.2014 76%

7 Enzon Pharmaceuticals, Inc. 21.05.2009 30.06.2014 ‑10%

8 Forest Laboratories Inc. 5.08.2012 30.06.2014 77%

9 Genzyme Corp. 16.06.2010 11.04.2011 61%

10 Herbalife International Ltd. 25.04.2013 30.06.2014 60%

11 Hologic, Inc. 9.12.2013 30.06.2014 28%

12 Mentor Graphics Corp. 18.05.2011 30.06.2014 13%

13 MGM Studios 25.04.2012 15.08.2012 96%

14 Motorola Mobility, Inc. 3.01.2011 22.05.2012 22%

15 Motorola Solutions, Inc. 4.01.2011 1.03.2012 23%

16 Navistar International Corp. 8.10.2012 30.06.2014 33%

17 Nuance Communications, Inc. 7.10.2013 30.06.2014 2%

18 Talisman Energy, Inc. 1.12.2013 30.06.2014 ‑15%

19 Take‑Two Interactive Software, Inc. 15.04.2010 26.11.2013 12%

20 The Hain Celestial Group, Inc. 7.07.2010 19.11.2013 52%

21 Transocean, Ltd. 17.05.2013 30.06.2014 ‑10%

22 Voltari Corp. 17.06.2010 30.06.2014 ‑62%

23 WebMD Health Corp. 24.07.2012 5.08.2013 124%

TOTAL: 27%TOTAL: 27%
Rentabilitățile presupun o pondere egală în iecare investiție.
Sursa datelor despre rentabilitate = funcția Bloomberg Total Return, inclusiv dividendele reinvestite.
Tabelul nu relectă rezultatele efective ale segmentului investițional al IEP și nici nu este în mod necesar semniica‑
tiv pentru rezultatele viitoare ale segmentului investițional al IEP.
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David Swensen: O muncă voluntarăDavid Swensen: O muncă voluntară
de 23,9 miliarde de dolaride 23,9 miliarde de dolari

Director General de Investiții, Universitatea Yale, și autor al

UnconventioUnconventional Success: A nal Success: A Fundamental Approach to PersonalFundamental Approach to Personal

Investment (Succesul neconvenţional:Investment (Succesul neconvenţional:

O abordare fundamentală a investiţiilor personale)O abordare fundamentală a investiţiilor personale)

David Swensen este, probabil, cel mai cunoscut investitor de care nu ai auzit

niciodată. A fost descris ca un Warren Buffett al investițiilor instituționale.
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De‑a lungul celebrului său mandat ca director general de investiții la Yale, el

a transformat active de 1 miliard de dolari în peste 23,9 miliarde de dolari

și se poate mândri cu proituri anuale de 13,9% — un record neegalat de

multe dintre fondurile speculative ambițioase care au încercat să‑l atragă

pe parcursul ultimilor 27 de ani.
Imediat ce îl întâlnești pe Swensen, îți dai seama că nu pentru bani

face ceea ce face, ci pentru plăcerea jocului și pentru sentimentul că serveș‑

te o mare universitate. Și are cecul pentru salariu cu care să o dovedească:

valoarea lui în sectorul privat ar i exponențial mai ridicată decât ce câștigă

la Yale.

În inima sa, Swensen este un inventator și un revoluționar. Modelul

său Yale, cunoscut de asemenea și drept modelul fundației, a fost elaborat

împreună cu colegul și fostul său student Dean Takahashi și este o aplicație
a teoriei portofoliului de investiții modern. Ideea este aceea de a diviza un

portofoliu în cinci sau șase părți aproximativ egale și de a o investi pe ie‑

care într‑o clasă diferită de active. Modelul Yale este o strategie pe termen

lung care avantajează diversiicarea extinsă și are o predilecție pentru acți‑

uni, cu un accent mai redus pe clasele de active cu proituri mai reduse, cum

ar i obligațiunile și mărfurile. Poziția lui Swensen pe tema lichidității a fost

numită revoluționară — el mai degrabă evită, nu urmărește lichiditatea, ar‑

gumentând că aceasta te direcționează spre proituri mai scăzute pentru

active care altminteri ar putea i investite mai eicient.

Înaintea perioadei sale de star rock al investițiilor instituționale,

Swensen a lucrat pe Wall Street pentru Salomon Brothers, fenomenala

organizație din domeniul obligațiunilor. Mulți pun pe seama lui structura‑

rea primului schimb de monedă pe piața valutară, o tranzacție între IBM

și Banca Mondială, care a dus efectiv la crearea ratei dobânzii și în cele din

urmă a piețelor de credit‑default swap, însumând peste 1 trilion de dolari

în active astăzi. Dar nu‑i purta pică pentru asta!

Am avut privilegiul de a sta cu Swensen în biroul său de la Yale și, îna‑

inte să mă aventurez pe holurile sacre ale renumitei instituții, am făcut ce

ar face orice student bun: am învățat mecanic cu o noapte înainte. Cum nu

voiam să iu nepregătit, înainte de întâlnire am asimilat 400 de pagini din
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Unconventional Success (Succesul neconvenţional)Unconventional Success (Succesul neconvenţional), manifestul lui Swensen

pe tema investițiilor personale și diversiicării. Ce urmează este o versiune

editată și prescurtată a interviului nostru de aproape patru ore.

TR: Lucrați în numele uneia dintre cele mai mari instituții din această
țară și, totuși, aveți un interes profund și un angajament față de in‑

vestitorul individual. Vorbiți‑mi despre asta.

DS: În principiu, eu sunt o persoană optimistă, dar când vine vorba des‑

pre lumea cu care se confruntă investitorii individuali, este un haos.

TR: De ce?

DS: Motivul fundamental pentru care indivizii nu au tipurile de opțiuni

pe care ar trebui să le aibă este orientarea spre proit din domeniul

fondurilor mutuale. Nu mă înțelege greșit, sunt capitalist și cred în
proituri. Dar există un conlict fundamental între motivul proitului

și răspunderea iduciară — deoarece, cu cât sunt mai mari proituri‑

le pentru furnizorul de servicii, cu atât sunt mai scăzute proiturile

investitorului.

TR: Când vorbim despre răspunderea iduciară, nu toți investitorii au

măcar habar la ce se referă. Lucrul despre care vorbim de fapt este:

trebuie să pui interesele investitorilor înaintea celor proprii.

DS: Problema este că managerii fondurilor mutuale fac mai mulți bani

când adună grămezi mari de active și percep comisioane mari. Co‑

misioanele mari sunt în conlict direct cu obiectivul realizării unor

proituri ridicate. Așa că ceea ce se întâmplă iar și iar este că veni‑

turile cresc și investitorul în căutare de proituri pierde. Există doar

două organizații unde conlictul acela nu există, iar acestea sunt

Vanguard și TIAA‑CREF. Ambele operează pe o bază non‑proit —

ele au în vedere interesele investitorilor și sunt consultanți iduciari

puternici. Și responsabilitatea iduciară învinge mereu.

TR: Pentru că fondurile mutuale au rezultate spectaculos mai mici decât

ale pieței. Am citit că, între 1984 și 1998, doar vreo 4% din fonduri

[care au active de peste 100 de milioane de dolari în administra‑

re (AUM)] au bătut Vanguard 500. Și acele 4% nu sunt aceleași în
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iecare an — un fel și mai simplu de a spune asta este că 96% dintre

toate fondurile mutuale nu reușesc să învingă piața.

DS: Statisticile acelea sunt doar vârful aisbergului. Realitatea este și mai

rea. Când privești rezultatele din trecut, poți vedea doar fondurile

existente astăzi.
TR: Supraviețuitorii.

DS: Exact. Statisticile acelea sunt afectate de eroarea supraviețuitorului.

Pe parcursul ultimilor zece ani, sute de fonduri mutuale au dat fali‑

ment pentru că au avut rezultate slabe. Bineînțeles, ei nu iau fondu‑

rile cu proituri mari ca să le transforme pentru a deveni fonduri cu

proituri scăzute. Ei iau fondurile cu rezultate slabe și le transformă

în fonduri cu proituri grozave.

TR: Deci, procentul de 96% nu corespunde realității?
DS: Este și mai rău.

TR: Uau.

DS: Mai există un alt motiv pentru care realitatea investitorilor este mai

rea decât cifrele pe care le invoci, și asta din cauza propriilor noastre

greșeli de comportament pe care le facem ca investitori individuali.

Indivizii au tendința să cumpere fonduri care au performanțe bune.

Și aleargă după proituri. Și apoi, când fondurile au rezultate slabe,

vând. Și așa ajung să cumpere scump și să vândă ieftin. Și asta este o

metodă proastă să faci bani.

TR: Care este realitatea urmăririi proitului?

DS: O mare parte din asta are legătură cu marketingul. Nimeni nu vrea

să spună: „Eu am câteva fonduri de o stea și de două stele.“ Lumea

vrea să dețină fonduri de patru stele. Și fonduri de cinci stele. Și să

se laude cu asta la birou.

TR: Bineînțeles.

DS: Dar fondurile de patru și cinci stele sunt cele care auau avut avut  rezultate

bune, nu cele care vor vor  aveaavea rezultate bune. Dacă tu le cumperi sis‑

tematic pe cele care s‑au descurcat bine și le vinzi pe cele care s‑au

descurcat prost, vei ajunge să ai rezultate sub nivelul pieței. Așa că,

ține cont la statisticile tale că peste 90% dintre fonduri nu reușesc
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să se ridice la nivelul pieței și apoi completează cu felul în care se

comportă oamenii — ei își coboară proiturile și mai mult sub nive‑

lul pieței.

TR: Deci, goana după proituri este o modalitate garantată de a avea pro‑

ituri mai reduse sau de a pierde bani?
DS: Factorii datorită cărora ceva are în mod întâmplător rezultate bune

au șanse egale să pornească în direcția opusă și să ducă la rezultate

proaste — asta se numește regresie către medie.

TR: În regulă, deci ce pot să facă investitorii pentru a‑și susține cauza?

DS: Există doar trei instrumente, sau pârghii, pe care le au investitorii

pentru [a‑și mări] proituri. Primul este alocarea activelor: Ce ac‑

tive vei păstra în portofoliul tău? Și în ce proporții ai de gând să le

păstrezi? Cel de‑al doilea este sincronizarea cu piața. Vei încerca să
pariezi că o clasă de active va evolua mai bine pe termen scurt com‑

parativ cu celelalte clase de active pe care le deții?

TR: Veți intra în obligațiuni, acțiuni ori imobiliare?

DS: Da, aceste pariuri pe termen scurt pe anticiparea pieței. Și cel de‑al

treilea instrument este selecția titlurilor de valoare. Cum îți vei

structura portofoliul de obligațiuni sau portofoliul de acțiuni? Și

asta e tot. Acestea sunt singurele trei instrumente pe care le avem.

Cel mai important dintre toate este [după cum ți‑ai dat seama] alo‑

carea activelor.

TR: Am citit asta în cartea dumneavoastră și m‑a lăsat mască.

DS: Unul din lucrurile pe care îmi place să‑l predau studenților mei de la

Yale este că alocarea de activalocarea de active explică de fapt me explică de fapt mai mult de 10ai mult de 100%0%

din proiturile din investiţii!din proiturile din investiţii! Cum ar putea să ie asta adevărat?

Motivul este că atunci când te angajezi în anticiparea pieței, te costă

bani; nu este ceva gratuit. De iecare dată când cumperi sau vinzi,

plătești un broker. Așa că ai o pierdere în taxe și comisioane plăti‑

te — ceea ce reduce proitul general. Și același lucru este valabil și

pentru selecția titlurilor de valoare.

TR: Deci asta ne aduce înapoi la fondurile de indici și la o abordare pasi‑

vă a investițiilor.
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DS: Exact. Managerii activi percep comisioane mai ridicate cu promisi‑

uni de a surclasa piața, dar noi am văzut că de cele mai multe ori

promisiunea este falsă. Poți adopta o abordare pasivă și poți deține

toată piața. Și poţi cumpăra toată piaţa pentru un comision foarȘi poţi cumpăra toată piaţa pentru un comision foar--

te, foarte scăzut.te, foarte scăzut.
TR: Cât de scăzut?

DS: Mai puțin de 20 de puncte de bază. Și poți obține asta printr‑un fond

mutual oferit de Vanguard. Deci, dacă îți poți implementa investiția

prin fonduri mutuale cu costuri reduse și gestionate pasiv, vei i un

câștigător.

TR: Nu plătești comisioane și nu încerci să învingi piața.

DS: În plus, primești încă un beneiciu: totalul de plată pentru impototalul de plată pentru impo--

zite va i mai scăzut.zite va i mai scăzut. Este o chestie colosală. Una din cele mai seri‑
oase probleme din industria fondurilor mutuale, care este încărca‑

tă de probleme serioase, este că aproape toți managerii de fonduri

mutuale se poartă de parcă impozitele nu ar conta. Dar impozitele

contează. Impozitele contează foarte mult.

TR: Există vreo notă de plată mai mare cu care ne confruntăm în viețile

noastre?

DS: Nu. Și asta arată cât de important este să profiţi cât poţi deȘi asta arată cât de important este să profiţi cât poţi de

cât mai multe oportunităţi de investiţii avantajoase fiscal.cât mai multe oportunităţi de investiţii avantajoase fiscal.  

Ar trebui să‑ți maximizezi contribuțiile dacă ai un 401(k) sau

un 403(b) dacă lucrezi pentru un non‑profit. Ar trebui să profiți

de fiecare ocazie pentru a investi într‑o metodă de impozitare

amânată.

TR: Cum punem la punct cea mai eicientă alocare de active?

DS: Oricine a urmat un curs introductiv de economie a auzit probabil că:

„Nu există un prânz gratuit.“ Dar Harry Markowitz, pe care lumea îl

numește părintele teoriei portofoliului modern, spune că „diversii‑

carea este un prânz gratuit“.

TR: De ce?

DS: Fiindcă pentru orice nivel dat al proitului, dacă diversiici, poți ge‑

nera acel proit având un risc mai scăzut; sau pentru orice nivel dat
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de risc, dacă diversiici, poți genera un proit mai mare. Așa că este

un prânz gratuit. Diversiicarea îți face portofoliul mai bun.

TR: Care este minimul de diversiicare de care ai nevoie?

DS: Există două niveluri de diversiicare. Unul este legat de selecția ti‑

tlurilor de valoare. Dacă te hotărăști să cumperi un fond de indici,
ești diversiicat în cel mai mare grad cu putință pentru că deții toa‑

tă piața. Aceasta este una dintre frumusețile fondului de indici și

este unul din lucrurile minunate pe care Jack Bogle le‑a făcut pentru

investitori în America. El le‑a dat ocazia, printr‑o metodă cu cos‑

turi scăzute, să cumpere întreaga piață. Dar dintr‑o perspectivă a

alocării de active, când vorbim despre diversiicare, vorbim despre

investițiile în mai multe clase de active. Sunt șase realmente impor‑

tante, consider eu, și acestea sunt acțiunile americane, obligațiuni
ale Trezoreriei SUA, instrumente inanciare protejate față de inlație

ale Trezoreriei SUA [TIPS], acțiuni de pe piețele străine dezvoltate,

acțiuni de pe piețele emergente străine și trusturi de investiții imo‑

biliare [REIT‑uri].

TR: De ce le alegeți pe acestea șase în detrimentul altora? Și care este

alocarea portofoliului dvs.?

DS: Capitalurile proprii sunt baza pentru portofoliile care au un orizont

temporal lung. Capitalurile proprii sunt în mod evident mai riscante

decât obligațiunile. Dacă lumea funcționează așa cum ar trebui să

funcționeze, capitalurile proprii vor realiza proituri superioare. Nu

este valabil în absolut iecare zi sau în absolut iecare săptămână sau

în absolut iecare an dar, de‑a lungul unor perioade rezonabile de

timp, capitalurile proprii ar trebui să genereze proituri mai mari.

Am un portofoliu în cartea mea în care 70% din active sunt capitalu‑

rile proprii [sau similare], și 30% sunt cu venituri ixe.

TR: Haideți să începem cu partea de dividende a portofoliului: cei 70%.

Una dintre regulile dvs. pentru diversiicare este să nu ai nimic care

să aibă o pondere de peste 30%, corect?

DS: Da.

TR: Deci, unde ați plasat primii 30%?
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DS: În acțiuni americane. Unul din lucrurile care cred că este foarte im‑

portant este că nu ar trebui să subestimăm niciodată rezilienţanu ar trebui să subestimăm niciodată rezilienţa

economiei americane. Este foarte puternică.economiei americane. Este foarte puternică. Și oricât de mult în‑

cearcă politicienii să o dea peste cap, aici există o putere implicită. Și

eu nu vreau să pariez niciodată împotriva ei.
TR: Și de aceea există o înclinație atât de puternică, 70%, pentru crește‑

re. Nu doar în economia SUA, ci în afacerile din întreaga lume.

DS: Și după aceea probabil că aș plasa 10% în piețele emergente, 15% în

statele dezvoltate și 15% în trusturile de investiții imobiliare.

TR: Vorbiți‑mi despre cei 30% în titluri cu venituri ixe.

DS: Le am pe toate în titluri ale Trezoreriei. Jumătate sunt obligațiuni

tradiționale. Cealaltă jumătate sunt TIPS protejate de inlație. Dacă

tu cumperi obligațiuni obișnuite ale Trezoreriei și inlația începe să
crească, vei ajunge să ai pierderi.

TR: Oamenii devin confuzi când vine vorba despre asta, din păcate.

DS: Când am început prima dată pe Wall Street, îmi amintesc că mer‑

geam la primele mele întâlniri cu clienții și șopteam constant în

sinea mea: „Ratele dobânzilor cresc, prețurile scad.“ Nu voiam să

înțeleg asta greșit. Ar i fost chiar stânjenitor.

TR: Poate un investitor individual să câștige bani pe piața din ziua de

azi?

DS: Asta este frumusețea unui strategii cumpără‑și‑păstrează pe termen

lung.  Acesta  Acesta este este motivul motivul pentru pentru care care divdiversiici. ersiici. Nu Nu sunt sunt suisui--

cient de deștept încât să știu în ce direcţie vor merge pieţele.cient de deștept încât să știu în ce direcţie vor merge pieţele.

La inele anilor ’90, oamenii spuneau: „De ce te‑ai chinuit atât să‑ți

diversiici portofoliul? Tot ce trebuia să faci era să deții S&P 500.“ Și

ce făceau ei era că se uitau la cea mai bună clasă de active și pur și

simplu s‑a întâmplat ca aceasta să ie piața noastră de capital. Și au

zis: „Tot ce ai făcut a fost o pierdere de timp.“ Dar asta era experiența

americană. Și nu este singura experiență din lume. Și dacă la înce‑

putul anilor ’90 ai i fost un investitor japonez care și‑a investit toți

banii în piața japoneză, la inele anilor ’90 ai i fost terminat. Nu vei

avea niciodată o rentabilitate egală cu rentabilitatea celei mai bune
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clase individuale de active și nu știi niciodată care va i clasa aceea

înainte să se întâmple.

TR: Ce le transmiteți celor din generația Baby Boom, cei care se confrun‑

tă cu ieșirea la pensie în viitorul nu prea îndepărtat?

DS: Din nefericire, eu cred că majoritatea indivizilor nu au habar cât
de mulți bani trebuie să economisească pentru pensionare. Îmi fac

realmente griji că o mulțime de oameni se vor uita la conturile lor

401(k) și vor spune: „Am cincizeci de mii de dolari sau o sută de

mii — asta înseamnă o grămadă de bani.“ Dar dacă vorbești despre

inanțarea unei ieșiri la pensie, asta nu înseamnă mare lucru.

TR: O mulțime de oameni nu vor putea să iasă la pensie atunci când vor

dori să o facă.

DS: Singurul fel în care oamenii pot să ajungă unde trebuie este infor‑
mându‑se. Și eu sunt încântat că încerci să ajuți oamenii să obțină

cunoștințele de care au nevoie pentru a lua decizii inteligente.

TR: Am înțeles că ați avut o perioadă diicilă din punct de vedere al

sănătății. Ce urmează acum?

DS: Cu aproximativ un an în urmă, am fost diagnosticat cu cancer. Nu

aveam o listă cu lucruri pe care să le fac înainte să mor. Nu am vrut

să demisionez și să călătoresc în jurul lumii. Am vrut să fac în conti‑

nuare ce pot pentru a susține universitatea. Să gestionez portofoliul

Yale cât de mult pot. Și asta fac. Îmi iubesc jobul.

TR: Asta este remarcabil.

DS: Cred că Yale este una dintre cele mai grozave instituții din lume. Și

dacă pot să fac ceva pentru ca ea să devină un loc mai puternic și mai

bun, atunci poate că voi i făcut diferența.

TR: David, mulțumesc, ați fost extraordinar. Mă simt de parcă am urmat

Yale și am făcut un curs despre crearea de portofolii.

DS: Păi, așa ai făcut.
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John C. Bogle:John C. Bogle:
AvAvangarda investiţangarda investiţiiloriilor

Creatorul Fondului de Indici; Fondator și

fost CEO al Grupului Vanguard

Dacă nu ai citit niciuna din cărțile lui Jack Bogle și nu ai ascultat comentari‑

ile sale serioase și practice la TV, atunci ai ratat o adevărată comoară ame‑

ricană. RevistaRevista FortuneFortune l‑a numit pe Bogle unul din cei patru giganţi ai l‑a numit pe Bogle unul din cei patru giganţi ai

invinvestiţiilor din estiţiilor din secolul XX.secolul XX. A fost comparat cu Benjamin Franklin pentru

inventivitatea și spiritul său civic. Unii spun că a făcut mai multe pentru

investitorul individual decât oricine altcineva din istoria afacerilor.
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Cum a făcut asta? Când Jack Bogle a îniințat Grupul Vanguard, în

1974, fondurile de indici erau doar o teorie academică. Dar Bogle a fost dis‑

pus să‑și parieze compania pe ideea că fondurile mutuale cu costuri reduse

și comisioane mici care să urmărească rezultatele întregii burse de valori

vor surclasa majoritatea fondurilor gestionate an de an. De ce? Pentru căPentru că
investitorii ca grup nu potinvestitorii ca grup nu pot  să  să batăbată piaţa pentru că ei piaţa pentru că ei  sunt  sunt  piaţa. piaţa. Asta

da revoluție! La început, fondurile sale de indici au fost luate peste picior,

considerate „Nebunia lui Bogle“. Ba chiar un competitor a numit ideea ne‑

americană.

Dar Bogle și‑a ignorat criticii și a mers înainte, transformând Vanguard

în cea mai mare irmă de administrare de fonduri mutuale din lume, cu active

în valoare de 2,86 trilioane de dolari. Cât de mult înseamnă asta? Dacă Van‑

guard ar i o țară, economia sa ar avea aceleași dimensiuni ca Marea Britanie!
Și acum, conform Morningstar, fondurile de indici reprezintămai mult de omai mult de o

treimtreime din toate investițiile în capital ale fondurilor mutuale.

Jack Bogle s‑a născut în 1929, la New Jersey, exact la începutul Marii

Crize. Familia lui nu era bogată, dar Bogle a fost suicient de deștept pentru

a obține o bursă la Princeton, unde servea masa altor studenți pentru a‑și

acoperi cheltuielile. El și‑a scris lucrarea de licență în economie pe tema

fondurilor mutuale, lăsând să se întrevadă calea pe care avea să și‑o cro‑

iască mai târziu în domeniu. Și nu a uitat niciodată ce i‑a spus un prieten

pe durata unui job de vară pe post de curier al unui broker: „Bogle, îţi voi„Bogle, îţi voi

spune tot ce trebuie să știi desspune tot ce trebuie să știi despre bursă:pre bursă: nimeni nu știe nimic nimeni nu știe nimic ..““ 

După ce a absolvit magna cum laudemagna cum laude, în 1951 s‑a alăturat Wellington

Management Company în Philadelphia, unde a urcat pe scara ierarhică,

ajungând președinte. Dar în perioada „go‑go“ de la mijlocul anilor 1960,

Bogle a fuzionat cu un grup de management care spera că îi va consolida

afacerea. „A fost cea mai gravă greșeală din viața mea“, mi‑a spus el. Noii

parteneri au epuizat fondurile mutuale și apoi s‑au folosit de locurile lor

din consiliu pentru a‑l concedia pe Bogle.

Așa că ce a făcut el? În loc să accepte înfrângerea, Bogle a transfor‑

mat eșecul acela în cea mai mare victorie a sa, una care a schimbat fața

investițiilor. Datorită structurii legale a fondurilor mutuale, Bogle era în
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continuare șeful fondurilor  fondurilor  Wellington, care erau separate de compania de

management, cu un consiliu director întru câtva diferit. El a rămas în conti‑

nuare în postul de președinte al fondurilor, dar nu avea voie să leadminisadminis-

trezetreze. „Deci, cum intru în administrarea de investiții fără să iu un manager

de investiții?“ mi‑a spus el în timpul interviului nostru. „Ţi‑ai dat seama deja
care este răspunsul. Creezi un fond neadministrat. Noi l‑am numit fond deNoi l‑am numit fond de

indici; eu l‑am numit Vanguard. La început, toată lumea a crezut căindici; eu l‑am numit Vanguard. La început, toată lumea a crezut că

este o glumă.“este o glumă.“ Incredibil! Dacă Jack Bogle nu ar i comis acea greșeală, nu

ar i îniințat niciodată Vanguard și s‑ar i putut ca milioane și milioane de

investitori individuali să nu aibă niciodată ocazia să evite comisioanele ex‑

cesive și să adauge miliarde de dolari la proiturile lor colective.

M‑am întâlnit cu această legendă în carne și oase în biroul său din

campusul Vanguard din Malvern, Pennsylvania, în timp ce un viscol se nă‑
pustea asupra Coastei de Est. El merge în continuare la muncă în iecare zi,

la centrul de cercetare Vanguard, pe care l‑a condus de când s‑a retras din

funcția de președinte executiv, în 2000. Jack mi‑a strâns mâna cu forța cuiva

de două ori mai tânăr, poate datorită faptului că, în 1996, un transplant de

inimă i‑a oferit o șansă nouă la viață ca să‑și continue „cruciada pentru a le

oferi investitorilor o șansă corectă“, după cum o numește el.

Ce urmează este o versiune editată și prescurtată a conversației noas‑

tre de 4 ore.

TR: Spuneți‑mi, Jack, de unde vă vine ambiția?

JB: Încă de când îmi amintesc, din copilăria mea, a trebuit să munÎncă de când îmi amintesc, din copilăria mea, a trebuit să mun--

cesc.cesc. Am început să lucrez la nouă ani livrând ziare prin cartier. Mi‑a

plăcut mereu. Sunt oarecum introvertit și după ce lucrezi tot timpul,

nu trebuie să faci prea multă conversație inutilă. Și am o latură com‑

petitivă. Genul acela certăreț, care aleargă după o ceartă pe cinste —

chiar și atunci când nu ai nevoie de una — compensează multe.

TR: V‑ați început cariera la o companie tradițională de gestionare a fon‑

durilor mutuale.

JB: Eram tânăr, nu eram suicient de înțelept pentru a învăța lecțiile is‑

toriei pe care ar i trebuit să o cunosc, sau să acționez în baza acelor
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lecții. Credeam că există ceva de genul unui manager de Credeam că există ceva de genul unui manager de invinvestiesti--

ţii permanent; nu există. Aceștia vin și ţii permanent; nu există. Aceștia vin și pleacă.pleacă.

TR: De ce?

JB: Există o doză al naibii de mare de noroc când vine vorba despre

competență. Investițiile sunt 95% noroc și 5% competență. Și poate,
dacă mă înșel, sunt 98 cu 2.

TR: Fără să insultăm managerii activi!

JB: Uite, aduci într‑o cameră 1024 de persoane care dau cu banul. Le

spui tuturor să dea cu banul și unuia din acești 1024 îi va pica de

zece ori la rând capul. Și tu ai spune „Ce tip norocos!“ Nu? Dar în

domeniul fondurilor, ai spune: „Ce geniu!“ [Râde.Râde.] Poți să pui chiar și

niște gorile să facă asta și rezultatul va i exact același!

TR: Ce ați vrut să spuneți când ați declarat „Există o mare diferență între
un tip deștept și un investitor bun“?

JN: Păi, înainte de toate, investitorii au câștiguri medii. Să începem cu

asta. Foarte simplu. Și majoritatea investitorilor individuali plăȘi majoritatea investitorilor individuali plă--

tesc prea mult pentru tesc prea mult pentru privilegiul de a avea câștiguri medii.privilegiul de a avea câștiguri medii.

TR: Cum adică?

JB: Administrarea activă te va costa în jur de 2% cu totul pentru fon‑

dul mediu (inclusiv raportul mediu de costuri de 1,2%, costurile

de tranzacție, fondurile neinvestite și comisioanele de vânzări).

Prin urmare, asta înseamnă că într‑o piață de 7%, ei vor obține 5.

[Un fond de indici care costă 0,05% înseamnă că obții un proit de

6,95%.] La 6,95%, transformi 1 dolar în vreo 30 de La 6,95%, transformi 1 dolar în vreo 30 de dolari în dedolari în de--

curs de 50 de ani. Dar la 5%, obţii 10 dolari în loc de 30. Și cecurs de 50 de ani. Dar la 5%, obţii 10 dolari în loc de 30. Și ce

înseamnă asta? Înseamnă că tu ai pus la bătaie 100% din bani,înseamnă asta? Înseamnă că tu ai pus la bătaie 100% din bani,

tu ţi‑ai asumat 100% din riscuri și ai obţinut 30% din recomtu ţi‑ai asumat 100% din riscuri și ai obţinut 30% din recom--

pensă.pensă. Asta se întâmplă când te uiți la rentabilități pe termen lung.

Oamenii nu o fac, dar vor trebui să învețe să o facă.

TR: Ei nu observă capitalizarea costurilor și a comisioanelor.

JB: Oamenii ar trebui să înțeleagă concret de ce cumpără acțiuni. O fac

pentru câștigul adus de dividende și pentru multiplicarea venitu‑

lui. Realitatea este că, pe termen lung, jumătate din proitul dinRealitatea este că, pe termen lung, jumătate din proitul din
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piaţa de capital a provenit din dividende.piaţa de capital a provenit din dividende. Și acesta este locul de

unde vin toate costurile fondului. Deci, gândește‑te la asta pentru o

clipă, Tony: proitul brut al fondului mediu de acțiuni este de 2%.

Fondul obișnuit de acțiuni are un raport al cheltuielilor de 1,2%. Ei

vor scădea asta din acel proit. Deci, tu primești un proit de 0,8%.
Managerul îţi ia jumătate din dividende ca să se plătească peManagerul îţi ia jumătate din dividende ca să se plătească pe

sine!sine! Și industria aceasta folosește iecare părticică din 60% din di‑

vidende. Și uneori 100% și uneori mai mult de 100%. Poți vedea de

ce sunt o bătaie de cap pentru industrie.

TR: Și totuși încă există 100 de milioane de persoane cu investiții în fon‑

durile mutuale gestionate activ. Cum este posibil așa ceva?

JB: Ei bine, nu subestima niciodată puterea marketingului. Prin 2000,

noi am veriicat și fondul obișnuit căruia i se făcea pe atunci reclamă
în revista Money Money  avea un proit anual de 41%. Multe dintre aces‑

te fonduri — poate chiar majoritatea — nu mai există. InvestitoInvestito--

rii se așteaptă ca managerul lor deștept să ie deștept pentrurii se așteaptă ca managerul lor deștept să ie deștept pentru

totdeauna, dar asta nu se va întâmpla.totdeauna, dar asta nu se va întâmpla. Ei se așteaptă că, dacă a

generat proituri de 20%, va continua să genereze 20%. Și este pur

și simplu ridicol; nu se poate întâmpla, nu se va întâmpla.

TR: Vanguard este gestionat exclusiv în beneiciul acționarilor fondului

său, care dețin efectiv compania. Sunteți un susținător al standardu‑

lui iduciar universal?

JB: Eu sunt o persoană care pune întrebări și s‑ar putea să i fost printre

primii. The Investment Company Institute [organizația de lobby a

industriei fondurilor mutuale] spune: „Noi nu avem nevoie de un

standard federal al răspunderii iduciare. Noi suntem iduciari.“ Păi,

în primul rând, în cazul acesta, de ce mai obiectează? Este o întreba‑

re interesantă.

 Dar în al doilea rând, ei nu înțeleg că avem conlictul acesta de răs‑

punderi iduciare. Managerul unei irme deținute public cum ar i, să zi‑

cem, BlackRock are două seturi de răspunderi iduciare. Una este o răs‑

pundere iduciară față de acționarii fondurilor mutuale BlackRock de a

le maximiza proiturile. Și cealaltă este obligația iduciară de a câștiga
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cât de mulți bani poate pentru proprietarii publici ai BlackRock. Și ast‑

fel CEO‑ul Black Rock, Laurence D. Fink, are dilema perfectă. Pentru a

maximiza proitul pentru acționarii fondului mutual, trebuie să reducă

taxele. Dar pentru a maximiza proitul pentru proprietarii BlackRock,

trebuie să mărească taxele. Așa că ei încearcă să le facă pe amândouă.
Și compania câștigă mai mulți bani ca niciodată.

TR: Ce ironic.

JB: Să mai zică cineva că asta nu este o țară grozavă?

TR: Ce urmează, după părerea dumneavoastră, să reprezinte o provoca‑

re și/sau o diicultate în următorii zece ani?

JB: Eu văd că America corporatistă continuă să se dezvolte. Și, nu uita,

piața de capital este o derivată. Este o derivată a valorii create de

corporațiile noastre. Ele câștigă bani și vor continua să câștige bani.
Ar putea să câștige ceva mai puțin, dar tot vor deveni din ce în ce mai

mari, din ce în ce mai eiciente. Deci vor continua să crească, cu oDeci vor continua să crească, cu o

rată probabil mai mică decât ne‑am obișnuit noi, dar cu toaterată probabil mai mică decât ne‑am obișnuit noi, dar cu toate

acestea, o rată sănătoasă.acestea, o rată sănătoasă.

TR: În principal pentru că va scădea consumul din cauza demograiei

sau pentru că pur și simplu am împrumutat atât de mult încât tot

trebuie să facem ordine în propria gospodărie?

JB: Încă trebuie să reducem gradul de îndatorare. Există prea mulExistă prea mul--

te împrumuturi în ţară.te împrumuturi în ţară. Nu există prea multe pârghii inanciare

în partea corporatistă. Bilanțurile contabile ale corporațiilor sunt

într‑o formă destul de bună. Dar situațiile inanciare guvernamenta‑

le, inclusiv la nivel federal, de stat și local, sunt toate suprasolicitate.

Și trebuie să facem ceva în legătură cu asta.

 Unul din riscurile mari — una din marile întrebări, în realitate —

este că Rezerva Federală are acum 4 trilioane de dolari ca rezerve,

cifră rotundă. Asta înseamnă cu 3 trilioane de dolari mai mult decât

de obicei, din care vreo 3 au fost obținute în ultimii cinci, șase ani.

Și asta ar trebui să se schimbe. Și nu îi este nimănui limpede cum se

va întâmpla asta exact. Dar toată lumea știe că trebuie să se producă

mai devreme sau mai târziu.
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TR: Cât de îngrijorați ar trebui să im de o nouă criză inanciară?

JB: Dacă nu gândești ca un investitor de rând, ci ca persoană care vede

imaginea de ansamblu, să nu‑ți pierzi niciodată simțul istoric. Să nu

crezi că istoria nu se va repeta. Așa cum spunea Mark Twain: „Este

posibil ca istoria să nu se repete, dar există similarități.“ Așa că ne
confruntăm cu posibilitatea unei serioase crize inanciare globale.

Chiar o depresie mondială. Care sunt șansele unei depresii monCare sunt șansele unei depresii mon--

diale? Aș spune poate că sunt de unu la zece.diale? Aș spune poate că sunt de unu la zece. Dar nu sunt de unu

la o mie. Așa că eu nu o văd probabilă, dar oricine spune „Nu se poa‑

te întâmpla aici“ face o presupunere greșită...

TR: ... înseamnă să nu iei aminte la istorie.

JB: Da. Deci, în principiu, folosește‑ți mintea pe care ți‑a dat‑o Dumne‑

zeu. Nu te lăsa dus de val de toanele și fasoanele momentului. Și nu
te lăsa păcălit de piruetele momentane din piețe, de acțiuni sau de

obligațiuni.

TR: În cei 64 de ani domeniu, ați avut de‑a face cu iecare model de piață.

Cum scoateți elementul emoțional uman din investiții?

JB: Niciunul dintre noi nu poate, și aici mă includ și pe mine. Eu încerc.

Oamenii spun „Cum te simţi când piaţa scade cu 50%?“ Eu leOamenii spun „Cum te simţi când piaţa scade cu 50%?“ Eu le

răspund, cu sinceritate, că mă simt jalnic.răspund, cu sinceritate, că mă simt jalnic. Am noduri în stomac.

Deci, ce fac? Scot câteva din cărțile mele despre „menținerea direcți‑

ei“ și le recitesc!

TR: Dacă nu ați putea lăsa moștenire niciun ban copiilor sau nepoților,

dar le‑ați putea transmite câteva principii, care ar i acestea?

JB: Aș spune, pentru început, iți atenți unde vă sunt investite activele.

Alegeți‑vă alocarea activelor în concordanță cu toleranța voastră la

risc și cu obiectivele voastre. Numărul doi ar i să diversiicați. Și

asigurați‑vă că diversiicați prin fonduri de indici cu costuri reduse.

Există o mulțime cu costuri ridicate. Nu ar trebui să uităm asta. Și

nu tranzacționați. Să nu faceţi nimic — staţi pur și simplu pe loc!Să nu faceţi nimic — staţi pur și simplu pe loc!

Indiferent ce se întâmplă! Și veți putea să rezistați ispitei mai ușor

dacă ați avea puțin mai mult decât credeți că ar trebui din activele

voastre repartizate în obligațiuni.
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TR: Ce alte recomandări aveți pentru investitori?

JB: Să nu deschideți Wall Street Journal Wall Street Journal ! Nu vă uitați pe CNBC! Glumim

în legătură cu asta. Dau de multe ori interviuri pe CNBC și mă minu‑

nez mereu de ce mă tot cheamă. Pot rezista circa 40‒50 de secunde

cu Jim Cramer. O mulţime de răcnete și ţipete, cumpără asta șiO mulţime de răcnete și ţipete, cumpără asta și
vinde ailaltă. Asta înseamnă o distragere pentru domeniul invinde ailaltă. Asta înseamnă o distragere pentru domeniul in--

vestiţiilor.vestiţiilor.Ne petrecem prea mult timp, depunem prea multă ener‑

gie în toate lucrurile acelea legate de investiții, când știm care va i

rezultatul. Vei obține randamentul pieței plus sau minus ceva. În cea

mai mare parte minus. Și atunci de ce să‑ți petreci tot timpul acesta

încercând să tranzacționezi Standard&Poor’s 500 cât e ziua de lun‑

gă în timp real, așa cum sugera o campanie timpurie de marketing

pentru primul ETF [fond tranzacționat pe bursă]?Oricine face asta
ar trebui să‑și trăiască viața. Scoate copiii în parc. Scoate‑ți soția în

oraș la cină. Dacă nu merge nimic altceva, citește o carte bună.

TR: Ce înseamnă banii pentru dumneavoastră?

JB: Eu nu privesc banii ca pe un scop, ci ca pe niște mijloace în veEu nu privesc banii ca pe un scop, ci ca pe niște mijloace în ve--

derea unui scop.derea unui scop. Există o poveste grozavă despre doi scriitori, Kurt

Vonnegut și Joe Heller. Ei se întâlnesc la o petrecere pe Insula Shel‑

ter. Kurt îl privește pe Joe și îi spune: „Tipul acela, gazda noastră de

acolo, a făcut un miliard de dolari astăzi. A câștigat mai mulți bani

într‑o zi decât ai scos tu pe toate exemplarele din Catch‑22Catch‑22.“ Și Heller

se uită la Vonnegut și spune: „E în regulă, pentru că eu am ceva ce el,

gazda noastră, nu va avea niciodată. Am suicient.“

 Eu le las copiilor mei suicient încât să poată să facă orice vor,

dar nu atât de mult încât să nu facă nimic. Le spun adeseori: „Uneori

îmi doresc ca voi să i crescut cu toate avantajele pe care le‑am avut

eu.“ Și prima lor reacție a fost: „Nu vrei să spui dezavantaje?“ „Nu,

copile, nu vreau. Vreau să spun avantaje. Să te descurci bine în lume,

să răzbați prin toate muncind.“

TR: A fost nevoie de ani buni pentru ca ideea de indexare să prindă și

acum fondurile de indici iau domeniul cu asalt. Cum vă simţiţi căCum vă simţiţi că

aţi avut dreptate?aţi avut dreptate?
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JB: Păi, lumea îmi spune, trebuie să ii foarte mândru. Iată ce ai con‑

struit. Și eu le spun că va veni o vreme și pentru asta, cred eu, într‑o

bună zi. Dar nu încă. Cred că Sofocle e cel care a zis: „Trebuie să

aștepți până seara să te bucuri de splendoarea zilei.“ Și seara mea

nu a venit încă.Știi, trebuie să‑ți mărturisesc, ar i trebuit să i murit
cu mult, mult timp în urmă. Am avut opt atacuri de cord înainte să

primesc inima [prin transplant]. Inima mea s‑a oprit. Și nu am niInima mea s‑a oprit. Și nu am ni--

ciun drept să iu pe‑aici. Dar este absolut fabulos să ii în viaţă.ciun drept să iu pe‑aici. Dar este absolut fabulos să ii în viaţă.

Nu‑mi petrec prea mult timp gândindu‑mă la asta. Dar îmi dau sea‑

ma că văd ceea ce cred că este triumful indexării. Și chiar o revoluție

în preferințele investitorilor. Nu există niciun dubiu în privința asta.

Va schimba Wall Street‑ul. Wall Street‑ul devine mult mai mic. Nu

sunt sigur că înțeleg asta în întregime, dar presupun că dacă aș i
mort, nu aș vedea‑o.

TR: Apropo, vă veți pensiona vreodată?

JB: Sunt șanse mari ca asta să ie mai probabil în mâna lui Dumnezeu

decât în a mea. Mă simt bine și prosper în misiunea mea de a le oferi

investitorilor o șansă egală.

Principiile de bază ale portofoliului lui Jack BoglePrincipiile de bază ale portofoliului lui Jack Bogle
1. 1. Alocarea de actiAlocarea de active în confove în conformitate cu toleranţa ta rmitate cu toleranţa ta la risc și cula risc și cu

obiectivobiectivele ele tale.tale.

2. Diversiică prin fondurile de indici cu costuri reduse.

3. Plasează în fondurile de obligațiuni un procent egal cu vârsta ta. Un

etalon „grosier“, zice el.

Jack are peste 80 de ani și are 40% din portofoliul propriu investit în

obligațiuni. Dar o persoană foarte tânără poate avea 100% acțiuni.
Deci în portofoliul meu total, care include atât conturile meleDeci în portofoliul meu total, care include atât conturile mele

personale și de pensie, în jur de 60% din activele mele sunt în acpersonale și de pensie, în jur de 60% din activele mele sunt în ac--

ţiuni, majoritatea în fondurile de indici pe acţiuni ale Vanguard.ţiuni, majoritatea în fondurile de indici pe acţiuni ale Vanguard.
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Restul este împărţit între Fondul de Index Total Bond Market alRestul este împărţit între Fondul de Index Total Bond Market al

Vanguard și fonduri [de obligaţiuni municipale] scutite de impoziVanguard și fonduri [de obligaţiuni municipale] scutite de impozi--

te. Pachetele mele de obligaţiuni municipale sunt divizate în aprote. Pachetele mele de obligaţiuni municipale sunt divizate în apro--

ximativ două treimi în ximativ două treimi în FoFondul pe Termen Intermediar Scutit de ndul pe Termen Intermediar Scutit de ImIm--
pozitare al Vanguard și aproximativ o treime în Fondul pe Termenpozitare al Vanguard și aproximativ o treime în Fondul pe Termen

Limitat Scutit Limitat Scutit de la Impozitare al de la Impozitare al VVanguardanguard [limitat se plasează unde‑

va între scurt și intermediar; ceva mai lung pentru proitul suplimentar].  

Sper că nu va trebui să apelez la banii din portofoliul meu impozitabil.

Și acestea sunt totuși rezultate scutite de impozit, în jur de 3% sau cam

așa ceva, ceea ce înseamnă echivalentul a 5% pentru cineva din grupa

mea de impozitare și nu am nevoie de mai mult. Sunt fericit să‑i obțin.

Desigur, îmi fac câteva griji legate de soliditatea pieței obligațiunilor

municipale, dar am hotărât că ar trebui să ie în regulă cu analiștii noștri

de elită de aici, de la Vanguard. În portofoliul meu cu impozitare amâÎn portofoliul meu cu impozitare amâ--

nată, care este cel mai mare activ al meu, activele mele sub formănată, care este cel mai mare activ al meu, activele mele sub formă

de obligaţiuni se ală în cea mai mare parte în Fondul de Index Tode obligaţiuni se ală în cea mai mare parte în Fondul de Index To--

tal Bond Market al Vanguard.tal Bond Market al Vanguard.Asta include obligațiuni pe termen lung,

intermediar și scurt. Cuprinde obligațiuni ale Trezoreriei, ipotecare și

corporatiste.

Sunt foarte mulțumit cu proiturile portofoliului meu total. După un

declin îngrozitor de 17% în 2008 [S&P 500 scăzuse cu 37% în anul acela,

mai mult decât dublu], rezultatele mele au fost constant pozitive, ridi‑

cându‑se în medie la 10% pe an. Sunt bucuros să „mențin direcția“ pur și

simplu și să trec cu bine prin toate.



 

CAPITOLUL 6.4CAPITOLUL 6.4

Warren Buffett:Warren Buffett:
Oracolul din OmahaOracolul din Omaha

Legenda care a spus totul; CEO, Berkshire Hathaway

Mă alam în sala de așteptare a emisiunii Today Today , așteptând să intru în emi‑

sie, când a intrat omul omul  însuși: Warren Buffett, unul dintre cei mai mari in‑

vestitori ai secolului XX și, cu o avere de 67,6 miliarde de dolari pe nume‑

le său, al treilea cel mai bogat om din lume. Eram programați să apărem

(împreună cu Sara Blakely, fondatoarea Spanx, și cu Julian Castro, viitorul

secretar pentru Dezvoltare Imobiliară și Urbană) într‑o discuție tip masă
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rotundă, cu Matt Lauer, despre succesul economic și perspectivele noastre

asupra direcției economiei americane. Am fost întotdeauna un mare fan al

lui Buffett. La fel ca milioane de investitori din jurul lumii, am fost inspi‑

rat de povestea sa, cum un modest agent de bursă din Nebraska a trans‑

format o irmă de textile cu probleme din New England, numită Berkshire
Hathaway, în cea de‑a cincea irmă tranzacționată pe bursă din lume, ca

amploare, cu active de aproape jumătate de trilion de dolari și cu holdinguri

în orice, de la asigurări Geico la See’s Candies. Calea sa nu atât de secretă

către succes a fost „value‑investing“: un sistem preluat de la mentorul său

Ben Graham, pe care l‑a învățat și l‑a perfecționat. Acesta se învârte în jurul

căutării companiilor subevaluate și cumpărării de acțiuni cu probabilitatea

că prețul acestora va crește pe termen lung. Este una dintre cele mai simple

forme de risc/recompensă asimetrică și una care necesită un volum colosal
de cercetare, competență și bani — acesta iind unul dintre motivele pentru

care Buffett a urmărit holdingurile de asigurări ce oferă un lux de numerar

mare și, astfel, oportunități de investiții.

Nu doar că Buffett a avut un succes fenomenal în afaceri, ci a devenit,

de asemenea, unul dintre cei mai generoși ilantropi din istorie, angajân‑

du‑se să utilizeze 99% din vasta sa avere personală pentru activități de ca‑

ritate prin Fundația Bill și Melinda Gates. De asemenea, el este probabil cel

mai citabil — și mai citat — lider de afaceri din toate timpurile și ai citit deja

câteva pepite neprețuite din înțelepciunea sa presărate în aceste pagini.

Când am ajuns, în cele din urmă, în aceeași încăpere cu el, nu am pu‑

tut rezista ocaziei de a‑i vorbi despre proiectul acestei cărți. Credeți că am

putea face un interviu în care să vorbim despre felul în care investitorul

individual poate câștiga în această economie volatilă?

M‑a privit cu o licărire în ochi. „Tony“, mi‑a zis el, „mi‑ar plăcea să te ajut,

dar mă tem că am spus deja tot ce poate să spună cineva pe acest subiect“.

Era greu să combați asta. Din 1970, el publică o scrisoare anuală aș‑

teptată cu nerăbdare, adresată acționarilor săi și încărcată cu recomandări

și comentarii oneste despre investiții. În plus, până acum au fost publicate

aproape 50 de cărți cu numele său pe copertă — ba chiar câteva dintre ele

au fost scrise de Buffett însuși!
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Totuși, am continuat să insist.

„Dar acum că ați anunțat că vă donați aproape toată averea în scop i‑

lantropic, ce tip de portofoliu ați recomanda pentru familia dumneavoastră,

ca să‑și protejeze și multiplice investițiile?“

El a zâmbit din nou și m‑a apucat de braț. „Este atât de simplu“, a
zis. „Indexarea este calea de urmat. Investește în marile afaceri americane

fără să plătești toate comisioanele unui manager de fond mutual, ține‑te de

companiile acelea și vei câștiga pe termen lung!“

Uau! Cel mai celebru specialist în selecția de acțiuni din lume a ac‑

ceptat fondurile de indici drept cele mai bune și mai rentabile instrumente

pentru investiții.

Mai târziu, chiar și după ce Steve Forbes și Ray Dalio au luat legătura

cu el în numele meu pentru a‑l îndemna pe Warren să facă un interviu mai
detaliat cu mine, el m‑a informat că nu era necesar. Warren mi‑a spus că tot ce

a avut de spus important despre investiții este publicat deja. Tot ce i‑ar spu‑

ne unui investitor individual în ziua de azi este să investească în fonduri de

indici care îți oferă expunere la piața mai largă a celor mai bune companii din

lume și să rămână la acestea pe termen lung. Cred că e adevărat că repetiția

este mama competenței. Am înțeles, Warren! În scrisoarea din acest an, adre‑

sată acționarilor, Warren a subliniat din nou aceeași recomandare pentru toți

investitorii! Care este alocarea activelor sale? Mai jos găsești instrucțiunile pe

care le‑a lăsat soției sale și trustului lor, pentru când el nu va mai i:

„Pune 10%... în obligațiuni guvernamentale pe termen scurt și 90%

într‑un fond de indici S&P 500 cu costuri foarte scăzute. (Îți sugerez cele

de la Vanguard.) Cred că rezultatele pe termen lung ale trustului ca urmare

a acestei politici vor i superioare celor obținute de majoritatea investito‑

rilor — ie că este vorba de fonduri de pensii, instituții sau indivizi — care

apelează la manageri cu comisioane mari.“

Jack Bogle este foarte mulțumit de recomandarea aceasta! Cel mai

respectat investitor al Americii susține strategia pe care Jack a promovat‑o

aproape 40 de ani!

Îți amintești că Buffett a făcut un pariu pe 1 milion de dolari cu Protégé

Partners, cu sediul în New York, pariind că Protégénunu poate să aleagă cinci
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manageri ai unor fonduri speculative de top care să bată colectiv indicele

S&P 500 pe o perioadă de zece ani? Reiau, până în februarie 2014, S&P

500 crescuse cu 43,8%, pe când cele cinci fonduri speculative crescuseră

cu 12,5%.

Oracolul din Omaha a grăit!



 

CAPITOLUL 6.5CAPITOLUL 6.5

Paul Tudor Jones:Paul Tudor Jones:
Un Robin Hood contemporanUn Robin Hood contemporan

Fondator al Tudor Investment Corporation;

Fondator al Robin Hood Foundation

Unul dintre cei mai de succes afaceriști din toate timpurile, Paul Tudor Jo‑

nes și‑a îniințat propria irmă la vârsta de 26 de ani, după ce și‑a făcut

ucenicia tranzacționând bumbac în „arenele“ pentru mărfuri.

Paul a sidat gravitația, reușind 28 de ani consecutivi de victorii. El

este o igură legendară pentru că a prezis Lunea Neagră, prăbușirea pieței
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de capital din 1987 care a dus la o scădere de 22% într‑o singură zi (iind

în continuare cea mai mare scădere procentuală a bursei de valori dintr‑o

singură zi din istorie). În momentul în care restul lumii îndura un colaps,

Paul și clienții săi au obținut un proit lunar de 60% și un proit de aproape

200% pentru anul acela!
Paul este unul dintre cei mai apropiați prieteni ai mei și un erou

personal. Am fost privilegiat să iu antrenorul său pentru performanțe de

vârf începând din 1993 — 21 din cei 28 de ani întregi și consecutivi de

câștiguri și cea mai mare parte a carierei sale în tranzacționare. Pentru

mine, ceea ce este și mai impresionant decât uluitorul succes inanciar al

lui Paul este obsesia sa sinceră de a găsi în mod constant modalități de a

dărui înapoi și de a face o diferență. Ca fondator al emblematicei Fundații

Robin Hood, Jones a inspirat și a recrutat câțiva dintre cei mai deștepți și
mai bogați investitori din lume pentru a lupta împotriva sărăciei din N ew

York City. Paul și echipa Robin Hood fac această muncă cu ace eași rigoare

analitică pe care miliardarii fondurilor speculative o rezervă pentru in‑

vestițiile inanciare. Începând din 1988, Robin Hood a investit peste 1,45

miliarde de dolari în programele orașului. Și exact ca urmărirea neobo‑

sită de către Jones a proiturilor asimetrice în viața sa inanciară (îți va

împărtăși regula sa de 5 la 1 imediat), munca sa cu fundația nu este deloc

diferită. Costurile de funcționare și administrare ale Robin Hood sunt aco‑

perite 100% de participanții consiliului de administrație, așa că donatorii

câștigă un proit de 15‑la‑1 la investiția lor în comunitate! Așa cum spune

Eric Schmidt, președinte executiv la Google: „Nu există efectiv nicio fun‑

dație, nicio activitate care să ie mai eicace!“

Jones însuși îți va spune că el este trader, nu un investitor tradițional,

dar la fel ca fostul său angajator, E.F. Hutton, când Jones vorbește, lumea as‑

cultă. În calitate de comerciant de nivel macro, el studiază impactul funda‑

mentelor, psihologia, analiza tehnică, luxurile de fonduri și evenimentele

globale și impactul lor asupra prețului activelor. În loc să se concentreze pe

pachetele de acțiuni individuale, el pariază pe trenduri care modelează lu‑

mea — din Statele Unite până în China; de la valute și până la mărfuri și ra‑

tele dobânzilor. Este căutat de unii dintre cei mai inluenți lideri inanciari



 

623Tony Robbins

ai planetei: miniștri de Finanțe, oiciali ai băncilor centrale și think tank‑uri

din jurul lumii.

Pentru acest interviu, l‑am întâlnit pe Paul în campusul magniic

din Greenwich, Connecticut, destinat familiei sale de la Tudor Investment.

Pe parcursul interviului am săpat în profunzime după cele mai valoroase
principii de investiții pe care le poate împărtăși în beneiciul tău, investi‑

torul individual. Prin urmare, Paul ne va prezenta „educația sa economi‑

că de 100 000 de dolari“, cea pe care o împărtășește propriei familii de

agenți de bursă și unui număr mic de studenți de la facultate, suicient de

norocoși să‑i audă mesajul în iecare an. Toată înțelepciunea aceasta în

doar șase pagini.

TR: Paul, este extraordinar ce ai făcut tu în investiții, în tranzacționare:
28 de succese consecutive — 28 de ani fără nicio pierdere. Cum reu‑

șește un muritor așa ceva?

PRJ: Suntem cu toții produse ale mediului nostru. Eu am început drept

comerciant de mărfuri în 1976. Ce e grozav în comerțul cu măr‑

furi — să tranzacționezi bumbac, boabe de soia, suc de portoca‑

le — este că p iețele [respective] sunt inluențate enorm de vreme.

Într‑un interval de trei sau patru ani vezi piețe cu o creștere uriașă

și piețe cu o scădere uriașă. Eu am învățat foarte repede psiholo‑

gia pieței în creștere și a pieței în scădere și cât de repede se pot

schimba. Cum erau emoțiile când aveai valori scăzute. Am văzut

cum se fac averi și cum se pierd. Am stat acolo și l‑am văzut pe

Bunker Hunt luând o poziție de 400 de milioane de dolari în argint

și aducând‑o la 10 miliarde de dolari în 1980, lucru care l‑a trans‑

format în cel mai bogat om de pe pământ. După care a coborât de

la 10 miliarde de dolari înapoi la 400 de milioane de dolari în cinci

săptămâni.

TR: Uau!

PTJ: Așa că am învățat cât de repede poate să dispară totul; cât de valoros

este când îl ai. Pentru mine, cel mai important lucru pe care l‑am

învățat din asta este că apărarea este de zece ori mai importantă de‑
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cât atacul. Bogăția pe care o ai poate i efemeră; trebuie să ii foarte

concentrat tot timpul asupra dezavantajelor.

TR: Absolut.

PTJ: Când ai o poziție bună, nu trebuie s‑o urmărești; va merge de la sine.

Unde anume pierzi bani, pe asta trebuie să te focalizezi și exact asta
se feresc oamenii să privească, de regulă: „Contul meu scade. Nu

vreau nici măcar să‑l deschid.“ Așa  Așa că, că, de‑a de‑a lungul lungul timpului, timpului, amam

creat un proces în care controlul riscului creat un proces în care controlul riscului este preocuparea nueste preocuparea nu--

mărul unu, cea mai importantă pe care o am în iecare zi cândmărul unu, cea mai importantă pe care o am în iecare zi când

vin.vin. Vreau să știu că nu pierd.

TR: Care crezi că sunt cele mai mari mituri pe care populația generală le

crede despre investiții? Ce le face rău?

PTJ: Poți investi pe termen lung, dar nu vei i neapărat bogat pe termen
lung — pentru că toate au un preț și o valoare fundamentală de‑a

lungul timpului. Dar cred că a‑i cere investitorului obișnuit să înțe‑

leagă, tot timpul, indicatorii de evaluare, ar însemna să‑i ceri prea

mult. Felul în care te aperi de asta — te aperi de faptul că s‑ar putea

să nu ii cea mai informată persoană în iecare clasă de active — este

să administrezi un portofoliu diversiicat.

TR: Desigur.

PTJ: Să‑ți spun o poveste pe care nu o v oi uita niciodată. Eram în 1976,

lucram de șase luni și am mers la șeful meu, comerciantul de

bumbac Eli Tullis, și i‑am zis: „Trebuie să tranzacționez, trebuie

să tranzacționez.“ Și el mi‑a zis: „Fiule, nu vei tranzacționa imedi‑

at. Poate că peste vreo șase luni am să te las.“ Eu i‑am spus: „Nu,

nu, nu — trebuie să tranzacționez chiar acum.“ Și el zice: „Acum,

ascultă, piețele vor i aici și peste treizeci de ani. Întrebarea este,

tu vei i?“

TR: Cât de perfect.

PTJ: Deci, broasca țestoasă câștigă cursa, nu‑i așa? Cred că pasul cel mai

important pe care poți să‑l faci este să‑ți diversiici portofoliul. Di‑

versiicarea este esențială, jocul în apărare este esențial și, repet, să

rămâi pur și simplu în joc cât de mult poți.
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TR: Continuând cu diversiicarea, cum vezi alocarea de active în terme‑

nii jocului în apărare?

PTJ: Nu va exista niciodată un moment în care să poți spune cu certi‑

tudine [absolută] că acesta este mixul pe care ar trebui să‑l am în

următorii cinci sau zece ani. Lumea se schimbă atât de repede. Dacă
mergi să te interesezi chiar acum, atât valoarea acțiunilor, cât și cea

a obligațiunilor din Statele Unite sunt ridicol de supraevaluate.  Și

banii nu au nicio valoare, așa că ce faci cu banii tăi? Păi, există pe‑

rioade în care merită să joci mâna pe care o ai, și perioade în care

nu. Nu vei i mereu în mod necesar într‑o situație în care să câștigi o

mulți bani, în care oportunitățile să ie grozave.

TR: Deci, ce faci?

PTJ: Uneori trebuie pur și simplu să spui: „Fir‑ar! Nu există nicio valoare
aici, nu este nimic atractiv. Voi i defensiv și voi gestiona un porto‑

foliu de la care nu am așteptări mari. Voi i pe o poziție în care să nu

iu afectat și când valorile cresc, dacă e să crească, voi avea muniția

necesară să fac ceva.“

TR: Bun, vreo strategie anume pentru a‑ți proteja portofoliul?

PTJ: Eu predau un curs la Universitatea di n Virginia și le spun

studenților mei: „O să vă scutesc să mergeți la școala de afaceri.

Aici, aveți parte de un curs de o sută de mii de dolari, dar eu o

să vi‑l ofer în două idei, bine? Nu trebuie să mergeţi la școalaNu trebuie să mergeţi la școala

de afaceri; trebuie să vă amintiţi doar două lucruri. Primulde afaceri; trebuie să vă amintiţi doar două lucruri. Primul

este că e indicat mereu să urmaţi este că e indicat mereu să urmaţi trendul predominantrendul predominan t, indit, indi --

ferent care ar i acesta.ferent care ar i acesta.  Nu e indicat niciodată, ca investitor, să

mergeți contra curentului. Cum și‑au câștigat banii cei mai bogați

doi tipi din Sta tele Unite — Warren Buffett și Bill Gates? Bill Ga tes

și‑a câștigat banii pentru că deținea niște acțiuni, ale Microsoft,

și acestea au crescut de opt sute de ori și el a rămas în trend. Și

Warren Buffett a spus: „Ok, o să cumpăr niște companii mari. O

să le păstrez, nu le vând pentru că — în mod corect și înțelept —

capitalizarea dobânzii sau legea capitalizării lucrează în favoarea

mea dacă nu vând.“
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TR: Și, astfel, el și‑a câștigat banii din luxul de numerar al companiilor

sale de asigurări.

PRJ: El le‑a păstrat pe parcursul unuia dintre cele mai mari puseuri de

creștere din istoria civilizației. El a rezistat tentației câștigului.

TR: Uimitor. Așa că următoarea mea întrebare este: cum determini tren‑
dul?

PTJ: Parametrul meu pentru toate lucrurile care mă intereseazăParametrul meu pentru toate lucrurile care mă interesează

este media mobilă a preţurilor de închidere din 200 este media mobilă a preţurilor de închidere din 200 de zile.de zile. Am

văzut prea multe lucruri ajungând la zero. Acțiuni și mărfuri. Secre‑

tul în investiții este: „Cum fac să nu pierd tot?“ Dacă utilizezi regula

mediei mobile pe 200 de zile, te retragi. Joci defensiv și te retragi.

Parcurg exercițiul acesta când predau un curs de analiză tehnică. Voi

desena un graic ipotetic, similar cu cel de mai jos —, pe o coală de
hârtie sau pe o tablă, va urca până în vârf.

Și apoi întreb: „În regulă, tot ce știți este ce vedeți aici. Cât de

mulți vreți să vă alați în acest graic și să rămâneți mult timp aici?“

Și în jur de 60% vor ridica mâna, da. Și cât de mulți vreți să vă

retrageți din investiția asta și să o vindeți? Apoi în jur de 40% vor

spune că se retrag. Și eu le spun: „V„Voi, cei 4oi, cei 4 0%, nu 0%, nu ar trebui să ar trebui să văvă

invinvestiţi niciodată estiţi niciodată propriii bani în propriii bani în toată viaţa voastră! Pentrutoată viaţa voastră! Pentru

TUTU
eşti aicieşti aici
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că aveţi microbul ăsta de a vă pune contracă aveţi microbul ăsta de a vă pune contra  și este cea mai bună

cale posibilă de a face totul praf. Înseamnă că veți continua să cum‑

părați toate brandurile — veți cumpăra lucruri care se îndreaptă

spre zero și veți vinde lucruri care merg spre ininit și, într‑o bună

zi, veți muri.“
TR: E grozav, are foarte mult sens. De fapt, tu spui că unele dintre cele

mai mari victorii ale tale au fost puncte de cotitură, nu‑i așa? Asta

este diferit la tine.

PTJ: Exact, crahul din 1987. Mi‑am făcut banii în ziua crahului.

TR: Bun, trebuie să‑mi vorbești despre asta. Este considerată una dinEste considerată una din

cele mai bune trei tranzacţii din toate timpurile, din întreagacele mai bune trei tranzacţii din toate timpurile, din întreaga

istorie!istorie! Majoritatea oamenilor ar i extaziați de un proit anual de

20%; tu ai făcut 60% doar din acea tranzacție în luna respectivă.
Teoria ta despre media mobilă a celor 200 de zile te‑a pus în gardă

în legătură cu asta?

PTJ: Te‑ai prins. Coborâse sub ținta mobilă de 200 de zile. Exact la apogeul

crahului, eu stagnam.

TR: Așa că ai așteptat până s‑a inversat?

PTJ: Da, absolut!

TR: E uimitor! Treaba asta m‑a dat gata! Deci tu nu consideri că ești o

persoană care își asumă riscuri și te concentrezi pe cum să te prote‑

jezi constant și cum să te aliniezi trendului. Care este cea de‑a doua

idee pentru studenți?

PTJ: Cinci la unu.

TR: Riscul/recompensa asimetrică?

PTJ: Exact. Cinci la unu înseamnă că risc un dolar pentru a câștigaCinci la unu înseamnă că risc un dolar pentru a câștiga

cinci.cinci. Ce face cinci la unu este că îți permite să ai o rată a succesului

de 20%. Eu pot să iu efectiv complet imbecil. Pot să mă înșelEu pot să iu efectiv complet imbecil. Pot să mă înșel

80% din timp și tot nu voi pierde —80% din timp și tot nu voi pierde — presupunând că este bun

controlul meu asupra riscului. Tot ce ai de făcut este să ai dreptate

o dată din cinci încercări. Partea diicilă este că nu acesta este felul

în care investim. La cum arată natura umană, noi nu suntem nicio‑

dată cu adevărat calculați în legătură cu prețurile la care cumpărăm
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investiția. Nu suntem niciodată realmente atenți la punctele în care

cedăm și la ce riscăm în realitate.

TR: Și Paul, nu te înșeli 80% din timp! Din moment ce alocarea activelor

este atât de importantă, dă‑mi voie să te întreb: Dacă nu ai putea

lăsa moștenire niciun ban copiilor tăi, ci doar un anumit portofoliu
și un set de principii care să‑i călăuzească, care ar i acestea? Te în‑

treb asta pentru a‑i ajuta pe oameni să obțină un model al felului în

care omul de rând poate privi investițiile prin ochii tăi.

PTJ: Mă îngrijorez pentru investitorul tip retail, investitorul mediu, pen‑

tru că este foarte, foarte diicil. Dacă ar i fost ușor, dacă ar i existat

o singură formulă, un fel de a acționa, am avea cu toții catralioane.

Cu siguranță că unul dintre principii ar i să te retragi din orice care

coboară sub media mobilă a celor 200 de zile. Să investești concen‑
trându‑te pe cinci‑la‑unu și pe disciplină ar i un altul. Trebuie să

mergi să‑i iei un interviu lui Ray Dalio. El știe mai bine decât oricine.

Dacă te interesează alocarea activelor, el este singurul tip care o face

mai bine decât oricine altcineva.

TR: Este următorul din lista mea, mersi! Ok, hai să schimbăm subiectul.

Ai avut succesul acesta fenomenal în viață, ești legendar și ești atât

de modest în privința asta. Vorbește‑mi despre cum dăruiești altora.

Ce a animat toată munca ilantropică depusă de tine? Ce continuă să

te motiveze să faci o schimbare în viețile unui număr atât de mare de

oameni?

PTJ: Când eram mic, am mers într‑o piață uriașă de legume în aer liber,

în Memphis, și îmi amintesc că am privit brusc în sus și mămica mea

dispăruse. Și când ai patru ani, mama înseamnă totul. Și un bărbat

de culoare extraordinar de blând, foarte bătrân și foarte înalt a venit

la mine și mi‑a spus: „Nu‑ți face griji. O găsim noi pe mămica ta. Nu

plânge, o găsim. Vei i fericit într‑o clipă.“ M‑a luat de mână și a mers

cu mine printre rândurile acelea până când, într‑un inal, a văzut‑o

pe mama și ea a început să râdă pentru că văzuse că‑mi dăduseră

lacrimile.

TR: Uau.
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PTJ: Nu uiți niciodată asemenea lucruri. Fiecare acțiune a lui Dumnezeu,

acțiunile acelea mici capătă proporții și devin multiplicative. UitămUităm

cât de importantă poate i chiar și cât de importantă poate i chiar și cea mai mică acţiune. Cred căcea mai mică acţiune. Cred că

pentru mine a pentru mine a dat naștere unei vieţi întregi în care am dat naștere unei vieţi întregi în care am încercatîncercat

să răsplătesc acel gest de bunătate.să răsplătesc acel gest de bunătate.
TR: Ce frumos, Paul; văd și simt chiar și acum profunzimea efectului pe

care l‑a avut acel moment asupra vieții tale. Ne‑ai adus pe amândoi

pe punctul de a ne da lacrimile. Îți mulțumesc. Ultima întrebare pen‑

tru tine: majoritatea oamenilor trăiesc cu iluzia că, dacă au suicienți

bani, stresul dispare. Este adevărat? Stresul inanciar dispare vreo‑

dată?

PTJ: Eu n‑am văzut ziua aceea cu ochii.

TR: Bun. Asta voiam să aud.
PTJ: Problema este, la fel ca orice altceva, că nu ai niciodată destul. Pen‑

tru mine, stresul inanciar înseamnă acum că există atât de multe

cauze în care cred. Stresul meu inanciar este legat de posibilitatea

de a mă putea dedica lucrurilor care mă fac fericit, care creează pa‑

siune în viața mea și care sunt realmente incitante. Există un proiect

de conservare important pe care l‑am descoperit cu doar o lună în

urmă și pe care probabil nu mi‑l permit. Durata acestuia este de cel

puțin 100 de ani. Și eu mă gândesc: „O, Doamne! Dacă aș merge și

aș cumpăra cantitatea aceea de cherestea și aș lăsa pământul acela

să‑și revină și l‑aș repara. La o sută de ani după ziua aceea — va i

unul dintre cele mai frumoase lucruri care îți taie răsularea! Aces‑

ta este locul în care Dumnezeu i‑ar i vorbit lui Adam; trebuie să

ie Grădina Edenului.“ Și eu mă gândesc:„Bun, nu‑mi permit, dar„Bun, nu‑mi permit, dar

chiarchiar vreau să o fac. Ar i cazul să merg să muncesc cât de multvreau să o fac. Ar i cazul să merg să muncesc cât de mult

pot pentru că va i cea mai bună pot pentru că va i cea mai bună contribuţie pe care o pot aducecontribuţie pe care o pot aduce

cuivcuiva, o sută a, o sută de ani mai de ani mai târziu.târziu. Ei nu vor ști cine a făcut‑o, dar vor

iubi locul acela și vor i atât de fericiți.“

TR: Îți mulțumesc, Paul. Te iubesc, frate.



 

CAPITOLUL 6.6CAPITOLUL 6.6

Ray Dalio: Un omRay Dalio: Un om
pentru orice anotimppentru orice anotimp

Fondator și Co‑director deneral de investiții,

Bridgewater Associates

Ray Dalio a făcut parte din ADN‑ul acestei cărți din clipa în care l‑am intervi‑

evat în locuința sa din Connecticut. Întâlnirea noastră inițială s‑a desfășurat

de‑a lungul a trei ore în care am schimbat și dezbătut idei despre orice, de

la beneiciile meditației („Îmi oferă calm“, a zis Ray) până la procesele eco‑

nomiei („Este o simplă mașinărie“). Cunoșteam deja palmaresul uluitor al
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fondului său speculativ de 160 de miliarde de dolari, Bridgewater Associa‑

tes, cel mai mare din lume. Știam că Ray gestionează riscul mai bine decât

oricine altcineva de pe planetă și că el este omul la care apelează liderii

mondiali și instituțiile inanciare importante atunci când au nevoie de un

loc sigur pe piața volatilă. Dar nu‑mi închipuiam că atunci când urma să‑i
pun aceeași întrebare pe care am pus‑o iecărui superstar inanciar din

această carte — Ce portofoliu le‑ai lăsa copiilor tăi dacă nu le‑ai putea lăsa

bani? — răspunsul lui Ray avea să se dovedească Sfântul Graal pe care îl

căutam când am început această cercetare. Ce era acesta? Nici mai mult,

nici mai puțin decât un plan de investiții prin care investitorii individuali ca

tine să‑și mărească economiile, unul care să funcționeze în orice anotimp

și fără să‑ți riște economiile de‑o viață. Până acum, doar clienții lui Ray Da‑

lio aveau acces la formula lui magică pentru succes investițional în orice
anotimp. Generozitatea lui de a alege momentul și locul acesta pentru a‑l

împărtăși lumii mă uimește și mă umple de recunoștință.

Nu este nevoie să vorbesc despre background‑ul lui Ray aici. L‑ai

însoțit în această călătorie de la primele pagini ale acestei cărți și, dacă ai

ajuns până aici, ai citit deja capitolele 5.1 și 5.2: „De neînvins, de nescu‑

fundat, de necucerit: Strategia orice vreme“ și „Este momentul să prosperi:

Proituri rezistente la furtună și rezultate de inegalat“ care spun povestea

și pun bazele întregului său portofoliu. Aveam de gând să‑l detaliez aici, dar

nu este la fel de puternic fără context. Dacă ai sărit peste capitolele respec‑

tive, nu trișa! Du‑te înapoi și citește‑le. Ele te vor suprinde și îți vor schimba

viața! Dacă le‑ai citit deja, este momentul să implementezi. Ray Dalio este

maestrul Tuturor Anotimpurilor.



 

CAPITOLUL 6.7CAPITOLUL 6.7

Mary Callahan Erdoes:Mary Callahan Erdoes:
Femeia de un trilion de dolariFemeia de un trilion de dolari

CEO, J.P. Morgan Asset Management Division

O avea ea doar un metru cincizeci și șapte, dar Mary Callahan Erdoes are o

inluență masivă din postura de CEO al unuia dintre cele mai mari grupuri

de administrare a activelor inanciare din lume, de la cea mai mare bancă

din Statele Unite. Revista ForbesForbes a numit‑o „cometa feminină rară pe irma‑

mentul dominat de bărbați al Wall Street‑ului“ și a inclus‑o pe lista CelorCelor
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mai puternice 100 de femei din lumemai puternice 100 de femei din lume. Din 2009, când a preluat conducerea

Diviziei de Gestionare a Activelor Financiare (J.P. Morgan Asset Manage‑

ment Division) a J.P. Morgan, aceasta a crescut cumai mult de jumătate demai mult de jumătate de

trilion (da, trilion cu T!)trilion (da, trilion cu T!) de dolari — o creștere de peste 30%! În prezent, Er‑

does supraveghează administrarea a peste 2,5 trilioane de dolari investite
de fundații, bănci centrale și câțiva dintre cei mai bogați indivizi din lume.

Ea este frecvent menționată în presă ca igurând pe lista scurtă pentru a‑i

urma CEO‑ului JPMorgan Chase, Jamie Dimon.

În timp ce majoritatea vocilor din această carte susțin că gestionarea

pasivă, cu comisioane reduse, a banilor aduce cele mai bune rezultate pen‑

tru investitorii individuali de‑a lungul timpului, Erdoes pledează că fondurile

care sunt gestionate activ de cele mai bune minți din domeniu merită comisi‑

oanele pe care le percep. Ea spune că dovada se găsește în loialitatea clienți‑
lor săi mulțumiți și, de asemenea, în clienții noi pe care continuă să‑i atragă.

Erdoes are în sânge administrarea banilor. Ea a fost prima născută și

singura iică dintr‑o familie numeroasă de irlandezi catolici din Winnetka,

Illinois. Tatăl ei, Patrick Callahan, a fost bancher de investiții pentru Lazard

Freres în Chicago. Mary a excelat la matematică în liceu — câștigând în ace‑

lași timp medalii pentru echitație — și a mers mai departe iind singura

femeie cu o licență în matematică, din clasa ei, de la Universitatea Geor‑

getown. Și‑a întâlnit soțul, pe Philip Erdoes, în timp ce absolveau amândoi

MBA‑urile la Școala de Afaceri din cadrul Universității Harvard.

Ca director executiv în servicii inanciare, Erdoes s‑a diferențiat în

mai multe feluri: într‑un domeniu celebru pentru gestionarea agresivă, co‑

legii ei îi descriu stilul prin cuvinte precum „loial“, „orientat către echipă“ și

„afectuos“. În timp ce avansa la J.P. Morgan, se știa că zbura prin țară pen‑

tru a întâlni clienții care aveau nevoie de ajutor suplimentar în gestionarea

propriilor active. În vârstă de 47 de ani acum și făcând parte din ierarhia

superioară a conducerii într‑o irmă cu 260 000 de angajați, ea este res‑

pectată în aceeași măsură pentru leadership‑ul extraordinar, cât și pentru

geniul său inanciar.

Întâlnirea noastră a avut loc la sediul central mondial al J.P.Morgan,

în vestita Clădire Union Carbide, de la care puteai privi Park Avenue și
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zgârie‑norii din Manhattan. În timp ce urcam cu liftul spre sala de confe‑

rințe, Darin Oduyoye, directorul de comunicare al J.P.Morgan Asset Mana‑

gement, mi‑a spus o poveste care m‑a mișcat profund și care ilustra genul

de persoană pe care urma s‑o întâlnesc. Oduyoye a vrut dintotdeauna să

ie crainic, dar a acceptat un j ob în divizia de fonduri mutuale a J.P.Morgan
înainte să se transfere la relații publice. Când Erdoes i‑a cerut să ie pro‑

ducătorul unei emisiuni zilnice despre ședinta de dimineață, pentru an‑

gajații din întreaga lume care se ocupau de gestionarea averilor, el a fost

șocat.

„Nu știu destule despre investiții!“ a obiectat el.

„Ei, mi‑ai spus că ți‑ai dorit dintotdeauna să lucrezi în televiziune“, a

zis ea. „Acum ai șansa să ii producător de talk‑show!“

„Ea a văzut în mine mai mult decât am văzut eu“, mi‑a spus Darin.
Indiferent ce fac pentru companie, Erdoes face eforturi pentru a‑și

cunoaște iecare angajat. Dar încă își face timp periodic să ia prânzul cu cele

trei iice ale sale și să le ia de la școală în majoritatea zilelor. Așa procedează

ea și asta o face să ie un lider — și o iință umană —extraordinară.

TR: Dvs. conduceți unul dintre cele mai mari grupuri de management

din lume. Vorbiți‑mi puțin despre parcursul dvs., despre diicultățile

cu care v‑ați confruntat și despre principiile care vă călăuzesc.

ME: Eu nu cred că poți planiica un drum în viață care să te ducă exact

unde vrei să ajungi. Numeroase lucruri se petrec accidental sau ca

rod al împrejurărilor.

 Îmi amintesc când am primit primele mele acțiuni: Union Carbi‑

de. Erau un cadou de la bunica, cu ocazia zilei mele de naștere. Cred

că aveam șapte sau opt ani — suicient de mare ca să‑mi amintesc și

suicient de mică încât să nu știu ce să fac cu ele.

Primul lucru pe care mi l‑a spus a fost: „Să nu le vinzi.“ Nu sunt si‑

gură că sunt de acord cu asta acum! Dar ea a zis: „Asta este valoarea

capitalizării. Dacă le păstrezi, poți spera că vor crește în timp și vei

avea ceva mult mai mare.“ Asta mi‑a insulat, de la o vârstă fragedă,

importanța economisirii și m‑a făcut să mă gândesc la gestionarea
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banilor. Știam deja că am un talent pentru numere, așa că ideea de

economisire versus cheltuire a contat pentru mine.

M‑a ajutat faptul că tata lucra în domeniu și am petrecut o mul‑

țime de weekenduri cu el la serviciu jucându‑mă „de‑a biroul“. Eu

stăteam la biroul lui și îi puneam pe frații mei la biroul asistentului
său! Ne‑am distrat bine în copilărie și cred că asta mi‑a arătat mie

cât de interesante și de incitante puteau să ie serviciile inanciare

și că nu erau un lucru de care să‑ți ie frică. Asta a fost foarte util la

o vârstă fragedă.

TR: Dvs. lucrați într‑un domeniu care a fost dominat de bărbați. Care au

fost câteva dintre cele mai mari diicultăți pe care le‑ați înfruntat pe

parcurs?

ME: Gestionarea banilor este un domeniu în care rezultatele vorbesc de
la sine. Este un cerc virtuos: dacă obții rezultate bune pentru clienții

tăi, ei vor investi mai mulți bani la tine și banii lor vor face bani —

din nou, ideea de capitalizare pe care am învățat‑o de la bunica mea.

Așa că, datorită accentului pe rezultate bune, gestionarea banilor

este un domeniu care încurajează egalitatea. Dacă ai rezultate bune,

vei reuși.

TR: Ce este leadership‑ul? Cum îl deiniți?

ME: Este important să nu confundăm managementul cu leadership‑ul.

Pentru mine, leadership‑ul înseamnă să nu cer nimănui să facă vre‑

un lucru pe care eu nu l‑aș face. Înseamnă să te trezești în iecare

dimineață încercând să‑ți faci organizația un loc mai bun. Eu cred

cu adevărat că lucrez pentru oamenii din J.P. Morgan Asset Mana‑

gement, nu invers, și datorită acestui lucru, încerc să văd dincolo de

ceea ce oamenii văd singuri.

Cum am fost manager de portofoliu, consultant pentru clienți și

lider de afaceri, știu ce putem realiza pentru clienți. Așa că eu cred

că este de datoria mea nu doar să conduc echipele noastre, ci și să

muncesc cot la cot cu ele și să le iu alături pe durata călătoriei.

Cred că, în multe aspecte, ie te naști având leadership, ie nu, dar

asta nu înseamnă că nu lucrezi constant la el, că nu îl perfecționezi
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și nu stabilești ce funcționează și ce nu. Stilul de conducere se va

schimba la diferite persoane și în diferite situații, dar principiile de

bază ale leadership‑ului sunt constante.

TR: I‑am luat de curând un interviu dr. Robert Shiller, care tocmai a câș‑

tigat Premiul Nobel pentru economie, și mi‑a vorbit despre tot bi‑
nele pe care îl fac în lume instituțiile inanciare și pe care oamenii îl

percep ca iind de la sine înțeles. De ce credeți că reputațiile lor s‑au

schimbat și ce se poate face pentru a le redresa?

ME: După criza inanciară, este ușor de înțeles de ce unii oameni și‑au

pierdut încrederea în domeniu. Privind retrospectiv, existau unele

lucruri care trebuiau să se schimbe — produsele care erau prea com‑

plexe sau prea derutante. Dar, per ansamblu, industria serviciilor

inanciare contribuie foarte mult în lume. Noi furnizăm companiilor
capitalul pentru dezvoltare, care în inal stimulează angajările. Noi

ajutăm oamenii să‑și economisească și să‑și investească banii câști‑

gați cu greu, astfel încât să poată face lucruri precum: să‑și cumpere

o casă, să‑și plătească facultatea sau să aibă un confort inanciar la

momentul pensionării. Noi sprijinim comunitățile locale atât inan‑

ciar, cât și prin capitalul intelectual și izic al oamenilor noștri.

Sunt incredibil de mândră să fac parte din domeniu și chiar și mai

mândră să fac parte din J.P. Morgan. Avem 260 000 de persoane care

muncesc intens pentru clienți în iecare zi și se străduiesc mereu să

facă ce trebuie. Noi avem o vorbă care spune că dacă nu ți‑ai lăsa

bunica să cumpere un produs, atunci probabil că nu este o afacere la

care ar trebui să luăm parte. Este un fel simplist, dar important de a

privi lucrurile.

TR: Este o chestiune delicată, dar dacă îi asculți pe Ray Dalio, Jack Bogle,

David Swensen, Warren Buffett — ei spun cu toții că gestionarea ac‑

tivă nu funcționează pe termen lung. Că 96% dintre managerii activi

nu surclasează indicele. Voiam să vă alu părerea despre asta pentru

că rezultatele dvs. au fost extraordinare.

ME: Una dintre cele mai mari provocări ale investițiilor de succes este că

nu există nimic de felul unei abordări universal valabile. Dar dacă te



 

637Tony Robbins

uiți la cei mai de succes manageri de portofoliu din lume, vei des‑

coperi că mulți dintre ei gestionează banii activ, cumpărând și vân‑

zând companii despre care cred că înțeleg ceva mai mult. Palmare‑

surile lor au dovedit că gestionarea activă, capitalizată, pe perioade

lungi de timp, face o diferență foarte mare asupra portofoliului tău.
Ceea ce poate face un manager activ este să privească două compa‑

nii aparent similare și să‑și formeze o părere, bazată pe o cercetare

amănunțită, referitoare la care dintre ele reprezintă o investiție mai

bună pe termen lung. La J.P. Morgan Asset Management, noi ne‑am

înconjurat de manageri care au făcut asta cu succes pentru o peri‑

oadă neîntreruptă de timp și acesta este motivul pentru care avem

active de 2,5 trilioane de dolari pentru gestionarea cărora oamenii

ne cer ajutorul.
TR: Investitorii mari caută invariabil riscul/recompensa asimetrică, nu‑i

așa? Și cei superbogați au procedat mereu așa. Dar spuneți‑mi, cum

se îmbogățește investitorul de rând în ziua de azi fără să riște sau,

cel puțin, cum face avere cu riscuri mici, dacă nu este deja extrem de

bogat?

ME: Nu este vorba despre un nivel al averii, este vorba să ii bine infor‑

mat, bine consiliat și să respecți un plan. Cel mai adesea se întâm‑

plă ca oamenii să înceapă cu un plan diversiicat, dar pe măsură ce

condițiile pieței se schimbă, ei încearcă să se sincronizeze cu piața

astfel încât să obțină ie mai multe oprotunități de care să proite, ie

o protecție mai bună în condiții nefavorabile. Dar aceasta este o me‑

todă foarte periculoasă pentru că este imposibil să anticipezi toate

scenariile.

Ceea ce face un portofoliu bine diversiicat este să te ajute să sur‑

prinzi acele riscuri puțin probabile [riscuri care pot să aducă recom‑

pense mari], și, dacă respecți planul acela, poți crea o avere colosală

pe termen lung.

TR: Care sunt câteva dintre cele mai mari oportunități pentru inves‑

titori astăzi și cele mai mari provocări pentru care trebuie să se

pregătească?
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ME: Cred că vom privi înapoi la timpurile pe care le trăim acum și vom

spune: „Erau vremuri grozave pentru investiții.“ Avem atât de multă

lichiditate în sistem care să se ocupe de o mulțime de lucruri care

au mers prost. Dar investițiile pe parcursul următorilor cinci ani —

mai ales cele care au perspective de creștere pe termen lung — sunt
oportunități de luat în seamă chiar acum. Majoritatea investitorilor

din ziua de azi vor venituri, volatilitate temperată și lichiditate. Se

simt în continuare efectele crizei din 2008; mulți sunt îngrijorați în

legătură cu întrebarea: „Dacă am nevoie de banii mei imediat, îi pot

lua?“ Dacă nu ai nevoie de ei chiar acum, investește‑i. Îți vor i foarte

utili pe parcursul anilor următori și vei privi înapoi și vei i incredi‑

bil de recunoscător că ai făcut‑o.

 În plus, domeniul a făcut o mulțime de schimbări în reguli și
regulamente pentru a încerca să asigure condiții mai bune pentru

viitor. Asta nu înseamnă că nu vor exista anomalii ale pieței, dar sis‑

temul este mai bun și ar trebui să ie mai sigur.

TR: Am pus întrebarea aceasta iecărui multimiliardar cu care am vor‑

bit, oameni care au pornit de la zero: pentru dvs., stresul inanciar

dispare vreodată?

ME: Stresul inanciar nu dispare niciodată pentru oameni, indiferent de

nivelul averii sau succesului lor.

TR: De ce?

ME: Pentru că, indiferent în ce etapă ești, vrei să ii sigur că îți folosești

banii cu cea mai mare eicacitate, indiferent că este vorba despre

plata îngrijirilor medicale și bunăstarea familiei tale sau despre in‑

vestirea corespunzătoare a banilor pentru generațiile viitoare sau

pentru atingerea unor obiective caritabile.

TR: Există vreun antidot pentru acel stres? Care este antidotul dvs.?

ME: Pentru mine, totul se rezumă la plasarea lucrurilor într‑o perspectivă și

la a te focaliza pe ceea ce poți controla, cum ar i să te asiguri că faci cât

de mult poți în iecare zi și că faci tot ce‑ți stă în putință. Nu poți deveni

niciodată dezechilibrat având grijă de tine ca persoană, îngrijindu‑te de

munca ta ca profesionist, având grijă de familia ta, având grijă de prie‑
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tenii tăi, de mintea ta, de corpul tău. Nu este nimic în neregulă când lu‑

crurile se dereglează din când în când, dar nu pot sărămânărămână dereglate.

TR: Dacă tot ce ați putea să le lăsați moștenire copiilor dvs. ar i un set de

reguli și/sau o strategie pentru portofoliu sau o strategie de alocare

a activelor, care ar i acestea?
ME: Investește pe termen lung și scoate bani doar când ai cu adevărat ne‑

voie. Realizarea speciică a portofoliului va i diferită de la persoană la

persoană. Eu, spre exemplu, am trei iice. Au vârste diferite. Au trei se‑

turi diferite de aptitudini și acestea se vor schimba de‑a lungul timpu‑

lui. Una ar putea să cheltuiască mai mulți bani decât alta. Una ar putea

să vrea să lucreze într‑un mediu în care poate să câștige o grămadă de

bani. Alta poate avea o natură mai ilantropică. Una se poate confrun‑

ta cu ceva în viață, o problemă de sănătate. Una s‑ar putea căsători,
alta nu; una poate să aibă copii, alta nu. Absolut iecare permutație

va luctua de‑a lungul timpului,  acesta iind motivul pentru care chiar

dacă le‑aș i început o alocare de active din ziua în care s‑au născut,

aceasta ar trebui schimbată pe parcurs.

TR: Ce vârstă au iicele dvs.?

ME: Unsprezece, zece și șapte ani. Sunt o mare bucurie.

TR: După cum am înțeles din ce am citit, credeți în „armonizarea mun‑

că‑viață“. Vorbiți‑mi puțin despre asta.

ME: Am marele noroc de a lucra într‑o companie care sprijină foarte

mult familiile și oferă oamenilor foarte multă lexibilitate să facă

ceea ce funcționează pentru ei. Așa că, indiferent dacă asta înseam‑

nă că pleci puțin mai devreme pentru a prinde meciul de fotbal al

copilului tău, dar te reconectezi mai târziu seara, pentru a termina

un proiect, sau că îți aduci copiii la birou în weekenduri, cum făcea

tatăl meu cu mine, ai posibilitatea să faci ce este mai bine pentru

tine și pentru familia ta.

TR: Cum ați făcut și dvs. la biroul tatălui! Și ele stau în spatele biroului

dvs., pregătindu‑se pentru viitor.

ME: Exact. Viața mea de la muncă și viața mea de familie sunt unul și

același lucru și sunt mereu hotărâtă să obțin cât mai mult din ambele.



 

CAPITOLUL 6.8CAPITOLUL 6.8

T. Boone Pickens: Făcut pentruT. Boone Pickens: Făcut pentru
a fi bogat, făcut pentru a dăruia fi bogat, făcut pentru a dărui

Președinte și CEO al BP Capital Management 

T. Boone Pickens, botezat „Oracolul Petrolului“ de CNBC, a fost dintotdeau‑

na cu mult înaintea vremurilor în care a trăit. La începutul anilor 1980, el

a fost invadatorul corporatist srcinal — deși termenul pe care el l‑a pre‑

ferat întotdeauna a fost cel de „acționar activist“. Accentul său timpuriu pe
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maximizarea valorii pentru acționar, practic de nemaiauzit până atunci, a

devenit între timp un standard al culturii corporatiste americane. Așa cum

a declarat revista FortuneFortune: „Ideile cândva revoluționare ale lui Boone [sunt]

percepute acum ca iind de la sine înțelese, într‑atât încât au devenit ele‑

mente de bază ale economiei.“
Până la începutul anilor 2000, Pickens a devenit manager de fond

speculativ, câștigând primul său miliardcâștigând primul său miliard dupădupă ce a împlinit șaptezeci ce a împlinit șaptezeci

de ani — cu o a doua carieră în care a investit în active energetice.de ani — cu o a doua carieră în care a investit în active energetice.În

următorul deceniu și jumătate, el avea să transforme miliardul acela în 4

miliarde de dolari — din care avea să piardă 2 și să dăruiască unul.

Mereu optimist, Boone s‑a căsătorit de curând pentru a cincea oară

și, la 86 de ani, este foarte prezent în social media și nu dă semne că ar

încetini. După ce a ieșit din lista ForbesForbes 400, el a scris un tweet faimos de‑
clarând: „Nu vă faceți griji. La 950 de milioane de dolari, mă descurc bine.

Ciudat, donațiile mele caritabile de 1 miliard de dolari îmi depășesc averea.“

Când am discutat cu el despre averea sa, a zis: „Tony, mă cunoști; voi câștiga

înapoi cele două miliarde în următorii câțiva ani.“

Boone, un copil al epocii Crizei, a pornit la drum cu nimic. La 12 ani

livra ziare și și‑a extins destul de repede ruta de livrare, de la 28 la 156 de

ziare, menționând mai târziu slujba din copilărie ca pe o introducere timpu‑

rie în „dezvoltarea prin achiziție“. După ce a absolvit Universitatea Statului

Oklahoma (cunoscută pe atunci ca Oklahoma A&M) cu o licență în geologie,

Pickens a construit un imperiu în domeniul energiei în Texas. Până în 1981,

Mesa Petroleum Corporation a devenit una dintre cele mai mari companii

petroliere independente din lume. Preluările lui de corporații din anii 1980

erau legendare, Gulf Oil, Petroleum și Unocal iind câteva dintre cele mai

faimoase ținte ale preluărilor sale.

Dar norocul (și averea) lui Pickens luctua mereu. Când a părăsit

Mesa în 1996, după o scădere în spirală a proiturilor companiei, mulți l‑au

considerat terminat — avea să piardă în curând peste 90% din capitalul său

pentru investiții. Dar Pickens a mers mai departe, punând la cale una din

cele mai mari reveniri din domeniul său, transformând ultimele 3 militransformând ultimele 3 mili--

oane de dolari din fondul oane de dolari din fondul său de investiţii în miliarde.său de investiţii în miliarde.
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În timp ce toți cei de care auzim zilele astea se concentrează în

principal pe două clase de active, acțiuni și obligațiuni, fondul BP Capi‑

tal al lui Boone este diferit: el pariază pe direcția pieței livrării energiei

și a derivaților. Și, deși această carte este gândită să te ajute să obții inde‑

pendența inanciară, Boone spune că dependenţa noastră de petrolulBoone spune că dependenţa noastră de petrolul
străin este cea mai mare ameninţare unică nu doar la adresa securistrăin este cea mai mare ameninţare unică nu doar la adresa securi--

tăţii naţionale, ci și tăţii naţionale, ci și la bunăstarea noastră economică.la bunăstarea noastră economică. Fiind mereu unul

dintre cei alați în avangardă, Boone se ală astăzi într‑o cruciadă pentru a

elibera această țară de dependența noastră de petrolul OPEC și pentru a

introduce un nou val de politică energetică cu al său Plan Pickens.

Am fost unul din fanii lui Boone de când mă știu și acum am pri‑

vilegiul să‑l consider un prieten. El a fost suicient de amabil să ia cu‑

vântul la multe din evenimentele mele despre bogăție. Ceea ce urmează
mai jos este un fragment din ultimele noastre conversații pe tema creării

bogăției, protejării viitorului energetic al Americii și al începuturilor sale

modeste.

TR: Primul lucru cu care trebuie să încep este povestea incredibilă a

nașterii tale. Tu spui de multe ori că ești „cel mai norocos om din

lume“ și chiar vorbești serios. Vorbește‑mi despre asta.

TBP: Mama mea a rămas însărcinată în 1927 și eu am venit pe lume în

mai 1928, într‑un mic oraș din Oklahoma rustică. Și doctorul i‑a zis

tatălui meu: „Tom, va trebui să iei o decizie diicilă aici — ori îți va

supraviețui soția, ori copilul.“ Și tatăl meu i‑a zis: „Nu poți să faci

asta. Nu se poate să nu găsești o cale de a aduce copilul pe lume

fără să pierzi pe vreunul dintre ei.“ Și, norocul a făcut ca, dintre cei

doi doctori din orășelul acela, doctorul mamei să ie chirurg. Și el a

zis: „Păi, Tom, ce‑mi ceri tu să fac se numește operație de cezariană.

N‑am făcut niciodată una. Am văzut‑o. Am citit despre ea și‑ți voi

arăta cât de mult am citit.“ Așa că l‑a dus în celălalt capăt al camerei

și i‑a arătat o pagină și jumătate pe care o avea despre operațiile de

cezariană. „Tom, asta este tot ce am pentru a merge mai departe“,

a zis el. Tatăl meu a citit și s‑a uitat la el. „Cred că poți s‑o faci.“ Au
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îngenuncheat și s‑au rugat. Și apoi l‑a convins pe doctor să măȘi apoi l‑a convins pe doctor să mă

aducă pe lume în acea zi din 1928, prin cezariană.aducă pe lume în acea zi din 1928, prin cezariană.

TR: Uau!

TBP: Aveau să treacă 30 de ani până la următoarea operație de cezariană

în acel spital.
TR: Incredibil cum tatăl tău a avut curajul să nu accepte ce i‑auIncredibil cum tatăl tău a avut curajul să nu accepte ce i‑au

spus alţii când s‑a pus problema vieţii și morţii celor pe carespus alţii când s‑a pus problema vieţii și morţii celor pe care

îi iubea.îi iubea. A avut curajul să spună că există o altă cale și că nu are

de gând să cedeze. Asta ți‑a inluențat cu siguranță viața, nu‑i așa,

Boone? Tu nu accepți refuzuri, nu‑i așa?

TBP: Nu, nu accept.

TR: Ei bine, tatăl tău este cel mai bun model de urmat al cuiva care are

forța să ia decizii diicile. Tu ești aici, și mama ta a supraviețuit, la
rândul ei. Ce poveste frumoasă. Acum înțeleg referința la „Cel mai

norocos tip din lume“.

TBP: Aham.

TR: Ai fost, de asemenea, profund inluențat de conceptul de onestitate,

care, din păcate, nu este un principiu de bază pentru numeroase

persoane din domeniul inanciar. Vorbește‑mi despre asta.

TBP: Tony, eram pe ruta de livrare a ziarelor [copil iind] când m‑am ui‑

tat în jos și ceva mi‑a atras atenția; era un portofel în iarbă. Și l‑am

recunoscut; aparținea vecinului cuiva de pe ruta mea de livrat ziare,

așa că am bătut la ușa casei sale și am zis: „Domnule White, v‑am

găsit portofelul.“ Și el mi‑a zis: „Vai, Doamne, este foarte important

pentru mine, îți mulțumesc. Vreau să te recompensez.“ Și mi‑a dat

un dolar și nu mi‑a venit să cred. Adică, un dolar însemna o grăma‑

dă de bani pe vremea aia.

TR: Desigur.

TBP: Era în 1940. Aveam 11 ani.

TR: Uau.

TBP: Așa că m‑am dus acasă și eram foarte fericit și am început să le spun

mamei, mătușii și bunicii mele povestea — cum îmi dăduse domnul

White un dolar. Și ele au dat toate dezaprobator din cap. Mi‑am dat
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seama că nu le place povestea și le‑am zis: „Nu înțelegeți? Era feri‑

cit că i‑am găsit portofelul și că i l‑am adus.“ Și bunica m‑a privit și

mi‑a spus: „Băiete, nu vei i recompensat pentru cinste.“ Așa că s‑a

hotărât ca eu să‑i duc dolarul înapoi domnului White.

TR: E nemaipomenit! Deci luarea deciziilor diicile și onestitatea — aceste
două valori te‑au format efectiv pe tine. Îmi amintesc că am citit un ci‑

tat de‑al tău care m‑a inspirat când eram mic. Am fost mereu fascinat

ce anume face din cineva un lider, și nu un subordonat, și tu ai spus că

ți‑ai trăit întotdeauna viața în propriii tăi termeni. Și cred că îmi aduc

aminte de tine spunând că secretul leadership‑ului este să ii ferm.

TBP: Am încercat să preluăm Gulf Oil în 1984 și am crezut că este o echi‑

pă de conducere foarte slabă. Și am zis: „Tipii ăștia nici măcar nu

pot să apese pe trăgaci. Ei nu fac decât să țintească, să țintească, să
țintească și nu trag niciodată!“

TR: Asta e grozav. Deci tu poți să tragi mai repede?

TBP: O mulțime de oameni sunt puși în poziții de leadership și mă înne‑

bunește faptul că nu iau decizii. Ei nu vor să ia decizii; ei ar vrea să

o facă altcineva în locul lor. Eu am sentimentul că deciziile pe care

le iau vor i bune și că voi vedea rezultate bune.

TR: Ei bine, teoria aceea s‑a dovedit, cu siguranță, adevărată. Ai devenit

miliardar înțelegând energia și proitând de ea.

TBP: Am făcut 19 din 21 de predicții corecte pentru prețul petrolului.

TR: Uau, 19 din 21?

TBP: La CNBC, da.

TR: Asta e absolut incredibil. Și ai avut dreptate că galonul de benzină

va ajunge 4 dolari, nu? Nimeni nu credea că va crește atât de mult

în 2011.

TBP: Când am luat cuvântul la evenimentul tău, Tony, în 2011, în Sun Val‑

ley, mi‑am riscat reputația și am zis că barilul va ajunge la 120 de

dolari până în weekendul de 4 iulie, ceea ce s‑a și întâmplat. Îmi

amintesc că am zis că cererea globală va ajunge la 90 de milioane

de barili pe zi și că prețul va trebui să crească pentru a satisface acel

nivel al cererii.
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TR: Mulți dintre membrii Platinum Partnership, îniințată de mine, au

făcut o grămadă de bani pariind pe predicția aceea, Boone. Le‑ai

oferit o opțiune sintetică pentru a proita de acel avânt. A fost la

ix, mulțumesc frumos. Deci, dat iind palmaresul tău: una dintre

temele pe care le‑am văzut repetate cu mulți dintre cei mai mari
investitori a fost accentul pe raportul asimetric risc/recompensă.

Cum te gândești tu să‑ți diminuezi riscul sau să te asiguri că merită

recompensa? Care este ilosoia ta pentru asta?

TBP: Faci un MBA, exact asta te vor învăța: limitează‑ți potențialul pentru

pierderi și oferă‑ți un potențial mai mare pentru beneicii și recom‑

pensa va apărea. Eu nu abordez niciodată investițiile în acest fel.

TR: Serios?

TBP: Ascultă, unele afaceri sunt mai bune decât altele și eu cred că facem
o treabă bună analizând riscul. Dar nu pot să‑ți spun cu exactitate

cum ajung la o decizie. Știu că, dacă o nimeresc, voi câștiga în stil

mare. Sau poate că dau greș cu aceeași decizie. Sunt dispus să‑mi

asum riscuri mari pentru a obține recompense mari.

TR: Bun, am înțeles. Deci, dă‑mi voie să te întreb asta: dacă nu ai putea

să lași moștenire nimic din averea ta inanciară și tot ce ai putea

să le lași copiilor tăi ar i o ilosoie de investiții sau o strategie de

portofoliu, care ar i acestea? Cum i‑ai încuraja astfel încât să aibă

bogăție pe termen lung?

TBP: Eu chiar cred că dacă ai o etică a muncii bună, ai șanse să o trans‑

miți mai departe. Și dacă ai o educație bună care să meargă la pa‑

chet cu o etică a muncii bună, dacă ești dispus să muncești din greu;

eu cred că poți să reușești. Cred că etica mea bună a muncii am do‑

bândit‑o într‑un orășel din Oklahoma. Mi‑am văzut bunica, mama

și tatăl muncind cu toții din greu; am văzut oamenii de peste tot din

jurul meu muncind din greu. I‑am văzut pe cei care obținuseră o

educație bună câștigând mai mulți bani.

TR: Mi se pare că, în loc să‑i înveți un portofoliu, preferi să‑i înveți o

mentalitate, o etică a muncii.

TBP: Așa e.
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TR: Ai făcut și ai pierdut miliarde. Ce înseamnă banii pentru tine? Ce

este averea?

TBP: Păi, îți pot spune când am știut că sunt bogat.

TR: Când?

TBP: Când am ajuns să am 12 prepelicari.
TR: Și ce vârstă aveai?

TBP: Aveam 50 de ani.

TR: Nu mai spune!

TBP: Vânam într‑o zi. Am avut mereu prepelicari și am fost dintotdeauna

vânător de prepelițe. Tata era vânător și la fel sunt și eu . Dar țineam

un prepelicar în curtea din spate și când am ajuns să mă descurc

mai bine, am avut doi. Când am ajuns la 12 câini, aveam o haită. Și

într‑o zi am zis: „Știi ceva, eu chiar sunt bogat. Am 12 prepelicari!“
TR: Și ai folosit bogăția aceea pentru a face mult bine acestei țări. Știu că

ești unul dintre cei mai generoși binefăcători ai universităților din

toate timpurile, dăruind peste 500 de milioane de dolari propriei

Alma mater, Universitatea Statului Oklahoma, ceea ce este absolut

incredibil.

TBP: Obiectivul a fost întotdeauna acela de a face Univestitatea Statului

Oklahoma mai competitivă, în atletism și în domeniile academice.

Sunt privilegiat să dăruiesc universității mele.

TR: Nu e așa că donația ta din 2005 pentru ramura sportivă a universității

a fost cea mai mare din istoria NCAA77?

TBP: Așa e.

TR: Este pur și simplu uimitor. Și știu că asta este doar o parte din

contribuțiile și donațiile tale, pe care le admir atât de mult. Hai să

schimbăm subiectul și să discutăm despre independența energeti‑

că. Tu ți‑ai câștigat averea din industria petrolieră. Nu ești cel mai

în măsură candidat care să susțină independența petrolieră pentru

această țară și totuși aceasta a fost misiunea ta în ultimii șapte ani.

Vorbește‑mi despre Planul Pickens.

77 National College Athletic Association, asociație sportivă americană cu sediul la Indiana‑
polis (N.red.N.red.)
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TBP: Uite care e problema, Tony. America este  America este dependentă de dependentă de petrol.petrol.

Și dependenţa aceea ne ameninţă economia, mediul și secuȘi dependenţa aceea ne ameninţă economia, mediul și secu--

ritatea naţională.ritatea naţională. Și lucrurile se înrăutățesc de la un deceniu la

altul. În 1970, importam 24% din petrolul nostru. Azi procentul se

apropie de 70% și este în creștere.
TR: Uau. Deci, tu încerci să ne îndepărtezi de asta.

TBP: Păi, noi ne‑am lăsat securitatea pe mâna unor națiuni străine poten‑

țial neprietenoase și instabile. Dacă suntem dependenți de resurse

din străinătate pentru 70% din petrolul nostru, ne alăm într‑o po‑

ziție precară, într‑o lume imprevizibilă. Și pe parcursul următorilor

zece ani, costul va i de 10 trilioane de dolari — va i cel mai mareva i cel mai mare

transfer de bogăţie din istoria omenirii.transfer de bogăţie din istoria omenirii.

TR: Asta e incredibil. Deci, care e soluția?
TBP: Putem obține câștiguri uriașe făcând trecerea la mai bunele surse

de energie regenerabilă, dar asta nu rezolvă problema noastră cu

OPEC‑ul78. În realitate, OPEC‑ul nu are nimic de‑a face cu regenera‑

bilele; energiile eoliană și solară nu sunt combustibili de transport.

Aici intră în ecuație gazul natural. Șaptezeci la sută din tot petrolul

utilizat în iecare zi în lume se duce pe utilizarea în transporturi.

Singurul lucru pe care îl avem pentru a elimina OPEC‑ul este gazul

natural sau propriul petrol.

TR: Deci, ce facem?

TBP: Noi importăm în jur de 12 milioane de barili pe zi, din care cinci

vin din OPEC. Trebuie să producem mai multe gaze naturale aici în

Statele Unite, pentru a scăpa de petrolul OPEC. Și avem resursele

necesare ca să facem asta. Tony, noi stăm pe o rezervă de o sută Tony, noi stăm pe o rezervă de o sută

de ani de gaze naturale aici în America.de ani de gaze naturale aici în America. Avem cel puțin echiva‑

lentul a 4 trilioane de barili de țiței. Asta înseamnă de trei ori mai

mult decât rezerva petrolieră deținută de Arabia Saudită. Dacă nu

proităm de asta, vom intra în istorie drept cei mai mari prostănaci

de pe fața pământului.

78 Organization of the Petroleum Exporting Countries ( Organizaţia Statelor ExportatoareOrganizaţia Statelor Exportatoare
de Petrol de Petrol ) care include Arabia Saudită, Iranul, Irakul, Kuweitul și altele. (N.a.N.a.)
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TR: Asta e incredibil.

TBP: Și gazele naturale sunt atât de ieftine acum. Un baril de țiței de 100

de dolari este echivalent cu gaze naturale în valoare de [vreo] 16

dolari — nu am văzut niciodată gaze naturale de 16 dolari. Indi‑

ferent că e pentru transporturi de camioane sau pentru generarea
electricității, toți cei care utilizează energie în ziua de azi trebuie să

ia în considerare gazele naturale.

TR: Știu că ai utilizat o grămadă din timpul, energia și banii tăi pentru

Planul Pickens. Ţi‑ai prezentat pledoaria în fața publicului ameri‑

can și ai inanțat o campanie națională și un război mediatic. Ce

crezi — va avea succes?

TBO: Am lansat planul acesta în Washington, DC, în 2008 și am cheltuit

100 de milioane de dolari din banii mei pentru asta. Cred că am
făcut tot ce puteam pentru asta și da, vom obține un plan energetic

pentru America.

TR: Eu discut mult despre alocarea de active în această carte. Practic,

toate activele tale sunt în energie; asta a reprezentat cea mai mare

parte a vieții tale, nu?

TBP: Așa e, dar în energie ai o mulțime de sectoare diferite. Noi investim

de‑a lungul spectrului energetic, dar nu mergem dincolo de acesta.

TR: Deci, asta este versiunea ta de alocare de active. Dacă ai i investitor

individual astăzi și ai avea, să zicem, 50 000 de dolari pentru inves‑

tiții, unde i‑ai plasa?

TBP: În sectorul downstream al industriei petrolului, companiile de ex‑

plorare și rainăriile și toate celelalte. Mi‑am petrecut cea mai mare

parte a timpului în upstream, pe partea de explorare și de producție

a ecuației. Dar acum, gazele naturale sunt atât de ieftine. Este foarte

interesant; acolo trebuie să te ali. Per ansamblu, cred că industria

petrolieră și a gazelor au un viitor fabulos datorită tehnologiei. Pro‑

gresele pe care le‑am făcut în tehnologie au fost incredibile. DinDin

punctul de vedere al resurselor naturale, ţara noastră aratăpunctul de vedere al resurselor naturale, ţara noastră arată

mult mai bine decât în urmă cu zece ani.mult mai bine decât în urmă cu zece ani. Nu mă simțeam așa cu

zece ani în urmă. Nu mă simțeam la fel de încrezător ca azi.
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TR: Spune‑mi ce te motivează, Boone?

TBP: Știi, ceea ce mă motivează în clipa asta, Tony, este că îmi place să

fac bani. Îmi place să‑i dăruiesc — nu la fel de mult pe cât îmi place

să‑i fac, dar urmează la o distanță mică pe locul doi. Cred cu tărie că

unul dintre motivele pentru care am fost lăsat pe pământul acesta a
fost să am succes, să fac bani și să iu altruist.

TR: Să ii altruist?

TBP: Unul dintre obiectivele mele este să donez 1 miliard de dolari înain‑

te să mor. Ești familiarizat cu Giving Pledge, angajamentul de a dona

al lui Warren Buffett și Bill Gates? M‑au sunat și mi‑au cerut să mă

alătur și eu. Și eu le‑am spus: „Dacă vă uitați la revista FortuneFortune din

1983, de ce nu de ce nu intraţi voi înintraţi voi în clubul meuclubul meu, în care am zis că urmea, în care am zis că urmea--

ză să donez nouăzeci la sută?“ză să donez nouăzeci la sută?“
TR: Este impresionant.

TBP: În iecare zi în care merg la birou, abia aștept să ajung la lucru. Așa

au stat lucrurile toată viața mea. Și astfel, munca mea înseamnă to‑

tul pentru mine. Tu spui: „Nu, pentru mine familia este totul. Nu

poți să spui asta.“ Pur și simplu, totul este distractiv. Când sunt cu

familia, mă simt bine. Când lucrez, mă simt bine. Rezultatele nu sunt

perfecte, dar sunt suicient de bune cât să te facă să te gândești că

a doua zi vei obține un succes colosal. S‑ar putea să nu se întâmple,

dar eu tot cred în iecare zi că va veni.

TR: Tu mă inspiri, așa cum inspiri atât de mulți oameni din întreaga

lume. Sunt inspirat de pasiunea și intensitatea ta. Boone, la 86 de

ani, cu atât de multe realizări extraordinare, tu continui să te dez‑

volți și să dăruiești.

TBP: Îți mulțumesc, Tony, și tu ești un om de succes și ai ajutat atâția oa‑

meni — probabil că ai ajutat mai mulți decât mine.

TR: Ei, nu știu ce să zic.

TBP: Dar suntem amândoi învingători pentru că dăruim cu adevărat.

TR: Da, sunt de acord. Te iubesc mult, prietene. Mulțumesc.
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Kyle Bass: Maestrul risculuiKyle Bass: Maestrul riscului

Fondator Hayman Capital Management 

Ca plonjor profesionist, Kyle Bass înțelege legea fundamentală a izicii. El

știe prea bine că ceea ce urcă trebuie să și coboare. Acesta este motivul

pentru care în 2005 a început să pună întrebări despre piața imobiliară

din SUA care creștea vertiginos — întrebări pe care nu se gândise nimeni

să le pună, cum ar i: „Ce se întâmplă dacă prețurile locuințe lor nu conti‑

nuă să crească [la nesfârșit]?“ Întrebă rile acestea l‑au determinat să facă
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unul dintre cele mai mari pariuri din lume pe iminenta prăbușire a imo‑

biliarelor din 2008 și pe crahul economic care i‑a urmat. Tranzacția ace‑

ea avea să‑i aducă primul său miliard. Bass avea să continue să obțină un

proit de 600% din banii săi în doar 18 luni și să‑și asigure poziția drept

unul dintre cei mai străluciți și mai serioși dintre managerii de fonduri
speculative din vremea sa.

Kyle acordă foarte puține interviuri, dar am alat că eforturile mele

l‑au inspirat când era la facultate, așa că am avut privilegiul să zbor în Texas

pentru a mă întâlni cu el în imobilul său zgârie‑nori, de unde poți admira

de la înălțime orașul Dallas. Bass este unul dintre puținele iguri energice

de pe scena inanțelor care vede un avantaj competitiv în depărtarea sa de

New York. „Nu ne lăsăm blocați de zgomot“, spune el.

Bass este modest și abordabil. Când i‑am cerut să‑mi vorbească des‑
pre întrebările care l‑au făcut să parieze contra pieței imobiliare, mi‑a răs‑

puns: „Tony, nu a fost mare ilosoie, doar un idiot din Texas care a pus în‑

trebări.“

Bass locuiește cu soția și familia sa și activează în consiliul de ad‑

ministratori ai University of Texas Investment Management Co., contri‑

buind la administrarea unuia dintre cele mai mari patrimonii publice din

țară, cu peste 26 de miliarde de dolari în active. Ai alat deja despre Bass

și despre monedele sale de 5 cenți: el este tipul care și‑a învățat copiii

lecția raportului asimetric risc/recompensă cumpărând de 2 milioane de

dolari monede de 5 cenți și obținând un proit de 25% din Ziua Unu a

investiției sale. De fapt, Bass spune că și‑ar plasa toată averea în monede

de 5 cenți dacă ar putea găsi suicient de multe moned e pe piață pe care

să le cumpere!

Lăsând la o parte monedele de 5 cenți, focalizarea neobosită a lui

Bass pe raportul asimetric risc/recompensă a dus la două dintre cele mai

proitabile pariuri ale secolului: atât în piața imobiliară, cât și în criza euro‑

peană a creditului, declanșată în 2008. Și are un al treilea pariu în derulare

despre care spune că este încă și mai mare. Ceea ce urmează este un extras

din conversația noastră de două ore și jumătate în biroul său din centrul

orașului.
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TR: Vorbește‑mi puțin despre tine.

KB: Am practicat săritura de la trambulină și de pe platformă, sărituri

pe care oamenii le consideră intense din punct de vedere izic. Dar

sunt 90% mentale. În principiu, ești tu contra ta. Pentru mine, a

fost foarte satisfăcător . M‑a învățat cum să iu disciplinat și cum să
învăț din eșecurile mele. În realitate, felul în c are faci față eșecului

este ceea ce te deinește ca persoană. Eu am o mamă și un tată

iubitori, dar ei nu au economisit niciodată vreun ban. Mi‑am jurat

că nu voi i niciodată așa. Părinții mei au fumat amândoi; mi‑am ju‑

rat că nu voi fuma niciodată. În cazul meu, eu am fost întotdeauna

motivat mai mult de lucrurile negative din viața mea decât de cele

pozitive — există mai multe congruențe între viața mea și învăță‑

turile tale.
TR: Absolut. Când mă uit la numitorul comun care face pe cineva să reu‑

șească, dincolo de educație sau talent, este vorba de foame.

KB: Foame și durere.

TR: Foamea vine din durere. Nu devii cu adevărat înfometat când lucru‑

rile au fost ușoare pentru tine.

KB: Așa e.

TR: Așa că foamea ta te‑a determinat să îți îniințezi propriul fond. Se

întâmpla în 2006, nu?

KB: Corect.

TR: Lucrul atât de uimitor pentru mine este viteza cu care ai început să

obții proituri.

KB: A fost un noroc.

TR: Ai făcut 20% în primul an și aproximativ 216% anul următor, nu?

KB: Așa e. A fost pur și simplu o întâmplare că am văzut de timpuriu ce

se întâmpla pe piața ipotecară. Cred în vorba aia care spune că „no‑

rocul apare când pregătirea întâlnește oportunitatea“. Cred că s‑ar

putea să i citit asta într‑una din cărțile tale când eram la facultate.

Ei bine, eram pregătit. Îmi place să cred că am avut noroc și că am

fost în locul potrivit la momentul potrivit pentru că aveam toate re‑

sursele alocate în acest scop, la momentul respectiv.
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TR: O mulțime de oameni cunoșteau problema [imobiliară] și nu au pro‑

itat de ea. Ce a fost diferit la tine? Ce te‑a făcut să reușești cu adevă‑

rat în acel sector?

KB: Dacă îți amintești, pe atunci, banii erau, în principiu „gratuiți“. În

2005, puteai să iei un împrumut la termen LIBOR‑plus‑250 [adică,
un împrumut foarte mic] și puteam să mergem amândoi să cum‑

părăm orice companie am i vrut cu câteva pachete de acțiuni și o

grămadă de datorii. Vorbeam la telefon cu prietenul și colegul meu

de la acea vreme Alan Fournier și încercam să ne dăm seama cum să

nunu pierdem pariind împotriva locuințelor. Și analiștii spuneau fără

încetare: „Dezvoltarea imobiliară este un produs al creșterii locuri‑

lor de muncă și al creșterii veniturilor“, deci atâta timp cât exista o

creștere a veniturilor și a locurilor de muncă, prețurile locuințelor
aveau să continue să urce. Desigur, era un raționament greșit.

TR: Da, așa cum am alat cu toții.

KB: Am avut o întâlnire la Rezerva Federală în septembrie 2006 și ei

au zis: „Uite ce e, Kyle, ești nou în domeniu. Trebuie să înțelegi că

mărirea venitului pune în mișcare dezvoltarea imobiliară.“ Și eu am

zis: „Dar stați puțin, dezvoltarea imobiliară a mers într‑un tandem

perfect cu venitul mediu timp de cincizeci de ani. Dar în ultimii pa‑

tru ani, dezvoltarea imobiliară a crescut cu 8% pe an și veniturile

s‑au mișcat cu doar 1,5%, deci suntem la cinci sau șase deviații stan‑

dard79 de medie. Pentru a aduce relațiile acelea înapoi la normal,

veniturile ar i trebuit să crească cu aproape 35% sau imobiliarele

ar i trebuit să scadă cu 30%. Așa că am sunat pe la toate birourile de

pe Wall Street și am zis: „Vreau să văd modelul vostru. Arătaţi‑mi  Arătaţi‑mi cece

se întâmplă dacă preţurile locuinţelor cresc cu doar patru prose întâmplă dacă preţurile locuinţelor cresc cu doar patru pro--

cente pe an, două procente pe an sau zero procente.“ În iuniecente pe an, două procente pe an sau zero procente.“ În iunie

2006 nu exista nicio irmă de pe Wall Street, niciuna, care să i2006 nu exista nicio irmă de pe Wall Street, niciuna, care să i

avut un model care lua în calcul stagnarea preţului locuinţelor.avut un model care lua în calcul stagnarea preţului locuinţelor.

79 În inanțe, deviația standard se aplică ratei anuale a venitului unei investiții pentru a mă‑
sura volatilitatea investiției. Deviația standard este cunoscută, de asemenea, ca volatili‑
tate istorică și este utilizată de investitori ca etalon pentru doza de volatilitate așteptată.
(N.a.N.a.)
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TR: Tu vorbești serios?

KB: Niciuna.

TR: Tipii ăștia se îmbătau cu propriile iluzii.

KB: Așa că, în noiembrie 2006, am cerut companiei UBS să redacteze

un model care să aibă un preț stagnant al locuințelor. Și modelul lor
spunea că pierderile pentru pool‑ul ipotecar aveau să ie de 9%. [Un

pool ipotecar este un grup de ipoteci cu aceeași dată a scadenței

și aceleași rate ale dobânzilor care erau adunate la un loc într‑un

singur pachet, sau instrument inanciar, numitinstrument instrument garantatgarantat

ipotecar ipotecar . Aceste instrumente primeau un rating ridicat al creditului

și erau apoi vândute investitorilor — pentru un proit prognozat.

Presupunând că prețurile locuințelor ar i continuat să urce, po‑

ol‑ul avea să ofere proituri mari.] Dar dacă prețurile locuințelor nu
creșteau, dacă rămâneau pur și simplu la fel, lucrurile astea aveau

să piardă 9%. L‑am sunat pe Alan Fournier de la Pennant Capital

Management [el lucrase anterior pentru Appaloosa Management,

compania lui David Tepper], și i‑am zis: „Asta e.“ Și când am format

parteneriatul general al fondurilor mele subprime, l‑am numit AF

GP — după Alan Fournier, din cauza conversației telefonice purtate.

Deoarece, pentru mine, telefonul acela a acționat întrerupătorul.

TR: Uau. Și îmi poți spune care a fost raportul risc‑recompensă al acelui

pariu pentru tine și Alan?

KB: În principiu, puteam să pariez contra imobiliarelor și să plătesc doar

3% pe an. Dacă pariez un dolar și prețurile caselor cresc, tot ce aș

pierde ar i trei cenți!

TR: Uluitor. Deci riscul — prețul pariului contra imobiliarelor — era

complet desincronizat.

KB: Aha. M‑a costat doar 3%.

TR: Pentru că toată lumea credea că piața va urca la nesfârșit. Și benei‑

ciul potențial?

KB: Dacă imobiliarele ar i stagnat sau ar i căzut, câștigam un dolar.

TR: Deci o pierdere de 3% dacă te înșelai, un câștig de 100% dacă aveai

dreptate.
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KB: Da. Și a fost bine că n‑am ascultat de toți experții în ipoteci cu care

m‑am întâlnit. Ei mi‑au spus cu toții: „Kyle, tu n‑ai habar despre ce

vorbești. Asta nu e piața ta. Asta nu se poate întâmpla.“ Eu am zis:

„În regulă. Păi, ăsta nu este un motiv suicient de bun pentru mine,

pentru că am investit multă muncă în asta și s‑ar putea ca eu să nu
înțeleg tot ce înțelegeți voi.“ Dar puteam să văd imaginea de ansam‑

blu. Și oamenii care trăiau în piața aceea nu puteau să vadă nimic în

afara detaliilor.

TR: Ai înțeles esența raportului risc/recompensă.

KB: Am auzit și asta de multe ori: „Ei bine, asta nu se poate întâmpla

pentru că întregul sistem inanciar s‑ar prăbuși.“ Nici asta nu era

suicient de bun pentru mine. Înclinația aceea sistematică — ten‑

dința aceea optimistă pe care o avem cu toții încorporată; este
inerentă naturii umane. Nu te‑ai da jos din pat dacă nu ai i op‑

timist în legătură cu viața ta, nu? Noi, oamenii, suntem înclinați

spre optimism.

TR: Și funcționează în orice sector, cu excepția lumii inanciare.

KB: Exact așa este.

TR: Ce este și mai uluitor este că, după ce ai anticipat prăbușirea imobi‑

liară, ai avut de asemenea dreptate și în privința Europei și Greciei.

Cum ai făcut asta? Repet, încerc să înțeleg psihologia felului în care

gândești.

KB: La jumătatea lui 2008, după Bear Stearns, exact înainte ca Lehman

să intre în faliment, am avut o întâlnire aici cu echipa mea și am zis:

„Bun, ceea ce se petrece pe parcursul acestei crize este că riscul la

nivel mondial — care se găsea în bilanțurile inanciare private — se

mută în bilanțurile inanciare publice. Așa că hai să luăm o tablă albă

de scris și hai să reconstruim situațiile economice publice [guverna‑

mentale] naționale. Hai să ne uităm la Europa, hai să ne uităm la Ja‑

ponia, hai să ne uităm la Statele Unite. Hai să ne uităm oriunde există

o grămadă de datorii și hai să încercăm să înțelegem.“ Așa că m‑am

gândit: „Dacă aș i Ben Bernanke [șeful Fed‑ului la vremea aceea]

sau Jean‑Claude Trichet, președintele Băncii Centrale Europene, și
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aș vrea să înțeleg problema asta, ce aș face? Cum aș face? Și după

aceea, trebuie să știu cât de mare este sistemul meu bancar relativ

la două lucruri: la PIB‑ul meu [Produsul Intern Brut] și la veniturile

guvernului.“

TR: Are sens.
KB: Așa că, de principiu, ne‑am uitat la o grămadă de țări diferite și am

întrebat: „Cât de mare este sistemul bancar? Cât de multe împrumu‑

turi există acolo?“ Apoi am încercat să ne dăm seama cât de multe

dintre ele aveau să eșueze și apoi am retrocalculat cât de rău avea

să ie pentru noi, ca țară. Așa că i‑am cerut echipei mele să meargă

să sune câteva irme și să ale cât de mari erau sistemele bancare ale

acelor state. Ghicești cât de multe irme înțelegeau bine situația la

jumătatea acelui 2008?
TR: Cât de multe?

KB: Zero. Niciuna. Și am sunat pe toată lumea.

TR: Uau!

KB: Așa că am început să examinez rapoartele publice despre datoriile

[naționale] suverane și le‑am citit pe toate. Acestea sunt concentrate

în cea mai mare parte pe economiile emergente, pentru că, istoric,

națiunile emergente au fost cele care și‑au restructurat bilanțurile

economice suverane.

TR: Statele dezvoltate au restructurat doar după război.

KB: Exact. Două țări cheltuiesc o avere ca să poarte un război, își măresc

datoriile, și învingătorul pune mâna pe prăzi, iar învinsul se alege cu

înfrângerea, de iecare dată. Așa funcționează lumea. În cazul acesÎn cazul aces--

ta, era cea mai mare acumulare de datorii dintr‑o perioadă deta, era cea mai mare acumulare de datorii dintr‑o perioadă de

pace din istoria omenirii.pace din istoria omenirii.

TR: Uimitor.

KB: Deci, cât de mare era sistemul bancar? Am mers și am cules date și

am utilizat doi numitori: PIB‑ul și încasările din impozite ale guver‑

nului central. Și acesta a fost un uriaș proces de învățare pentru că

nu mai făcusem asta niciodată înainte.

TR: Se pare că nimeni altcineva nu mai făcuse asta.
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KB: Tony, nu e mare ilosoie. Avem doar un idiot din Texas care spune:

„Cum fac să înțeleg problema asta?“ Așa că am depus efort și eu am

venit cu graicele și am zis: „Aranjați‑le în ordine de la cea mai rea la

cea mai bună.“ Care este cea mai rea intrare din tabelul acela?

TR: Islanda?
KB: Exact, Islanda a fost lovită prima. Cine era următoarea? Nu era mare

ilosoie.

TR: Grecia?!

 [Kyle aprobă din cap.Kyle aprobă din cap.]

TR: Uau.

KB: Deci, am făcut toată munca asta și m‑am uitat la analiză și am zis:

„Nu poate i adevărat.“ Exageram în fața echipei mele. Le spuneam:

„Dacă e bine, știți ce urmează să se întâmple.“
TR: Corect.

KB: Așa că i‑am întrebat după aceea: „La ce valoare se tranzacționea‑

ză contractele de asigurare pentru Irlanda și Grecia?“ și echipa mea

mi‑a spus: „Grecia este la unsprezece puncte de bază.“ Unsprezece

puncte de bază! Asta înseamnă 11 sutimi din 1%. Și eu le‑am spus:

„Păi, trebuie să mergem să cumpărăm un miliard din astea.“

TR: Uau, asta e incredibil.

KB: Fii atent, eram în al treilea trimestru al lui 2008.

TR: Norii dezastrului începeau să se adune la momentul acela.

KB: L‑am sunat pe profesorul Kenneth Rogoff de la Universitatea Har‑

vard, care nu mă cunoștea. Și i‑am spus: „Mi‑am petrecut câteva

luni construind o situație inanciară de ansamblu la nivel mondial

și încercând să înțeleg asta. Rezultatele constructului nostru sunt

prea negative pentru mine.“ I‑am spus literalmente: „Cred că sigur

interpretez astea greșit. Aș putea să vin să ne întâlnim și să‑ți împăr‑

tășesc rezultatele muncii mele?“ și el a zis: „Cum să nu.“

TR: Asta e grozav.

KB: Așa că mi‑am petrecut două ore și jumătate cu el în februarie 2009.

Și nu voi uita niciodată: a ajuns la pagina rezumatului, cu un graic

cu toate datele și s‑a lăsat pe spate în scaun, și‑a ridicat ochelarii
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și a zis: „Kyle, aproape că nici nu îmi vine să cred că este chiar atât

de grav.“ Și eu m‑am gândit imediat: „Of, rahat! Toate temerile mele

sunt conirmate de părintele analizei bilanțului general suveran.“

Deci, dacă el nu se gândea la așa ceva, crezi că Bernanke sau Trichet

se gândeau? Nimeni nu se gândea la asta; nu exista niciun plan de
coeziune.

TR: Niciunul?

KB: El lovea mingile cu efectul prin care îi erau aruncate înapoi.

TR: E pur și simplu incredibil. Deci, trebuie să te întreb despre Japonia,

pentru că știu că pe asta te concentrezi acum.

KB: Chiar acum, cea mai mare oportunitate din lume este Japonia și este

mult mai bună decât au fost subprimele. Sincronizarea este mult

mai puțin sigură, dar câștigul este multiplu față de cât a fost cel al
pieței subprime. Cred că punctul de presiune al lumii este JapoCred că punctul de presiune al lumii este Japo--

nia. Și acum este la [aproximativ] cel mai ieftin nivel la care ania. Și acum este la [aproximativ] cel mai ieftin nivel la care a

fost vreodată — adică [de parcă ai cumpăra] un fel fost vreodată — adică [de parcă ai cumpăra] un fel de poliţă dede poliţă de

asigurare.asigurare.

TR: Da, și cât te costă?

KB: Păi, cele două lucruri pe care să le ai în vedere pentru modelul de

determinare a prețului opțiunilor sunt (1) rata fără risc și (2) volati‑

litatea activului subiacent. Așa că imaginează‑ți că un curcan ar uti‑

liza această teorie. Dacă și‑ar măsura riscul [de a i ucis] bazându‑se

pe volatilitatea istorică din viața sa, riscul ar i zero.

TR: Așa e.

KB: Până la Ziua Recunoștinței.

TR: Până e prea târziu.

KB: Când te gândești la Japonia, sunt zece ani de prețuri ținute sub con‑

trol și de volatilitate reprimată.Volatilitatea se situează în jurul lui

5%. Este tot atât de scăzută ca orice clasă de active din lume.Este tot atât de scăzută ca orice clasă de active din lume.

Rata lipsită de risc este de o zecime din 1%.Rata lipsită de risc este de o zecime din 1%. Deci, atunci când ceri

prețul unei opțiuni, formula îți spune în principiu că ar trebui să ie

gratuită.

TR: Corect.
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KB: Deci dacă obligațiunile japoneze au o creștere între 150 și 200 de

puncte bază [între 1,5 și 2%], s‑a terminat. După părerea mea, tot

sistemul explodează.

TR: Uau.

KB: Dar teoria mea este, și le‑am spus mereu investitorilor noștri: „Dacă
se mișcă cu două sute de puncte bază, se va mișca cu o mie cinci

sute.“

TR: Corect.

KB: Fie va rămâne nemișcată și nu va face nimic, ie se va face țăndări.

TR: Toată asta intră sub ideea ta de „risc puțin probabil“. Spune‑mi ce

este acest risc; nu sunt mulți investitori care să se concentreze pe el.

KB: Dacă privești la ce fac eu, eu cheltuiesc trei sau patru puncte de bază

pe an pentru Japonia. Asta înseamnă patru sutimi din 1%, da? Dacă
am dreptate referitor la natura binară a rezultatului potențial al si‑

tuației de aici, aceste obligațiuni vor i tranzacționate cu proituri

de 20% sau mai mari. Deci plătesc patru zecimi din 1% pentru o

opțiune care ar putea valora 2000%! Tony, nu a existat vreodatăTony, nu a existat vreodată

în istoria lumii vreo opţiune al cărei preţ să i fost mai prostîn istoria lumii vreo opţiune al cărei preţ să i fost mai prost

estimat.estimat. Acum, asta este opinia mea. S‑ar putea să mă înșel. Până

acum m‑am înșelat, apropo.

TR: Ai greșit sincronizarea.

KB: Să‑ți spun ceva. Pot să mă înșel timp de zece ani și dacă am drepta‑

te peste zece ani, șansele erau tot de 100% ca asta să i fost acolo

înainte să se întâmple. Și oamenii îmi spun: „Cum poți paria pe asta,

pentru că nu s‑a mai întâmplat niciodată?“ Și eu le spun: „Păi, cum

poți să ii un consultant iduciar prudent dacă eu îți ofer scenariul

pe care tocmai l‑am prezentat și să nu faci asta? Nu contează dacă

tu crezi că am dreptate sau că nu am. Când îți arăt costul, cum să nu

faci asta? Dacă locuința se ală într‑o zonă predispusă la incendii și

cu 200 de ani în urmă a fost un incendiu mare care a șters tot de pe

fața pământului, cum să nu plătești pentru o asigurare a casei?

TR: Am înțeles, este uluitor. Deci, dă‑mi voie să te întreb asta: Te consi‑

deri o persoană care își asumă riscuri semniicative?
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KB: Nu.

TR: Așa mă gândeam și eu; de aceea te‑am și întrebat. De ce spui că nu

ești o persoană care‑și asumă riscuri?

KB: Dă‑mi voie să reformulez. Să ii o persoană care își asumă riscuri

mari înseamnă că putem să ne pierdem toți banii. Eu nu mă plasez
niciodată în situația în care să iu făcut cnocaut.

TR: Spune‑mi: Dacă nu ai putea să‑ți lași banii moștenire copiilor tăi, dar

ai putea să le lași doar un portofoliu și un set de reguli, cum ar arăta

acestea?

KB: Le‑aș lăsa câteva sute de milioane de dolari numai în monede de 5

cenți pentru că atunci nu ar mai trebui să‑și facă griji pentru nimic.

TR: Sunt aranjați, portofoliul lor de investiții este aranjat. Oh, Doamne,

asta e tare. Ce‑ți aduce cea mai multă bucurie în viață?
KB: Îi am pe copiii mei.

TR: E grozav!

KB: Sută la sută.

TR: Kyle, îți mulțumesc. Mi‑a făcut foarte multă plăcere și am învățat o

grămadă!
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Marc FMarc Faber: aber: MiliaMiliarrdaruldarul
căruia i se spune dr. Doomcăruia i se spune dr. Doom

Director al Marc Faber Limited;

Editor al raportului Gloom, Boom & DoomGloom, Boom & Doom

Faptul că newsletterul despre investiții al lui Marc Faber se numește rapor‑

tul Gloom, Boom & DoomGloom, Boom & Doom (beznă, boom & damnare) ar trebui să‑ți ofere un

indiciu despre perspectiva sa asupra piețelor! Dar acest miliardar elvețian

nu este un investitor obișnuit, care să încurajeze vânzarea acțiunilor la scă‑

derea pieței. Marc, cel care mi‑a fost un prieten timp de mulți ani, este un
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Gică‑contra plin de culoare și franc ce respectă recomandarea investitoru‑

lui din secolul al XVIII‑lea, baronul Rothschild: „Cel mai bun moment în care

să cumperi este acela când străzile șiroiesc de sânge.“ Și, la fel ca Sir John

Templeton, el vânează afaceri pe care tot restul lumii le ignoră sau le evită.

Acesta este motivul pentru care, deși atât de mulți se concentrează pe bur‑
sa de valori din SUA, Marc Faber se orientează aproape exclusiv spre Asia

pentru investițiile sale de dezvoltare. El este de asemenea un critic fără me‑

najamente al tuturor băncilor centrale, mai ales al Rezervei Federale a SUA,

pe care o acuză de destabilizarea economiei mondiale pe care a inundat‑o

cu trilioane de dolari „scoși la tiparniță“ din nimic.

Marc și‑a câștigat porecla de „Dr. Doom“ prezicând continuu că cele

mai populare active sunt supraevaluate și că se îndreaptă spre colaps. Așa

cum a scris Sunday TimesSunday Times din Londra: „Marc Faber spune ceea ce nu vrea
nimeni să audă.“ Dar el a avut adeseori dreptate, mai ales în 1987, când a

făcut o avere uriașă anticipând prăbușirea bursei de valori a SUA.

 Tatăl lui Marc a fost chirurg ortoped și mama lui provenea dintr‑o

familie de hotelieri elvețieni. El a obținut un doctorat în economie la Uni‑

versitatea din Zurich și și‑a început cariera inanciară la irma globală de

investiții White Weld & Company. Până în 1973, s‑a transferat în Asia și nu

a mai privit niciodată înapoi. Din biroul său din Hong Kong și din vila sa din

Chiang Mai, Thailanda, Marc a avut un loc în primul rând la transformarea

incredibilă a Chinei de la o harababură comunistă la motorul de dezvoltare

care propulsează întreaga regiune. În prezent este considerat unul din ex‑

perții de vârf în piețe asiatice.

Marc este cunoscut pentru excentricitatea sa — el își recunoaște cu

bucurie reputația de „cunoscător al vieții de noapte mondiale“ — și este

un vorbitor popular la forumurile inanciare și la știrile posturilor TV prin

cablu. Este membru al prestigioasei Mese Rotunde Barron, unde, conEste membru al prestigioasei Mese Rotunde Barron, unde, con--

form unor observatori independenţi, recomandările sale au înregisform unor observatori independenţi, recomandările sale au înregis--

trat cele mai mari proituri, aproape 23% pe an, timp de 12 ani latrat cele mai mari proituri, aproape 23% pe an, timp de 12 ani la

rând.rând. Marc este, de asemenea, autorul mai multor cărți despre Asia și di‑

rector al Marc Faber Limited, un fond de investiții și consultanță cu baza în

Hong Kong. Marc vorbește engleză cu un puternic accent elvețian și nu se ia
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niciodată prea în serios. Iată un fragment din interviul pe care i l‑am luat pe

scena conferinței mele economice din 2014, din Sun Valley.

TR: Care crezi că ar i cele mai mari trei minciuni din investiții care sunt

încă promovate în lume în ziua de azi?
MF: Păi, eu cred că totul e o minciună! Lucrurile sunt întotdeauna foarte

simple! Dar, uite ce vreau să spun: am întâlnit o mulțime de oameni

foarte cinstiți și așa mai departe, dar, din nefericire, în timpul vieții

tale, vei da peste mai mulți consultanți inanciari de tipul comis‑vo‑

iajorului. Chiar ar trebui să ai oameni care să ie foarte cinstiți. Dar

îți pot spune din experiență: toată lumea îți va vinde mereu investi‑

ții de vis și experiența mea, ca președinte pentru numeroase fonduri

de investiții diferite, a fost aceea că, de obicei, clienții câștigă foarte
puțini bani. Dar managerii fondului și cei care îl promovează se aleg

cu o grămadă de bani. Toți.

TR: La cine ar trebui să apeleze investitorii?

MF: Există diferite teorii în lumea investițiilor. În principiu, sunt susți‑

nătorii teoriei pieței eiciente. Ei spun că piețele sunt eiciente. Cu

alte cuvinte, când investești, cel mai bine este să cumperi un indice.

Și selecția individuală a instrumentelor este de fapt inutilă. Dar îți

pot spune, știu mulți manageri de fonduri care efectiv au obținut

rezultate semniicativ mai bune ca ale pieței de‑a lungul timpului,

semniicativ. Cred că unele persoane au câteva aptitudini de anali‑

zare a companiilor ie pentru că sunt buni contabili, ie pentru că au

competențe.

TR: Ce crezi despre piețe în aceste zile?

MF: Eu cred în continuare că există riscuri în lumea em ergentă și este

încă prea devreme să cumpărăm monedele și acțiunile lor — și

este prea târziu să le c umpărăm pe cele din SUA. Nu vreau să cum‑

păr indicele S&P după ce aj unge la 1800. Nu văd nicio valoare. Așa

că cel mai bine este să mergem să bem și să dansăm și să nu facem

nimic! Înțelegi? Jesse Livermore [un agent de bursă faimos de la

începutul secolului XX] este cel care a zis: „Cele mai mari sume de
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bani se obțin nefăcând nimic, stâ nd potolit.“ Să stai potolit înseam‑

nă să ai bani.

 În viața ta, cel mai important lucru este să nu pierzi bani. Dacă

nu vezi ocazii realmente bune, de ce să‑ți asumi riscuri mari? Câteva

oportunități mari vor apărea la iecare trei, patru sau cinci ani și
atunci trebuie să ai bani. A existat o oportunitate uriașă la prețurile

locuințelor din SUA la inele lui 2011. De fapt, am scris despre asta.

Am mers în Atlanta să mă uit la case și apoi în Phoenix. Nu voiam

să locuiesc acolo, dar exista o oportunitate. Dar oportunitatea s‑a

terminat foarte repede și indivizii erau dezavantajați pentru că fon‑

durile speculative au intrat în scenă [cu numerar] — tipii cu capital

privat au cumpărat mii de case.

TR: Vezi venind delația sau inlația?
MF: Dezbaterea inlație‑delație este deplasată, din perspectiva mea, în

sensul că inlația ar trebui deinită ca o creștere a cantității de bani.

Dacă banii alați în circulație se înmulțesc, creditul crește și el și, ca

urmare, avem inlație monetară. Acesta este elementul important:

inlația monetară. După aceea, avem simptomele acestei inlații mo‑

netare, și aceste simptome pot i foarte variate. Poate i o creștere a

prețurilor bunurilor de consum, poate i o creștere a salariilor, dar

reiau, nu este chiar atât de simplu pentru că în SUA avem deja, efec‑

tiv, în mai multe sectoare, un declin al salariilor în termeni reali de‑a

lungul ultimilor 20 sau 30 de ani, corectat pentru inlație. Dar cum

rămâne cu salariile din Vietnam și din China? În China, salariile au

crescut cu un procent de 20% sau 25% pe an și la fel și în celelalte

economii emergente.

 Deci, pentru a răspunde la întrebarea ta, într‑un sistem putem

avea delație la anumite lucruri și active și bunuri și prețuri și chiar

servicii și inlație în altele. Se întâmplă foarte rar pe lume ca toate

să aibă o creștere a prețurilor cu același procent sau ca toate să aibă

o scădere a prețurilor cu același procent. De obicei, mai ales dacă ai

un sistem monetar iduciar, cel în care se pot tipări bani, ceea ce vei

realiza este că banii nu dispar de fapt. Pur și simplu sunt investiți
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în altceva. Lucrul care poate să dispară este creditarea — de aceea,

poți avea un nivel general al prețurilor care ar intra în scădere.

Dar în ceea ce ne privește pe noi, investitorii, noi vrem să știm

în principiu care sunt prețurile care vor crește. Cum ar i: „Prețul

petrolului va urca sau va coborî?“ Pentru că, în cazul în care crește,
s‑ar putea să vreau să dețin câteva acțiuni petroliere; și dacă scade,

s‑ar putea să vreau să dețin altceva.

TR: Cum sugerezi că ar trebui să ie alocarea de active pentru a obține

proit în mediul în care ne alăm acum și care să te protejeze?

MF: Păi, alocarea activelor mele era de 25% acțiuni [pachete de acți‑

uni], 25% aur, 25% numerar și obligațiuni și 25% imobiliare. Acum

mi‑am redus pozițiile din acțiuni ca procent din totalul activelor.

Am mai mult numerar decât ar trebui să am în mod normal. Mi‑am
mărit proprietățile imobiliare în Vietnam și am mărit investițiile de

capital din Vietnam.

TR: Deci, cum ar arăta asta, procentual vorbind, din curiozitate?

MF: Păi, ce să zic, e diicil de spus pentru că e atât de mare.

TR: Vorbești despre portofoliu sau despre altceva?

MF: [RâdeRâde.] Nu, lucrurile sunt în felul următor: Nu știu! Adică, nu le soco‑

tesc pe toate în iecare zi.

TR: Păi, cum ar arăta aproximativ?

MF: Cu aproximație, cred că obligațiunile și numerarul ar i acum ceva de

genul 30%, 35%. Apoi, acțiunile ar i poate 20%; apoi imobiliarele,

nu știu, 30% și aurul 25%. Este mai mult de 100%, dar cui îi pasă?

Eu sunt Trezoreria SUA!

TR: Știm de ce îți place numerarul. Cum rămâne cu obligațiunile, când mul‑

ți oameni se tem că se ală la cel mai scăzut nivel la care se pot ala?

MF: Obligațiunile pe care le țin eu în mod tradițional sunt obligațiuni

de pe piețele emergente. Obligațiunile corporatiste sunt de aseme‑

nea în dolari și în euro. Dar vreau să explic asta foarte clar. Aceste

obligațiuni de pe piețele emergente au trăsături foarte pronunțate

de acțiuni. Dacă bursa de valori scade, valoarea acestor obligațiuni

scade și ea. Cum ar i, în 2008, ele au luat‑o la vale ca obligațiunile
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cu risc ridicat. Așa că ele sunt mai asemănătoare acțiunilor decât

instrumentelor Trezoreriei. Dețin câteva dintre acestea. De aceea

când spun că am o expunere redusă a capitalului, de 20%, expune‑

rea capitalului meu prin aceste obligațiuni este probabil mai mare

de 20% — este poate la 30%.
Gândesc din când în când ca un investitor, că noi comitem o gre‑

șeală că avem prea multă încredere în opinia noastră, pentru că opi‑

nia mea este irelevantă pentru piață ca întreg, înțelegi? Piața se va

mișca independent de perspectiva mea, așa că s‑ar putea să nu iu

optimist referitor la instrumentele Trezoreriei, dar pot vedea o con‑

diție sub care instrumentele Trezoreriei să ie de fapt o investiție

destul de bună chiar și numai pentru câțiva ani. Vei obține doar un

2,5% sau un 3%. Dar acesta ar putea să ie un proit mai mare într‑o
lume în care prețurile activelor sunt în scădere. Înțelegi? Dacă piața

de capital scade în următorii trei ani cu, să zicem, 5% pe an sau 10%

pe an, și tu ai rentabilitatea asta între 2,5% și 3%, atunci tu vei i

regele.

TR: Cum rămâne cu celelalte clase de active?

MF: Există foarte multă speculație pentru proprietățile imobiliare de

lux; imobiliarele de lux sunt la un nivel incredibil de mare. Cred că

toate nivelurile acestea prea înalte — nu vreau să spun că nu pot să

urce și mai sus, dar vreau să sugerez că într‑o bună zi vor scădea

semniicativ. Și că, în situația aceea, vrei să ai ceva care să ie o aco‑

perire a riscului.

TR: Ai un sfert din active în aur. De ce?

MF: De fapt, ce este interesant este când am spus asta audiențelor înainte

de 2011 [când prețurile au început să scadă], oamenii au zis: „Marc,

dacă ești atât de încrezător în legătură cu aurul, de ce ai avea doar

25% din bani în aur?“ Eu am răspuns: „Ei, poate mă înșel și vreau să

am diversitate pentru că prețul aurului a avut deja o luctuație mare

și urmează să se consolideze.“ Probabil că aurul este într‑o oarecare

măsură o asigurare, dar nu o asigurare perfectă într‑un scenariu de

delație a activelor dacă îl deții sub formă izică. Dar probabil că este
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o investiție mai bună decât o mulțime de alte active ilichide. Este

de asemenea probabil ca prețul său să scadă, dar mai puțin decât la

alte bunuri. Cel puțin pentru câțiva ani, obligațiunile Trezoreriei ar

trebui să se descurce bine într‑un scenariu de delație al prețurilor

activelor — cel puțin până dă guvernul faliment!
TR: Ultima întrebare. Dacă nu ai putea lăsa moștenire bani copiilor, ci

doar un set de principii pentru construirea unui portofoliu, care ar

i acestea?

MF: Cred că cea mai importantă lecție pe care i‑aș oferi‑o unui copil sau

oricui este: nu contează ce cumperi; este vorba de prețul pe care îl

plătești pentru ceva. Trebuie să ii foarte atent în legătură cu cum‑

părarea de lucruri la un preț ridicat. Pentru că apoi acestea scad și

tu ești descurajat. Trebuie să‑ți păstrezi calmul și să ai bani când
vecinii tăi și toți ceilalți sunt în depresie. Nu vrei să ai bani când are

toată lumea bani, pentru că atunci toată lumea concurează pentru

active și acestea sunt scumpe.

Aș spune, de asemenea, uite, eu personal cred că nu avem în ge‑

neral habar ce se va întâmpla peste cinci sau zece minute și cu atât

mai puțin peste un an sau peste zece ani. Putem să facem anumite

presupuneri, și uneori acestea arată bine și alteori sunt proaste și

așa mai departe, dar în realitate nu știm sigur. De aceea, ca investi‑

tor, eu aș spune că trebuie să ii diversiicat.

Acum, nu toți investitorii pot să facă asta pentru că unii investi‑

tori investesc în propria lor afacere. Dacă am o companie, să zicem

că aș i Bill Gates, atunci îmi pun toți banii în Microsoft — și asta a

fost, cel puțin pentru un timp, o investiție foarte bună. Probabil că

pentru majoritatea oamenilor cel mai bine este să aibă propria afa‑

cere și să investească în ceva în care au o acoperire specială față de

restul pieței; acolo unde cunosc lucrurile din interior. Asta aș face

eu. Sau să dau bani unui manager de portofoliu. Dacă ești foarte no‑

rocos, el nu va pierde banii tăi, dar trebuie să ii foarte norocos.
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Charles Schwab: Stând de vorbăCharles Schwab: Stând de vorbă
cu Chuck, brokerul popularcu Chuck, brokerul popular

Fondator și Președinte al Charles Schwab Corporation

Ai văzut reclamele: un bărbat arătos, cu părul alb, se uită direct la tine prin

camera de luat vederi și îți recomandă să „preiei controlul asupra zilei tale

de mâine“. Sau poate ți le amintești pe cele în care oameni desenați pun

întrebări despre investițiile lor și răsare brusc un balon care îi încurajea‑

ză: „Vorbiţi cu Chuck.“ Acesta este stilul de implicare personală și de„Vorbiţi cu Chuck.“ Acesta este stilul de implicare personală și de

deschidere care l‑a menţinut pe Charles Schwab pe culmile industrieideschidere care l‑a menţinut pe Charles Schwab pe culmile industriei
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brokerbrokerajului cu discount în ultimii ajului cu discount în ultimii 40 de ani și 40 de ani și care a ajutat la creareacare a ajutat la crearea

unui imperiu inanciar cu active ale clienţilor în valoare de 2,38 triunui imperiu inanciar cu active ale clienţilor în valoare de 2,38 tri--

lioane de dolari sub administrare,lioane de dolari sub administrare, 9,3 milioane de conturi de brokeraj,

1,4 milioane participanți la planurile de pensii ale corporațiilor, 956 000

conturi bancare și o rețea care servea 7000 de consultanți acreditați de
investiții.

Înainte să apară Chuck Schwab, dacă ai i vrut să cumperi câteva

acțiuni, ar i trebuit să treci printr‑un cartel de brokeri tradiționali sau de

irme de brokeraj care percepeau comisioane exorbitante pentru iecare

tranzacție. Dar în 1975, când Securities and Exchange Commission a forțat

industria să se dereglementeze, Schwab a creat una dintre primele case

de brokeraj cu discount și a pus bazele unei metode cu totul noi de a face

afaceri, care a zguduit Wall Street‑ul din temelii. El a condus o revoluție a
investitorilor în care oamenii puteau, dintr‑odată, să participe integral la

piețe fără intermediari costisitori. În timp ce brokerajele elitiste ca Mer‑

rill Lynch și‑au mărit comisioanele de tranzacționare, Charles Schwab și‑a

redus substanțial — sau chiar și‑a eliminat — comisioanele și a oferit o

gamă de servicii de bază care au pus interesele clienților pe primul loc și

au creat modelul pentru un nou domeniu. Mai târziu, el a condus asaltul în

tranzacționarea electronică și continuă să ie pionierul unor inovații care

educă și împuternicesc investitorii să ia propriile decizii.

La vârsta de 76 de ani, Chuck Schwab este perceput ca iind un om

de o modestie și o integritate uriașe. „Oamenii par să aibă încredere în noi“,

mi‑a spus el. „Noi încercăm să inspirăm tuturor sentimentul că suntem

demni de încredere și trebuie să avem grijă de activele lor într‑o manieră

foarte precaută.“

S‑ar putea ca modestia și încrederea tăcută a lui Chuck să provină din‑

tr‑o viață pe parcursul căreia a depășit o serie de probleme, începând cu o

luptă împotriva dislexiei — o tulburare de învățare pe care o are în comun

cu un număr surprinzător de lideri de afaceri de foarte mare succes, de la

Richard Branson de la Virgin Group la John Chambers de la Cisco Systems. În

ciuda diicultăților sale de citire, Chuck a absolvit Universitatea Stanford și a

obținut un MBA de la Școala de Afaceri din cadrul Universității Stanford. El și‑a
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început cariera în inanțe în 1963, cu un newsletter despre investiții. Chuck

și‑a acceptat statutul de outsider pe Wall Street și s‑a instalat în California

natală, îniințându‑și irma de brokeraj în San Francisco, în 1973. De atunci,

Charles Schwab Corporation a înfruntat piețele în scădere și în creștere din

ultimele patru decenii, revenindu‑și din prăbușirile pieței din 1987, 2001 și
2008 care au spulberat irmele mai slabe, angajându‑se în luptă cu o mulțime

de companii care i‑au copiat modelul de afacere și care i‑au erodat cota de

piață, găsind mereu modalități de a inova și de a se dezvolta în orice mediu.

Deși a cedat frâiele postului de CEO în 2008, Chuck rămâne activ în

cadrul companiei din postura de președinte și de acționar principal. Con‑

form ForbesForbes, Chuck Schwab are o avere personală de 6,4 miliarde deChuck Schwab are o avere personală de 6,4 miliarde de

dolari.dolari. Împreună cu soția și iica sa, Carrie Schwab‑Pomerantz, a fost incre‑

dibil de implicat în fundațiile private ale familiei care sprijină organizații
antreprenoriale ce lucrează în educație, prevenirea sărăciei, servicii umane

și sănătate. Este de asemenea președintele Muzeului de Artă Modernă din

San Francisco.

Atât eu, cât și Chuck Schwab avem programe nebunești, dar ne‑am

putut întâlni, în cele din urmă, în birourile lui din San Francisco, tocmai

când această carte urma să plece spre tipar. Iată câteva fragmente din acea

conversație:

TR: Toată lumea cunoaște numele Charles SchwabCharles Schwab. Cunosc instituția.

Dar majoritatea oamenilor nu‑ți cunosc cu adevărat povestea. Sunt

curios dacă ai putea împărtăși câteva momente importante? Am

înțeles că ai început să devii interesat de investiții chiar de la trei‑

sprezece ani?

CS: Așa e. Când aveam treisprezece ani, eram imediat după Al Doilea

Război Mondial și lumea nu era prea bogată. Tatăl meu era un avocat

de provincie în Sacramento Valley, California, și bineînțeles că fami‑

lia noastră nu era foarte bogată. M‑am gândit că mă voi descurca mai

bine în viață dacă voi avea mai mulți bani, așa că a trebuit să‑mi dau

seama cum să‑i fac. Am vorbit cu tata despre asta și m‑a încurajat

să citesc biograii ale oamenilor faimoși din America. Și toți acești
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oameni păreau să facă ceva legat de investiții. Așa că mi‑am zis: „Ei

bine, asta mi se potrivește!“

 Așa că la 13 ani am îniințat o companie ce se ocupa cu creșterea

puilor de găină și cu alte activități din acest domeniu. Și apoi m‑am

angajat în tot felul de activități în domeniul afacerilor mici. Deci am
alat o grămadă despre afaceri și am început să mă gândesc la felul

în care funcționează și operează acestea.

TR: Care a fost viziunea ta srcinală? Și care au fost primii tăi pași prac‑

tici? Dă‑mi elementele principale, dacă se poate, ca oamenii să‑și

formeze o impresie despre călătoria ta.

CS: Păi, am fost foarte norocos încă de la începutul drumului. Am în‑

ceput ca analist inanciar și am avut câteva urcușuri și coborâșuri

pe parcurs. Aveam în jur de 35 de ani și foarte multă experiență,
înainte să îniințez compania, în 1973. Și, prin urmare, cunoșteam

câteva dintre handicapurile domeniului inanciar. Inclusiv motivul

pentru care nu se purtau suicient de bine cu oamenii. Asta se în‑

tâmpla pentru că erau realmente concentrați să facă bani pentru

ei —ei — nu să‑i ofere investitorului o șansă corectă. Ei se gândeau me‑

reu la instituția lor și la cum să facă bani înainte de toate. Eu am zis,

„ Aha!  Aha!  Va exista o modalitate diferită!“

TR: Care a fost avantajul competitiv al lui Charles Schwabavantajul competitiv al lui Charles Schwab de‑a lun‑

gul anilor? Adică, dacă te uiți la dimensiunile pieței de investiții

nord‑americane, cred că se ridică la vreo 32 de trilioane de dolari.

Iar voi trebuie să reprezentați o bună parte din acea piață.

CS: Noi reprezentăm probabil între 5% și 10% din piața de retail. Ceva

de genul ăsta. Dar știi, pe măsură ce am intrat în afaceri, am vrutam vrut

să privesc iecare produs, iecare serviciu pe care îl oferimsă privesc iecare produs, iecare serviciu pe care îl oferim

clienţilor,clienţilor, prin  prin ochii ochii clienților clienților .. Noi cream un produs cum ar i un

fond mutual fără comisioane. Făceam asta în stil mare. Am făcut ca,

prin intermediul nostru, achiziționarea fondurilor fără comisioane

să ie gratuităgratuită, cu ani în urmă.

Lumea ne spunea: „Ei bine, cum veți face bani din asta?“ Așa că

am găsit o modalitate de a scoate bani din asta. Am lucrat cu com‑
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paniile fondurilor mutuale și le‑am convins să ne plătească un mic

comision din comisioanele lor de gestionare. Și clienții noștri urmau

să beneicieze din asta. Și afacerea a devenit înloritoare. Așa că indi‑

vizii au obținut un avantaj grozav cumpărând o mulțime de fonduri

mutuale fără comisioane, fără niciun fel de taxă. Pe parcurs am exe‑
cutat același tip de analiză și pentru alte lucruri pe care le‑am făcut.

Ne‑am uitat la ele în primul rând prin ochii clienților.

Dar Wall Street‑ul a făcut exact pe dos.Wall Street‑ul a făcut exact pe dos. Ei au luat de iecare

dată o decizie: „Cât de mulți bani putem să facem din asta în primul

rând? Ok, să‑i dăm drumul. Hai să o vindem băieți.“ Acesta era felul

în care luau decizii. Noi eram complet pe dos.

TR: Asta s‑a schimbat? Sau a rămas în continuare la fel?

CS: Este în continuare la fel. Și acesta este motivul pentru care e o
piață destul de interesantă pentru noi. Știi, continuând să tratăm

clientul ca pe un rege, cred că avem un fel de destin nelimitat. Și

asigurându‑ne că, înainte de toate, facem tot ce este în interesul

luilui. Da, vom c âștiga ceva bani. Lucru c are se întâmplă, desigur . Sun‑

tem o organizație care obține proit. Dar prima dată ne gândim la

clienți.

TR: Care crezi că sunt cele două sau trei mituri pe care încerci să le

evidențiezi pentru ca ei să ie atenți și să nu se lase păcăliți atunci

când se gândesc să investească?

CS: Păi, este atât de simplu. Am urmărit asta pe Wall Street de atât de

multe ori. Vezi abuzurile care se petrec. Apare un broker foarte di‑

chisit și zice: „Doamnă, nu ați vrea să câștigați niște bani?“ Normal,

cu toții spunem „Da! Da! “ Și apoi ești prins în conversație. „Tipii ăștia au

cel mai tare dispozitiv pe  pe care care l‑ai l‑ai văzut văzut în în toată toată viaţa viaţa tata. Și va i exact

ca un nou Apple.“ Așa că, în mod iresc, plecăm urechea la povestea

asta și apoi spunem: „În regulă, voi investi niște bani în asta.“

Ei bine, probabilitatea ca asta să funcționeze este de vreo 1 la

10 000. De ce nu te‑ai duce, mai bine, la cursele de cai? Sau să cum‑

peri un bilet la loto în ziua aceea? Asta va satisface înclinația ta spe‑

culativă. Plasează grosul banilor pe care îi ai într‑un fond de indice,
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unde știi că rezultatul va i foarte previzibil și că proiturile vor i

efectiv destul de bune.

TR: Deci numeroși oameni vor avea de suferit pentru că nu cunosc unele

lucruri și nu pun întrebări. Și tu ești unul dintre primii oameni care

spun „Puneți întrebări“.
CS: Corect.

TR: Dar foarte puțini oameni știu ce întrebări să pună. Știi, ei văd un

fond mutual și văd proiturile acestuia. Și cred că acela va i proitul

pe care îl vor primi și ei. Și după cum știm amândoi, acest lucru pur

și simplu nu este adevărat.

CS: Pur și simplu nu este adevărat. Niciodată. Nimic din trecut nu îți este

garantat pentru viitor. Dar există motive bune pentru care noi publi‑

căm un pamlet, un raport public pentru fondurile de indici. Noi vor‑
bim despre motivul pentru care acțiunile sunt efectiv cel mai grozav

loc unde să faci investiții pe termen lung. Și motivul este acela că

irmele intră în afaceri pentru a se dezvolta. În toate consiliile de

administrație în care am fost — și am fost membru în cinci sau șase

consilii diferite din Fortune 500 — iecare conversație din ședința

consiliului este despre dezvoltare. Cum putem să dezvoltăm aceas‑

tă companie? Dacă nu se dezvoltă, concediezi conducerea. Aduci o

nouă echipă de conducere.nouă echipă de conducere.

Acum, clădirea aceea de acolo este o clădire frumoasă. Dar în‑

toarce‑te peste 100 de ani din momentul acesta. Clădirea aceea va

avea aceleași dimensiuni. Sau ar i dărâmată. Dar nu crește. Doar

companiile cresc. Și acesta este motivul pentru care este fantastic să

apelezi la acțiuni. Și, desigur, în cazul nostru, încercăm să încurajăm

oamenii să apeleze la fondurile de indici, astfel încât să obțină o pa‑

letă largă de industrii și acțiuni și așa mai departe. Apoi, acestea au...

TR: ... cele mai mici costuri.

CS: Cele mai mici costuri și aduc un grad ridicat de certitudine că vor

evolua la fel de bine ca indicii. Și dacă te uiți la orice domeniu pe

parcursul ultimilor 100 de ani, acestea au evoluat extraordinar de

bine de‑a lungul timpului și le‑au adus proituri grozave clienților.
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TR: Dacă îl asculți pe Jack Bogle de la Vanguard sau pe cineva ca David

Swensen de la Yale, toți spun că gestionarea pasivă este drumul pe

care să‑l urmăm. Pentru că 96% dintre toate fondurile mutuale nu

egalează indicele de‑a lungul unei perioade de timp de zece ani. Dar

ce părere ai despre asta pentru investitorul obișnuit: pasiv versus
activ?

CS: Ei bine, eu sunt un investitor mixt. Investesc într‑o mulțime de

acțiuni individuale. Dar eu am timpul necesar. Cunoașterea necesa‑

ră. Educația. Dar 98% dintre oameni nu se concentrează pe astanu se concentrează pe asta. Au

alte lucruri de făcut în viață decât să se agite cu investițiile cum am

făcut eu sau cum a făcut Warren Buffett. Știi, ei sunt profesioniști și

doctori. Sau avocați. Ei sunt orice. Avem nevoie de toți oamenii aceia

pentru a construi o societate de succes. Și poate 2% dintre noi se
pricep efectiv să facă investiții. Așa că restul oamenilor au nevoie

de ceva ajutor și de sfaturi. Am învățat asta devreme și asta facem

noi în ziua de azi. Și cei 98% chiar ar trebui să se îndrepte preȘi cei 98% chiar ar trebui să se îndrepte pre--

dominant spre fondurile de indici, după părerea mea. Acesteadominant spre fondurile de indici, după părerea mea. Acestea

au cele mai previzibile rezultate.au cele mai previzibile rezultate. Mai bine decât s‑ar descurca ei

vreodată încercând să aleagă diferite lucruri, ceea ce e foarte diicil

de făcut. Și apoi să‑și mai facă și treaba. Nu le poți face pe amândouă.

TR: Reversul este că oamenii pur și simplu nu‑și dau seama care este

costul, așa cum subliniază Jack Bogle. Pentru iecare 1% din toată

durata de viață a investiției, renunți la 20% din banii tăi.

CS: Da. S‑a terminat.

TR; Renunți la 2%, asta înseamnă 40%. Renunți la 3%, asta înseamnă 60%.

CS: Asta înseamnă mult. Și pe o bază postimpozitare, chiar se acumulea‑

ză.

TR: Toți investitorii majori cu care am discutat vorbesc despre faptul că

alocarea de activealocarea de activeeste cea mai importantă decizie de investiţii cea mai importantă decizie de investiţii

pe care o poate lua o persoană.pe care o poate lua o persoană. Tu ai de‑a face cu atât de multe

tipuritipuri diferite de investitori de investitori. Ce ilosoie încerci să‑ți determini echi‑

pa să aplice pentru a ajuta oamenii să înțeleagă care ar trebui să ie

alocarea lor de active?
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CS: Păi, în ziua de azi chiar este destul de ușor. Nu era chiar așa cu 40

de ani în urmă. Acum avem fondurile de indici pe care le‑am amin‑

tit. Și ETF‑urile. Asa că poți obține felii diferite ale pieței asfel încât

să ai suicientă diversiicare. Vrei acțiuni din energie? Poți cumpăra

un ETF din energie. Vrei dispozitive medicale? Poți să faci asta. Și
bineînțeles, înclin să cred că ar trebui să ii diversiicat prin cele mai

mari și cele mai mari zece grupaje din domeniu. Și asta este ceea ce

obții în general într‑un fond general de indici. Le obții pe toate pen‑

tru că nu se știe niciodată. Uneori va merge echipamentul electronic,

urcând brusc. S‑ar putea ca petrolul să nu evolueze așa bine. Dar

anul viitor? Petrolul este căutat, așa că prețul petrolului crește. Și

merge bine. Și așa mai departe. Dar asta îți permite ție să obții soldul

beneiciilor iecăruia dintre aceste sectoare.
TR: Ce părere ai despre investițiile în America versus internațional, când

încerci să creezi alocarea aceea de active?

CS: Acesta este un alt nivel de soisticare pe care cred că toată lumea

ar trebui să‑l aibă în propriul portofoliu. Câteva părți alocate pe

internațional pentru că lucrul foarte simplu este că America are o

rată de creștere între aproximativ 2% și 3% pe an acum. Există mul‑

te alte țări, de la China la Indonezia și Japonia, care au o creștere mai

bună decât a Americii. Deci, acelea sunt locurile de unde îți vei lua

proiturile, unde există o creștere mai bună, sincer să iu.

Dar chiar dacă economia americană crește cu doar 2%, există

sectoare ale economiei noastre care chiar cresc foarte rapid. Așa că

este evident că vrei să ii atras și spre acestea.

TR: În ce direcție vezi lumea îndreptându‑se în următorii zece ani?lumea îndreptându‑se în următorii zece ani?

Care crezi că vor i acele oportunități și provocări pentru investitori?

CS: Eu cred că încă mai există oportunități enorme înaintea noastră.

În ciuda felului lent în care se desfășoară lucrurile chiar acum. Vor

exploda după ce vom obține genul de politici la care cred că vom

reveni în cele din urmă. Pentru că nu există nicio modalitate prin

care să elimini componenta dezvoltării din America. Inovația care se

derulează în țara asta este profundă. Adică, eu locuiesc în zona San
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Francisco, unde pur și simplu o vezi la iecare pas, oriunde mergi.

Este acolo.

TR: Suntem într‑o bulă a pieței, cu FED‑ul care controlează ratele așa

cum o face? O piață în care ar trebui să‑ți asumi riscuri semniicative

pentru a vedea recompense? Piața pare să ie singurul loc spre care
se pot îndrepta banii. Cât de mult durează asta?

CS: Ei bine, nu sunt un mare fan al politicii actuale a Rezervei Federale.

Cred că manipularea ratelor, atâta timp cât au făcut‑o ei, chiar nu este

decizia potrivită. Și îmi închipui că într‑adevăr creează potențialul și

posibilitatea unui fel de bulă. Nu va i pentru totdeauna. Probabil că

vom plăti un preț pentru ea. Dar nu este o chestiune permanentă. Și

astfel vom avea ceva inlație ridicată sau piețe în scădere. Va exista o

urmare pentru ce facem acum. Dar vom trece și peste asta. Așa cum
facem de iecare dată când există decizii proaste luate de cei care fac

politici.

TR: Ei toți au un limbaj diferit pentru asta, dar în cazul absolut iecă‑

rui investitor din lume, unul dintre avantajele lor compe titive este

raportul asimetric risc/recompe nsă. Ei își asumă un risc mic pen‑

tru a încerca să obțină o recompensă mare. Cum face investitorul

obișnuit asta în ziua de azi? Ai vreo observație pe care să le‑o poți

oferi?

CS: Păi, cred că totul se reduce la răspunsul: Unde poţi obţine ceaUnde poţi obţine cea

mai bună creștere? Înţelegerea fundamentelor creșterii aremai bună creștere? Înţelegerea fundamentelor creșterii are

o importanţă crucială în obţinerea unor proituri pe termeno importanţă crucială în obţinerea unor proituri pe termen

lung.lung. Acum, în cazul lui Warren Buffett, el a învățat asta de tânăr.

El doar cumpără companii și nu vinde niciodată. De ce? Companiile

continuă să se dezvolte. Și el devine din ce în mai bogat.

TR: El nu plătește impozite.

CS: Și nu plătește impozite. Dacă nu vinzi, nu plătești impozite!

TR: Asta e destul de remarcabil.

CS: Asta era enigma lui. Mitul a fost rezolvat! El nu vinde! nu vinde! 

TR: Ai cinci copii.

CS: Și doisprezece nepoți.
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TR: Doisprezece nepoți! Spune‑mi, dacă nu ți‑ai putea lăsa banii copiilor,

ci ai putea să le lași doar un set de principii de investiții și poate un

portofoliu, care ar i sfatul tău pentru ei?

CS: Păi, eu cred că începe de fapt cu a‑ți câștiga propriii bani. Să ai suc‑

ces în asta. Și conceptul punerii unor bani deoparte.
Ai grijă să primești educația adecvată. Și să sperăm că se

potrivește în piață, unde sunt create locuri de muncă.

Trebuie să ai un loc de muncă bine plătit, lucru care nu se prea

găsește din abundență în ziua de azi.

Și apoi punerea unor bani deoparte în 401(k)‑ul sau în IRA‑ul

tău. Este nevoie să renunți la unele lucruri. Să nu cumperi mașina

aceea. Să renunți la vacanța aceea. Să ai ceva pus la adăpost.

Apoi poți începe să faci investițiile propriu‑zise.
Este o formulă destul de simplă. Mulți oameni nu‑și dau seama

de asta, dar să sperăm că tu poți învăța lumea să facă asta.

TR: [Râde.Râde.] Să sperăm că pot!

CS: Știi, eu cred că trebuie să lași ceva în urmă. Să te asiguri că copiii

au educație, nu sume considerabile de bani. Nu le răpi sentimentul

propriei șanse, dezvoltarea propriei identități. Propriile lor lucruri

care îi vor împlini. Trebuie să ii o persoană cu adevărat curioasă.

Asigură‑te că absolut toți copiii tăi sunt realmente curioși. Și nu mă

refer aici doar la câștigurile inanciare.

 Cum provin dintr‑un mediu în care nu am avut nici bani, nici ave‑

re, eu cunosc limpede diferența. Și, bineînțeles, în ultimii 20 de ani,

am avut beneiciul succesului, care îmi oferă alegeri incredibile. Eu

și soția mea ne luăm o vacanță fără să ne facem griji privind costul

ei. Ne simțim bine. Eu mă bucur de sporturile mele. Îmi place golful.

Și așa mai departe. Și vrem să perpetuăm succesul acesta. Vrem ca

generațiile noastre viitoare să aibă ce am avut noi și încă ceva pe

deasupra.

TR: Ai avut de‑a face cu atât de multe persoane de succes. Ai studiat

companiile de succes și persoanele care le impulsionează creșterea.

Care crezi că este cel mai important factor?
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CS: Știi, poate este vorba de 99% necesitate. Dar o mulțime de oameni

din lume chiar au nevoie de mai multe resurse. Dar nu au educația

necesară. Cumva, nu au avut motivația necesară. Poate că nu percep

oportunitatea din fața lor. Cum să sesizezi oportunitatea care este

chiar acolo? Te uiți în jur la tipii ceilalți care au avut succes și te
gândești: „Și eu pot să fac asta.“ Cum simți lucrul acesta? Nu știu.

TR: Tu ai acum 76 de ani și ai alat că ești dislexic abia după ce ai împlinit

40 de ani, nu‑i așa?

CS: Așa e.

TR: O mulțime de oameni se gândesc la asta ca la o limitare pusă asupra

vieții lor. Cum se face că pentru tine nu a fost niciodată o limitare?

CS: Poate pentru că nu am știut când eram mic, slavă Domnului! Dar iul

meu tocmai începea școala când l‑am dus la o testare [și am alat că
este dislexic]. Am zis: „O, Doamne! El se luptă acum cu toate lucru‑

rile cu care a trebuit să mă lupt eu la vârstele de șapte, opt și nouă

ani!“ Și era foarte clar că și eu eram dislexic la rândul meu, așa că

asta a soluționat o mulțime din problemele mele când mă gândeam

în urmă la primii ani de școală. Alfabetul era imposibil pentru mine.

Cititul meu — nici în ziua de azi nu citesc romane. Nu citesc decât

non‑icțiune.

TR: Uau. Deci asta ți‑a oferit șansa să reușești în domeniul inanciar, în

cazul ăsta?

CS: Păi, eram destul de bun la mate. Și mă descurcam destul de bine cu

oamenii. Nu eram un mare scriitor, dar aveam persoane în jurul meu

care erau scriitori buni. Așa că înveți foarte rapid: nu poţi să le facinu poţi să le faci

 pe toate  pe toate de unul sinde unul singur gur . Trebuie să ai în preajma ta oameni care sunt

mai buni decât tine la majoritatea celorlalte lucruri. Dar trebuie să

ii capabil să îi inspiri pe cei din jurul tău să lucreze împreună pen‑

tru obiectivul vostru comun, indiferent care este acela. Și acesta este

lucrul pe care am putut să‑l fac în toți anii aceștia.

TR: Care este pasiunea ta?

CS: Sunt absolut pasionat de nevoia oamenilor de a câștiga bani, de a

economisi și de a se dezvolta datorită responsabilității pe care o
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avem cu toții față de propriile pensii. Și, Dumnezeule Mare, chiar

vom trăi, să știi. Eu am ajuns la șaptezeci de ani. Dar acum proba‑

bilitatea este că voi trăi până la 90, 95 de ani. Înseamnă o grămadă grămadă

de timpde timp în care să stai la pensie. Așa că trebuie să pui deoparte o

mulțime de active, mă gândesc, pentru a trăi confortabil.
TR: Persoanele cu care am stat de vorbă și care te cunoșteau acum 20 de

ani spun că pasiunea ta este la fel de mare sau chiar mai mare decât

înainte.

CS: Probabil că mai mare. [RâdeRâde.]

TR: Uau. De ce? Cum ai păstrat asta? Cum a continuat să se extindă?

CS: Păi, spre exemplu, am văzut ce poți face cu ilantropia. Și cum poți

ajuta efectiv oamenii. Având succes. Ei bine, nu aș i putut s‑o fac

dacă nu aş i avut succesnu aş i avut succes. Nu aș avea resursele cu care să o fac. Dar
pot face lucruri să se întâmple în alte feluri. Fie că este vorba de pro‑

bleme care au de‑a face cu dislexia. Pot să ajut copii. Sau în școlile în

regim charter, noi putem ajuta copiii. Sau când vine vorba de muzee,

putem ajuta la construcția unor locuri mai mari și mai bune în care

oamenii să vină și să vadă arta.

 Cred că una din marile împliniri ale obținerii unui mare succes

este capacitatea de a putea să dăruiești înapoi ceva în timpul vieții

tale; știi, de multe, multe ori asta ampliică bucuria altora, și propria

ta bucurie.

TR: Și dacă cineva ar porni la drum pentru prima dată, care ar i avanta‑

jul pe care ai încerca să i‑l oferi, în încercarea de a începe o afacere?

Cum treci de la viziunea tânărului care ai fost, care a spus „Vreau să

ajut realmente oamenii să se ocupe de client“ la crearea unei afaceri

de mai multe trilioane de dolari? Pe ce le‑ai spune oamenilor că tre‑

buie să se concentreze?

CS: Păi, pe obținerea întregii educații și a experienței practice. Și apoi

să aibă răbdarea să o facă zi de zi. Zi de zi. Nu este ușor, dă‑mi voie

să‑ți spun asta. Este ca patronul de restaurant care servește mân‑

care grozavă la iecare masă. Nu e ușor. Dar așa faci un restaurant

grozav. Așa faci o reprezentanță auto grozavă. Slujești în iecare zi.
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Nu poți să ratezi mingea. Trebuie să lovești mingea excelent în ie‑

care zi. Cu serviciile. Și același lucru și cu tehnologia. În timpul vieții

noastre am văzut multe companii eșuând pentru că nu erau capabile

să inoveze. Sau, de fapt, nu au găsit un produs sau un serviciu care

să slujească realmente bine clientul. Ele și‑au pierdut clienții. Să nuSă nu
 pierzi niciodată  pierzi niciodată un client.un client. Dă‑ți seama cum să faci asta.

TR: Ultima întrebare. Sunt sigur că se va întâmpla peste 20 sau 30 de

ani, pentru că ai grijă de tine și de sănătatea ta și ești atât de pasio‑

nat, dar cum vrei să ii ținut minte? Care este moștenirea ta pentru

tine și pentru ce‑ai clădit pe parcursul acestei vieți?

CS: Ei bine, [am] o varietate, desigur. Pentru familia mea și așa mai de‑

parte. Profesional vorbind, mă simt realmente mândru de faptulmă simt realmente mândru de faptul

că am făcut efectiv o schimbare uriașă în practica de pe Wallcă am făcut efectiv o schimbare uriașă în practica de pe Wall
Street.Street. Este o instituție care există de câteva sute de ani. Și noi, com‑

pania asta micuță de pe Coasta de Vest, i‑am adus pe drumuri di‑

ferite. Și am făcut cu adevărat o schimbare în esența felului în care

tratează clienții. Și ei fac o treabă mult mai bună. Nu la fel de bună ca

noi! [Râde.Râde.] Dar fac o treabă mult mai bună și sunt mult mai atenți la

felul în care își tratează clienții.

TR: Voi conduceți prin puterea exemplului.

CS: Îți mulțumesc foarte mult.

TR: Fii binecuvântat. Îți mulțumesc pentru timpul tău.



 

CAPITOLUL 6.12CAPITOLUL 6.12

Sir Sir John TJohn Templeton: Cel empleton: Cel mai mai maremare
investitor al secolului XX?investitor al secolului XX?

Fondator al Templeton Mutual Funds; Filantrop;

Creator al Premiului Templeton de 1 milion de lire sterline

Sir John Templeton nu a fost doar unul dintre cei mai mari maeștri ai bani‑

lor din toate timpurile, ci a fost și una dintre cele mai minunate iințe umane

care a trăit vreodată. Și am avut onoarea de a‑l socoti printre mentorii mei.

Mottoul său: „Cât de puține știm, cât de nerăbdători să învățăm“, i‑a călăuzit

viața lungă și fascinantă de pionier al investițiilor, iconoclast, căutător al

spiritualului și ilantrop. Sir John era cunoscut pentru capacitatea sa deSir John era cunoscut pentru capacitatea sa de
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a privi cele mai diicile situaţii din lume și de a găsi un mod prin carea privi cele mai diicile situaţii din lume și de a găsi un mod prin care

să proite de ele pentru binele să proite de ele pentru binele mai mare.mai mare.

John Templeton nu a fost cunoscut mereu ca „Sir John“. El a provenit

dintr‑un mediu modest, dintr‑un orășel din Tennessee, unde a fost educat

să aprecieze cumpătarea, independența economică și disciplina personală.
El a muncit cât a studiat la Yale și Oxford și a obținut primul loc de muncă

pe Wall Street în 1937, în mijlocul Marii Crize. A fost încăpățânatul autentic,

ce credea în cumpărarea acțiunilor în „punctul de pesimism maxim“. Când Când

toţi ceilalţi credeau că lumea se va sfârși, John credea că era momentoţi ceilalţi credeau că lumea se va sfârși, John credea că era momen--

tul oportun să investească.tul oportun să investească. Când toți ceilalți spuneau: „O, Dumnezeule!

Astea sunt cele mai bune vremuri din istorie!“ — atunci era momentul în

care să vinzi.

El și‑a pus pentru prima dată teoria la încercare în toamna lui 1939.
Când criza se dezlănțuia și trupele lui Hitler intrau în Polonia la începutul

celui de‑Al Doilea Război Mondial, John Templeton s‑a hotărât să ia toți ba‑

nii pe care îi economisise și să mai și împrumute alții și să cumpere acțiuni

în valoare de 100 de dolari de la iecare companie ale cărei acțiuni erau co‑

tate la 1 cel mult un dolar la bursa din New York. Portofoliul acela a devenit

baza unei mari averi personale și a unui imperiu de gestionare a activelor.

El a devenit, de asemenea, un pionier în investiții internaționale. În timp

ce restul americanilor refuzau să privească dincolo de granițele SUA, John

străbătea lumea în căutarea oportunităților.

Și pe măsură ce averea lui creștea, creștea și angajamentul lui de a dă‑

rui. În 1972, el a creat cel mai mare premiu anual din lume care îi eraÎn 1972, el a creat cel mai mare premiu anual din lume care îi era

oferit unei persoane, mai mare decât Premiul Nobeoferit unei persoane, mai mare decât Premiul Nobel, onorând realizăl, onorând realiză--

rile spirituale.rile spirituale. Maica Tereza a fost prima laureată a Premiului Templeton.

Fundația sa a inanțat de asemenea cercetări științiice și tehnologice, și în

1987, regina Elizabeta l‑a făcut cavaler pentru contribuțiile sale extraordi‑

nare pentru umanitate.

Sir John a continuat să vorbească și să scrie și să inspire milioane de

oameni cu mesajul său modest pentru integritate, antreprenoriat și credin‑

ță, până în momentul morții sale în 2008, la vârsta de 95 de ani. (Întâmplă‑

tor, el a prezis cu exactitate colapsul bulei imobiliare în anul acela.) Ceea ce
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urmează este un fragment dintr‑un interviu pe care l‑am realizat cu el cu

doar câteva luni înainte de trecerea lui în neiință. Bunătatea lui strălucește

prin iecare răspuns, în timp ce își împărtășește ilosoia după care aceleași

calități care fac din tine un mare investitor pot să facă de asemenea o iință

umană minunată.

TR: Sir John, majoritatea oamenilor par să ie sau sunt orientați ie spre

bani, ie spre o latură spirituală — trebuie să ie una sau alta —, dar

dvs. păreți să i găsit o modalitate de a integra aceste două aspecte

într‑o manieră efectiv naturală în viața dvs.. Pot oamenii să le inte‑

greze pe ambele în viețile lor?

JT: Cu siguranță! Nu există nicio neconcordanță. Ai vrea să ai de‑a face

cu un om de afaceri în care nu ai încredere? Nu! Dacă un om are
reputația că nu este de încredere, lumea va fugi de el. Afacerea lui

va eșua. Dar dacă o altă persoană are principii etice înalte, principii

spirituale înalte, va încerca să le ofere clienților și angajaților săi mai

mult decât se așteaptă aceștia. Atunci, el va i popular. Va avea mai

mulți clienți. Va face mai mult proit. Va face mai mult bine în lume

și astfel chiar el va avea de câștigat, va avea mai mulți prieteni și va

i mai respectat.

Deci începe să dai mereu mai mult decât se așteaptă de la tine,

să te porți mai mult decât corect cu cealaltă persoană și acesta este

secretul succesului. Nu încerca niciodată să proiți de cineva sau să

împiedici pe cineva să progreseze. Cu cât îi ajuţi mai mult pe ceiCu cât îi ajuţi mai mult pe cei--

lalţi, cu atât vei i mai prosper tu, lalţi, cu atât vei i mai prosper tu, personal.personal.

TR: Care a fost prima dvs. investiție? Ce v‑a atras la ea și ce rezultat a

avut?

JT: Eram abia la început atunci când a izbucnit cel de‑Al Doilea Război

Mondial, în septembrie 1939. Tocmai terminasem cea mai mare

criză mondială și existau o mulțime de companii falite. Dar un răz‑

boi generează o cerere pentru aproape orice produs, aș a că în tim‑

pul unui război aproape toate companiile vor prospera din nou.

Așa că i‑am ordonat unui agent de bursă să cumpere acțiuni în va‑
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loare de 100 de dolari de la toate companiile de pe ambele piețe,

care se tranzacționau cu 1 dolar sau mai puțin, și erau 104 în total.

Și dintre acestea, am făcut proit la 100 din ele și am pierdut bani

doar pe 4.

Așa că, trei ani mai târziu, atunci când eu și soția mea am avut
ocazia să preluăm clientela redusă a unui consilier de investiții care

ieșea la pensie, aveam economiile necesare să facem asta! Am în‑

ceput fără să avem vreun client, în Radio City, în New York, și am

muncit acolo timp de 25 de ani, continuând să economisim 50 decontinuând să economisim 50 de

cenţi din iecare dolar pentru a ne mări activele pentru pensiecenţi din iecare dolar pentru a ne mări activele pentru pensie

și pentru caritate.și pentru caritate.

TR: Uau! Și ați avut un proit destul de mare economisind 50 de cenți din

iecare dolar, Sir John. Majoritatea oamenilor din ziua de astăzi ar
spune „E imposibil! Nu pot să economisesc 50% din banii mei și să‑i

investesc.“ Dar așa ați construit din nimic și ați făcut‑o și‑n timpul

Marii Crize! Am citit de asemenea că dacă cineva ar i investit 100dacă cineva ar i investit 100

000 de dolari la dvs. [în 1940], nu ar mai i adus niciun bănuţ000 de dolari la dvs. [în 1940], nu ar mai i adus niciun bănuţ

și ar i uitat de bani, până în 1999 ar i valorat 55 milioane deși ar i uitat de bani, până în 1999 ar i valorat 55 milioane de

dolari! Asta e dolari! Asta e cifra exactă?cifra exactă?

JT: Da, cu condiția să‑și i reinvestit câștigurile.

TR: Dați‑mi voie să vă întreb despre ilosoia dvs. de investiții: în tre‑

cut, mi‑ați spus: „Nu doar că trebuie să cumperi în punctul maxim

al pesimismului, dar ai face bine să și să vinzi în punctul maxim al

optimismului.“ Așa este?

JT: Așa este. Există un proverb bun aici, Tony: „Pieţele„Pieţele în scădereîn scădere  în-în-

cep în perioada pesimismului. Cresc în perioada scepticismucep în perioada pesimismului. Cresc în perioada scepticismu--

lui. Ajung la maturitate în perioada optimismlui și se terminălui. Ajung la maturitate în perioada optimismlui și se termină

în perioada euforiei!“în perioada euforiei!“ Asta se întâmplă mereu în iecare piață în

creștere și te ajută să stabilești unde te ali. Dacă stai pur și sim‑

plu de vorbă cu suicienți investitori pentru a le ala psihologia, poți

să‑ți dai seama dacă piața este încă sigură la un nivel scăzut sau în

creștere la un nivel periculos.

TR: Care credeți că este cea mai mare greșeală pe care o fac investitorii?
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JT: Majoritatea oamenilor nu acumulează niciun pic de bogăție pentru

că nu exercită autodisciplina de a‑și economisi o parte din venit în

iecare lună. Dar dincolo de asta, după ce ai economisit banii aceia,

trebuie să‑i investești cu înțelepciune în afaceri bune și nu e ușor. Se

întâmplă foarte rar ca vreo persoană, și mai ales una care acționea‑
ză doar în timpul ei liber, să aleagă investiția adecvată. Așa cum nu Așa cum nu

vrei să ii propriul doctor sau propriul avocat, nu este înţeleptvrei să ii propriul doctor sau propriul avocat, nu este înţelept

nici să încerci să nici să încerci să ii propriul manager de ii propriul manager de invinvestiţii.estiţii. Este mai bine

să găsești cei mai buni profesioniști; cei mai înțelepți analiști de ti‑

tluri de valoare care să te ajute.

TR: Când am stat de vorbă cu câțiva dintre asociații dvs. în Bahamas,

i‑am întrebat: „În ce investește el?“ și mi‑au spus: „În orice! Ar cum‑

păra și un copac dacă crede că poate să facă o afacere bună cu el.“
Apoi am zis: „Cât de mult îl va păstra?“ și ei au răspuns „Pentru tot‑

deauna! În principiu, până ajunge să valoreze mai mult!“ Sir John,

cât de mult păstrați o investiție înainte să știți că trebuie să‑i dați

drumul? Cum vă dați seama dacă ați comis o greșeală? Cum știți că a

venit momentul să o lichidați efectiv?“

JT: Asta este una dintre cele mai importante întrebări! Mulți oameni

vor spune: „Știu când să cumpăr, dar nu știu când să vând.“ Dar

de‑a lungul acestor 54 de ani în care am ajutat investitorii, cred

că am răspunsul și acesta este: vinzi un activ doar atunci când

crezi că ai găsit un activ diferit care este o afacere cu 50% mai

bună. Ești tot timpul în căutarea unei afaceri bune și apoi te uiți la

ceea ce deții acum. Dacă există ceva în actuala ta listă care să ie

o afacere cu 50% mai slabă decât cea pe care ai găsit‑o, o vinzi pe

cea veche și o cumperi pe cea nouă. Dar chiar și atunci, nu ai tot

timpul dreptate.

TR: Sir John, de ce ar trebui să se simtă bine americanii în legătură cu

investițiile în afara țării lor?

JT: Gândește‑te la asta: dacă misiunea noastră este să găsim cele mai

bune oportunități, cu siguranță că vom găsi mai multe oportuni‑

tăți dacă nu ne limităm doar la o singură națiune. Similar, poate
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că vom găsi oportunități mai bune dacă avem posibilitatea să că‑

utăm peste tot, nu doar într‑o singură țară. Dar cel mai important

este că îți reduce riscul pentru că toate țările au piețe în scăde‑

re. De obicei de două ori la fiecare 12 ani, există o recesiuneDe obicei de două ori la fiecare 12 ani, există o recesiune

severă pe piaţa dintr‑o ţară importantă, dar acestea nu seseveră pe piaţa dintr‑o ţară importantă, dar acestea nu se
produc în același timp.produc în același timp. Așa că, dacă ești diversificat, ai activele

în mai multe țări, nu trebuie să suporți piața în scădere dintr‑o

țară la fel cum ar face o persoană ca re ar pune totul la bătaie pe o

singură carte.

Noi ne‑am consiliat mereu investitorii să ie diversiicați — nu

doar să ie diversiicați în mai mult de o companie sau mai mult de

un singur domeniu, ci să ie de asemenea diversiicați în mai mult de

o singură țară cu scopul de a obține o siguranță mai mare și un proit
potențial mai mare.

TR: Care credeți că este detaliul care v‑a deosebit de toți ceilalți investi‑

tori din lume? Ce v‑a făcut să iți unul dintre cei mai mari investitori

din toate timpurile?

JT: Mulțumesc. Eu nu mă văd așa. Noi nu am avut mereu dreptate. Ni‑

meni nu are, dar noi am încercat să im ceva mai buni decât ceilalți

competitori și să facem mai mult decât se aștepta de la noi și să în‑

cercăm întotdeauna să ne ameliorăm metodele, să utilizăm metode

noi pentru a rămâne în fața competiției. Dacă există vreun secret

în asta, ar i acesta: nu încerca să ii cineva care dă din coate. Înnu încerca să ii cineva care dă din coate. În--

cearcă să ii cearcă să ii cineva care dăruiește!cineva care dăruiește!

TR: Sir John, există atât de multă frică în lume în ziua de azi pe atât de

multe paliere ale societății. Cum răspundem fricii?

JT: Pentru a depăși frica, cel mai bun lucru este să ii nespus de recu‑

noscător. Dacă te trezești în iecare dimineață și te gândești la cinci

lucruri noi pentru care ești nespus de recunoscător, nu sunt șanse

mari să te simți temător, sunt șanse mari ca optimismul tău, atitudi‑

nea ta de recunoștință să radieze, să ai șanse mari să faci lucrurile

mai bine, să atragi mai mulți oameni la tine.  Așa  Așa că că eu eu cred cred că că oo

atitudine de recunoștinţă va împiedica o viaţă de teamă.atitudine de recunoștinţă va împiedica o viaţă de teamă.
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TR: Mi‑ar plăcea s‑o aud din propria dvs. perspectivă: Cine este Sir John

Templeton? Despre ce este viața dvs. în realitate? La sfârșit, cum

doriți să vă țină minte lumea?

JT: Sunt un elev, încerc să învăț mereu. Sunt un păcătos. Toți suntem. Am

încercat să iu mai bun în iecare zi și mai ales încerc să mă întreb
pe mine încontinuu: „Care sunt țelurile lui Dumnezeu? De ce a creat

Dumnezeu Universul? Ce așteaptă Dumnezeu de la copiii săi aici?“ Și

folosind doar câteva cuvinte, te poți apropia de răspuns spunând: ElEl

se așteaptă ca noi să ne dezvoltăm spiritual.se așteaptă ca noi să ne dezvoltăm spiritual. El ne dă încercări și

necazuri la fel ca examenele de la școală, pentru că ne‑ar putea ajuta

să ne dezvoltăm devenind un sulet mai mare decât am i devenit al‑

tminteri. Așa că viața este o provocare. Viața este o aventură. Este o

aventură minunată și incitantă. Noi toți ar trebui să facem tot ce pu‑
tem mai bine atâta timp cât Domnul ne îngăduie pe planeta aceasta.
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Viitorul este mai luminosViitorul este mai luminos
decât decât crcreziezi

„Rostul vieții este credința că lucrurile cele mai bune

urmează să vină.“

— PETER USTINOV

De ce urmăresc majoritatea oamenilor bogăția? Pentru că urmăresc o mai

bună calitate a vieții. Și unul dintre lucrurile pe care le știu fără urmă de în‑

doială este că oricine poate înfrunta un prezent diicil dacă trăiește cu ideea

că ziua de mâine este mai promițătoare.

Cu toţii avem nevoie de un viitor atractiv.Cu toţii avem nevoie de un viitor atractiv.

Așa că, dacă te întrebi de ce ne‑am acorda timpul pentru a discuta

despre viitor și despre progresele tehnologice într‑o carte inanciară, răs‑

punsul este că tehnologia este un beneiciu ascuns care își mărește încă tehnologia este un beneiciu ascuns care își mărește în

iecare zi capacitatea de a‑ţi îmbogăţi viaţa.iecare zi capacitatea de a‑ţi îmbogăţi viaţa.

Există progrese care se petrec astăzi, și în lunile și anii scurți care

vor urma, ce vor revoluționa calitatea vieții tale și viețile tuturor celorlalți.

Acest val al tehnologiei va oferi oportunitatea unor beneicii pentru toată

lumea.

Și, în termeni inanciari, știi ce este realmente grozav? Costul tehno‑

logiei scade în timp ce capacitatea sa se extinde geometric! Ce înseamnă

asta pentru tine? Înseamnă că și dacă începi să‑ți clădești o avere târziu
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în viață, ai în continuare șanse mari să beneiciezi de o calitate mai mare a

vieții pe viitor, pentru chiar mai puțini bani decât ți‑ai putea închipui.

În plus, învăţând despre aceste tendinţe în tehnologie, poţi desînvăţând despre aceste tendinţe în tehnologie, poţi des--

chide ochii spre unele dintre cele mai mari oportunităţi de investiţiichide ochii spre unele dintre cele mai mari oportunităţi de investiţii

disponibile în disponibile în timpul vieţii timpul vieţii tale. Ttale. Tehnologiile acestea se ehnologiile acestea se dezvoltă expodezvoltă expo--
nenţial. Acum este momentul să ii nenţial. Acum este momentul să ii atent la ele.atent la ele.

Eu am, de asemenea, speranța că acest capitol te va inspira să ai mai

multă grijă de tine și de familia ta, nu doar din punct de vedere inanciar,

ci poate chiar și izic. Fără sănătate izică nu există nicio bogăție. Să trăiești

suicient de mult încât să poți proita de o parte din aceste progrese uriașe

în tehnologie ar trebui să reprezinte o prioritate — mai ales după ce vei

auzi despre câteva dintre schimbările care se desfășoară chiar în timp ce

discutăm.
Așa că hai să facem o scurtă călătorie împreună și să explorăm

inovațiile viitorului nostru tehnologic. O voi declara în avans: capitolul

acesta adoptă o perspectivă optimistă directă. Dar nu se bazează doar pe

entuziasmul meu — ci relectă mai curând munca unora dintre cei mai mari

oameni de știință de pe fața Pământului. Nu doar a celor care fac previzi‑

uni — ci și a celor care creează lucrurile pe care le prezic. Persoane care au

făcut totul, de la decodarea genomului uman, la crearea primului sistem

digital de recunoaștere a vocii, la dezvoltarea unor nave spațiale comerciale

care duc și aduc oameni pe Stația Spațială Internațională.

Acum, eu înțeleg că există mulți oameni care au o părere diferită, mai

sceptică, despre tehnologie. Și poate că ei vor avea dreptate. Unii privesc în

viitor și văd o distopie de tipul Terminator,Terminator, cu roboți ucigași și mâncăruri

Frankensteiniene, modiicate genetic. Alții așteaptă nerăbdători o lume a

mașinilor zburătoare, de felul celor din The JetsonsThe Jetsons; sau ajutoare androide,

ca C‑3PO din Star WarsStar Wars; sau carne și legume care pot i crescute din doar

câteva celule, pentru a‑i hrăni pe cei care suferă de foame. Niciunul dintre

aceste scenarii extreme nu s‑a produs încă. Eu aleg să privesc la felul în care

tehnologia va i utilizată pentru a face o diferență masivă în calitatea vieți‑

lor noastre. Înțeleg, de asemenea, că oamenii se tem adeseori de tehnologii

noi și își fac griji că ne mișcăm prea repede.
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La urma urmei, întotdeauna a existat o parte întunecată a acestor

progrese — de multe ori pentru că, inițial, aceste tehnologii au lăsat oa‑

menii fără locuri de muncă până se adaptează la noile forme de slujbe. Așa

cum sublinia Steven Rattner, inluentul inanțist și editorialist, înNew YorkNew York

TimesTimes, chiar și regina Elizabeta I a refuzat să patenteze o mașină de tricotat
pentru că avea să‑i lase pe „bieții supuși“ fără un loc de muncă. Dar, conform

spuselor lui Rattner, „ideea nu e să protejezi vechile joburi… ci să creezi

unele noi. Și, de la inventarea roții încoace, exact asta s‑a și întâmplat“.

În cea mai mare parte a timpului, aceste instrumente noi au fost utili‑

zate pentru a prelungi viața omenească. Iar în ziua de azi, câteva dintre cele

mai mari diicultăți din lume, de la excesul de bioxid de carbon din aer, la

lipsa apei proaspete, la lipsa terenului agricol sunt rezolvate de tehnologiile

noi. Toate acestea par să se întâmple peste noapte. Dar de‑a lungul istoriei,
a existat de asemenea o minoritate care ia orice instrument sau tehnolo‑

gie și o folosește pe post de armă. Electricitatea poate ilumina un oraș sau

poate ucide pe cineva. Dar există mai multe milioane de corpuri de iluminat

stradal decât scaune electrice. Un avion Boeing ne poate purta peste oceane

sau poate i utilizat ca bombă care să ucidă mii de oameni, dar există mai

multe milioane de zboruri decât de deturnări.

Este în natura iințelor umane să se teamă de nou și de necunoscut și să

se focalizeze pe cele mai proaste scenarii cu putință. Creierul nostru este setat

pentru supraviețuire și acesta este felul în care am rezistat ca specie. Dar ima‑

ginația noastră ne poate împiedica la rândul ei progresul. Științiico‑fantasticul

i‑a făcut pe mulți să se teamă de tehnologiile futuriste, cum ar i inteligența ar‑

tiicială. Dar oamenii de știință și futuriștii propriu‑ziși, cum ar i Ray Kurzweil,

Peter Diamandis și Juan Enriquez privesc tehnologiile avansate ca pe o opor‑

tunitate prin care umanitatea să evolueze și să se transforme în ceva mai bun.

Deci, dacă ești iritat de un viitor optimist, ar trebui să treci mai depar‑

te la următorul capitol! Dar dacă ești o persoană cu adevărat interesată să

ale cum ne modelează tehnologia viețile, cred că asta te va ajuta să înțelegi

ce este deja disponibil și ce urmează să vină. După cum văd eu lucrurile, poți

să alegi să te temi de viitor sau îl poți îmbrățișa. Dar nimic nu‑l va schimba.

De ce? Pentru că viitorul este deja aici.Pentru că viitorul este deja aici.
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„Cel mai bun fel de a prezice viitorul este să‑l inventezi.“

— ALAN KAY

La iecare zece minute, o persoană din America suferă arsuri oribile. Oa‑

menii aceștia sunt aduși la spital cu dureri groaznice — una dintre cele mai
intense dureri pe care le poate îndura un corp omenesc. Asistentele medi‑

cale curăță carnea arsă și carbonizată și acoperă rana cu țesut preluat de la

cadavre pentru a împiedica moartea pacienților ca urmare a infecțiilor. Îți

poți imagina cum e să ți se pună peste piele pielea unui cadavru?! Dacă pa‑

cientul supraviețuiește, cicatrizarea poate să ie brutală. Sunt sigur că ai vă‑

zut chipuri, brațe și picioare atât de cicatrizate, încât erau de nerecunoscut.

Uneori, au loc mai multe operații și vindecarea poate să dureze ani la rând.

Deci imaginează‑ți că, într‑o noapte, Matt Uram, un polițist statal de
40 de ani este pe cale să devină una dintre aceste statistici sinistre. O viață

schimbată pentru totdeauna.

Cum? Stă lângă un foc în aer liber, când cineva aruncă o ceașcă de

benzină în lăcări și arsurile îi acoperă brațul drept și partea dreaptă a ca‑

pului și a feței. Doctorii și asistentele se mișcă rapid, curățând pielea arsă,

dezinfectându rănile lui Matt, aplicându‑i unguent. În mod normal, ar tre‑

bui să stea în secția de arși săptămâni sau luni, parcurgând același proces

agonizant de două ori pe zi. În loc de asta, o echipă de specialiști trece la

treabă cu o tehnică nouă. Aceștia recoltează un strat de celule sănătoase din

porțiunile nearse ale pielii sale. Matt nu are parte de pielea unui cadavru !

Aceste celule sunt cultivate și, în scurt timp, rănile sale sunt vopsite cu un

pulverizator conținând o soluție din celulele stem ale lui Matt.

Trei zile mai târziu, brațele și fața sa sunt complet vindecate. (Și ca să

crezi un asemenea miracol trebuie să‑l vezi cu ochii tăi! Accesează pagina

www.youtube.com/watch?v=eXO_ApjKPaI și vezi diferența.) Abia dacă se

observă vreo cicatrice vizibilă la el. Știu că sună ca o scenă dintr‑un ilm SF.

Dar este o poveste adevărată care s‑a petrecut în Pittsburgh cu doar câțiva

ani în urmă.

Deși tehnica aceasta care l‑a vindecat pe Matt Uram este încă în tes‑

te clinice în Statele Unite, o procedură similară cu celule stem a fost deja
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utilizată pe sute de victime cu arsuri din Europa și Australia. Uluitor, nu‑i

așa?! Acum există chiar și un „bio‑pix“ care le permite chirurgilor să atragă

celule sănătoase pe straturi de os și cartilagiu. Celulele se multiplică și cresc

devenind nervi, mușchi și oase, vindecând porțiunea afectată. Tehnologia îi

permite chirurgului să așeze celulele unde dorește, într‑o clipă. Și aceasta
este doar una dintre noile terapii incredibile care devin disponibile și mai

accesibile ca preț pentru toată lumea.

Dacă nu ai remarcat deja: lumea în care trăim astăzi este un loclumea în care trăim astăzi este un loc

al miracolelor zilnice și schimbarea se produce atât de repede, încâtal miracolelor zilnice și schimbarea se produce atât de repede, încât

uneori nici măcar nu o observăm.uneori nici măcar nu o observăm. Sau poate că o considerăm de la sine

înțeleasă.

Dar dacă ai descrie lumea anului 2015 unei persoane din 1980, cu

doar 35 de ani în urmă, acesta ar crede că este vorba de magie! Să pulveri‑
zezi celule stem? Pe naiba, numai și conversația la telefon în timp ce te ali

la volanul mașinii tale ar i fost considerată un miracol, nu‑i așa?

Suntem obișnuiți cu ideea că putem prezice ziua de mâine uitându‑ne

la ce s‑a întâmplat astăzi sau ieri. Dar nu mai putem face feedback. Până

foarte „de curând“, schimbarea era extrem de rară și atât de lentă, încât

era măsurată în epoci: Epoca Bronzului, Epoca Fierului și așa mai departe.

Acum schimbarea este exponențială. Asta înseamnă că accelerează, făcând

salturi uriașe înainte în perioade mai scurte de timp. Înseamnă că noi pro‑

ducem instrumente care pot transforma calitatea vieții noastre mai rapid și

mai bine, instrumente care sunt disponibile pentru toată lumea.

Omul de rând din ziua de azi are deja opţiuni la care nici cel maiOmul de rând din ziua de azi are deja opţiuni la care nici cel mai

bogat faraon din Egipt nu ar i visat vreodată.bogat faraon din Egipt nu ar i visat vreodată. Imaginează‑ți ce ar i dat

el ca să poată zbura prin văzduh într‑un scaun sau pat spre o altă parte a

lumii în câteva ore, în loc să se lupte luni de zile cu oceanele? Acum poți să

faci asta în schimbul a 494 de dolari cu linia aeriană Virgin Atlantic.

Nici măcar un faraon nu putea să cheltuiască 200 de milioane de do‑

lari pentru a face un ilm care să‑l distreze timp de două ore. Și, cu toate

acestea, în iecare săptămână apar numeroase ilme noi cu care ne putem

delecta în cinematografe pentru 10 dolari (sau pentru 9,99 de dolari pe

lună pe Netlix).
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Să recunoaștem, trăim într‑una dintre cele mai extraordinare perioa‑

de de pe pământ. În ultimii 100 de ani am văzut cum durata medie de viață

a iințelor umane a ajuns de la vârsta de 31 de ani la 67 — mai mult de du‑

blu. În același interval de timp, venitul mediu pe cap de locuitor (ajustat cu

inlația) pentru iecare persoană de pe această planetă s‑a triplat. Cu o sută
de ani în urmă, majoritatea americanilor își petreceau 43% din zi lucrând

doar pentru a cumpăra mâncare. Acum, mulțumită progreselor din agricul‑

tură și distribuție, procentul e de 7%.

Aţi primit un mail!Aţi primit un mail!

Prima oară când l‑am întâlnit pe președintele Bill Clinton la începutul ani‑

lor 1990, îmi amintesc în detaliu cum m‑am așezat lângă el și i‑am spus:

„Știți, dle. Președinte, poate că există o modalitate prin care am putea co‑

munica electronic.“ El m‑a privit nedumerit, așa că i‑am spus: „Am început

să utilizez chestia asta nouă numită e‑mail. Am un cont pe AOL. Dvs. nu

aveți?“ Iar președintele a spus: „O, am auzit de asta!“ Dar nu exista un cont

de e‑mail pentru președintele Statelor Unite la acea vreme. Acum, telefonul

pe care un membru de trib din Amazon îl poartă după el prin junglă are mai

multă putere de computație decât avea Clinton la dispoziție ca lider al lumii

libere. El poate intra online ca să cumpere furaje pentru vacile sale sau ca

să plătească taxele școlare ale copilului său. Poate să traducă limbi străine.

Dacă vrea, poate accesa cursuri gratuite de economie de la Yale și de mate‑

matică de la MIT. Acum trăim într‑un univers complet diferit și suntem abia

la începutul începutului.

Și lucrurile se îmbunătățesc, mai rapid, cu iecare zi. „Viitorul va i

mult mai bun decât ai tu impresia“, spune bunul meu prieten Peter Dia‑

mandis, fondatorul X Prize Foundation, inginer aerospațial, doctor în me‑

dicină, antreprenor și per ansamblu o iință umană grozavă. „Umanitatea

intră acum într‑o perioadă de transformare radicală, în care tehnologia are

potențialul să crească semniicativ nivelurile elementare de trai pentru ie‑

care bărbat, femeie și copil de pe planetă.“
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Ce înseamnă asta pentru tine? Înseamnă că, indiferent dacă o dai în

bară și nu reușești să duci până la capăt nimic din ce ai învățat în aceste

pagini, pe viitor te vei putea bucura oricum de o calitate mai bună a vieții

decât ți‑ai imaginat vreodată, chiar și în cazul în care nu ai un venit mare.
Iar pentru cei care au, posibilitățile sunt nelimitate.

„Cheia abundenței este alăturarea unor circumstanțe

 limitate unor gânduri nelimitate.“

—MARIANNE WILLIAMSON

Tehnologia va schimba ceea ce considerăm acum drept insuiciență. Este

numitorul comun care ne face temători. Ideea că nu va exista suicient

din ceea ce ne trebuie și ceea ce apreciem: apă, mâncare, bani, resur‑

se, timp, spațiu, bucurie și iubire. De ce vor oamenii să ie bogați? Au

impresia că dacă vor i bogați, vor avea mereu suicient din toate și nu

vor trebui să îndure niciodată lipsuri. Este o teamă adânc înrădăcinată în

creierul nostru.

 „Asta mă împiedic „Asta mă împiedică să‑mi veriic telefonul din dă să‑mi veriic telefonul din două în două secunde.ouă în două secunde.“ “ 
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Dar insuicienţa nu trebuie să ie o condiţie permanentă. TehDar insuicienţa nu trebuie să ie o condiţie permanentă. Teh--

nologia poate schimba situaţia.nologia poate schimba situaţia. Știai că, într‑o vreme, cel mai rar și mai

prețios metal de pe Pământ era… aluminiul? Exact! Separarea elementului

de lut era incredibil de diicilă și de costisitoare. Aluminiul era simbolul

suprem al statutului în Franța secolului al XIX‑lea. La un banchet imperial,
Napoleon al III‑lea l‑a servit pe regele Siamului cu tacâmuri din aluminiu,

în locul aurului obișnuit. Dar până la sfârșitul secolului, oamenii de știință

și‑au dat seama cum să proceseze aluminiul la o scară mare și metalul ușor

și necostisitor a inundat brusc piața.

Lui Peter Diamandis îi place să utilizeze povestea aluminiului pen‑

tru a sublinia că insuiciența este o funcție a abilității noastre — sau a

absenței abilității noastre — de a accesa resurse. El a scris o carte ex‑

traordinară,  Abundance Abundance: The : The Future IFuture Is Bes Better Ttter Than You Think han You Think  ( Abundenţa Abundenţa::
Viitorul este mai bun decât creziViitorul este mai bun decât crezi ), care abordează în aproximativ 300 de

pagini conceptele pe care acest capitol încearcă să le surprindă în doar

câteva. Iată o metaforă grozavă din carte despre felul în care tehnologia

poate să depășească lipsa: „Imaginează‑ți un portocal uriaș, încărcat cu

fructe“, scrie Peter. „Dacă culeg toate portocalele de pe crengile de jos,

rămân efectiv fără fructe accesibile — portocalele sunt acum rare. Dar

odată ce cineva face o descoperire în tehnologie, inventând scara, eu am

brusc o nouă capacitate de acces. Problema e rezolvată. Tehnologia este

un mecanism eliberator de resurse.“

Dat iind rata de creștere a populației noastre mondiale, va trebui să

eliberăm acele resurse mai repede ca niciodată. Schimbarea aceea expo‑

nențială despre care discutam? Iată un exemplu:

• A fost nevoie de puțin peste 200 000 de ani —200 000 de ani — sau până în anul

1804 —1804 — ca populația umană să se înmulțească până la un total de 11

miliard de persoanemiliard de persoane.

• A fost nevoie de doar 123 de ani (1927)123 de ani (1927) pentru ca populația umană

să se dubleze la 2 miliard de oameni.2 miliard de oameni.

• Dar a durat doar 33 de ani (1960)33 de ani (1960) înainte să existe 3 miliarde de3 miliarde de

oamenioameni pe planetă!
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• Au trebuit numai 14 ani (1974)14 ani (1974) pentru a aduna încă un miliard,

ajungând la un total de 4 miliarde de persoane.4 miliarde de persoane.

Creșterea aceasta nu s‑a oprit. În poida politicii Chinei care permi‑

te un singur copil pentru iecare familie, la populația sa de 1,3 miliarde, și
toate celelelalte eforturi de a opri creșterea populației mondiale, doar în

ultimii 40 de ani40 de ani am adăugat mai bine de 3 miliarde de oameni!3 miliarde de oameni! Asta în‑

seamnă cu 300% mai mulți oameni în aceste patru decenii decât numărul

pentru atingerea căruia a fost nevoie de 200 000 de ani! În ziua de astăzi

există 7,2 miliarde de oameni pe planetă!7,2 miliarde de oameni pe planetă! Dacă ne vom mișca în continu‑

are în ritmul actual de creștere, oamenii de știință estimează că populația

va i de 9,6 miliarde până în 2050.9,6 miliarde până în 2050.

Cum poate Pământul să susțină atât de mulți oameni? Dacă vom con‑
tinua să ne consumăm resursele naturale cu viteza actuală, conform lui Jim

Leape de la World Wide Fund for Nature International80, citat în Wall StreWall Stre-

et Journal et Journal , „noi consumăm cu 50% mai multe resurse decât poate produce

Pământul în mod sustenabil și, dacă nu schimbăm direcția, cifra aceea va

crește rapid — până în 2030, nici două planete nu ne vor ajunge“.

Împreună, ingeniozitatea umană și tehnologia au tendința de a ține

pasul cu nevoile noastre.

Îmi amintesc de o perioadă în care ne gândeam că vom rămâne fără
petrol. La începutul anilor 1970, când eu eram în primele clase la liceu, Ori‑

entul Mijlociu se confrunta cu o criză a petrolului. Dacă îți mai amintești,

benzina era raționalizată în zilele cu soț sau fără soț. Mă întrebam dacă nu

vom rămâne fără petrol înainte să‑mi iau eu permisul! Apoi, într‑o zi, la

școală, profesorul meu de inginerie ne‑a zis: „Stați să vă citesc un articol.“

Văzusem deja revista TimeTime cu un raport al Clubului de la Roma care spe‑

riase de moarte pe toată lumea cu predicții că rezerva noastră de petrol

ne va mai ajunge doar pentru câțiva ani și că întreaga economie va intra

în colaps. Articolul acesta suna exact la fel, utilizând același vocabular al

perspectivelor sumbre. Apoi ne‑a arătat din ce citise: un articol de ziar din

80 În traducere, Fundația mondială pentru protejarea naturii, organizație non‑guverna‑
mentală pentru conservarea naturii și restaurarea ecologică a mediului natural (N. red.N. red.)



 

700 Banii. Stăpânește jocul

anii 1850 despre o criză a combustibilului. Iar combustibilul despre care

discutau era… uleiul de balenă!

În secolul al XIX‑lea, untura de balenă era sursa principală de ulei

de lampă. Nu puteai să‑ți iluminezi casa fără el. Dar balenele erau pescuite

în exces, oamenii erau îngrijorați de crizele uleiului, și prețurile explodau.
Dar ce s‑a întâmplat în 1859? Ţițeiul brut a fost descoperit în Pennsylvania.

O sursă complet nouă a devenit disponibilă. În scurt timp, am avut lămpi

cu kerosen și după aceea motoare cu combustie internă. Criza petrolului

din 1973? Tehnologia ameliorase deja lipsa aceasta. Tehnici noi de explora‑

re și extracție deschideau cantități vaste de combustibili fosili. Și acum, cu

tehnologii de forare oblică, noi avem mai multe gaze decât are Arabia Sau‑

dită petrol! Tehnologiile acestea nu schimbă doar o economie, ci pot avea

de asemenea un impact asupra puterii geopolitice. Pentru prima dată în
aproape un deceniu, în 2013, Statele Unite au produs mai mult petrol au‑

tohton decât a importat din Orientul Mijlociu.

Viitorul aparține energiilor alternative cum ar i energia eoliană,

și — câștigătorul grand șlemului — energia solară. Conform inventatorului

și futuristului Ray Kurzweil, tot necesarul de energie al lumii poate i aco‑

perit cu 1/10 000 din lumina soarelui care ajunge în iecare zi pe Pământ.

Problema a constat în captarea și înmagazinarea acelei energii la un preț

competitiv. Ray anticipează că, în doar câțiva ani, costul per watt de energie

solară va i mai mic decât al petrolului și cărbunelui.

„Avem nevoie de mai mulți oameni care

să se specializeze în imposibil.“

— THEODORE ROETHKE

Hai să ne oprim o clipă și să ne gândim: De unde va veni toată această tehno‑

logie nouă? A început deja să iasă la suprafață în locurile obișnuite: Silicon

Valley, NASA, Defense Advanced Research Projects Agency (DARPA), și în

cele mai mari universități și laboratoare din lume. Dar din ce în ce mai mult,

inventatorii amatori se folosesc de resursele vaste ale Internetului pentru a

găsi moduri de a face lucrurile mai rapid, mai bine și mai ieftin.
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Dă‑mi voie să‑ți povestesc despre un adolescent pe care l‑am întâl‑

nit și care revoluționează lumea proteticii dintr‑un laborator — alat în

propriul dormitor! Easton LaChappelle conducea un program de robotică

pentru NASA la vârsta de 17 ani și nu a trebuit să meargă la o universitate

importantă pentru a învăța inginerie — avea la dispoziție Internetul.
Easton a crescut într‑un orășel din sud‑vestul statului Colorado, unde

un copil nu avea prea multe de făcut, așa că s‑a amuzat singur desfăcând și

montând la loc dispozitive de prin casă. La 14 ani, s‑a hotărât să‑și constru‑

iască propriul braț robotic. Hei, de ce nu? Nu exista nicio bibliotecă mare

în oraș, nicio universitate în apropiere, așa că a cercetat site‑uri web ca In‑

structables și Hack It! Ca să învețe singur electronică, programare și meca‑

nică. Apoi, a utilizat obiecte care zăceau prin preajmă — legouri, ața de un‑

diță, bandă adezivă, motorașe micuțe pentru hobby și o mănușă Nintendo
Power — pentru a construi un prototip.

Până la vârsta de 16 ani, el și‑a rainat schița obținând acces la o im‑

primantă 3‑D și creând o mână mecanică din straturi de plastic. Și‑a înscris

invenția la târgul științiic statal și acela este locul în care Easton a avut ceea

ce numește momentul său „aha!“ El a întâlnit o fetiță de șapte ani cu un braț

prostetic care i‑a costat pe părinții ei 80 000 de dolari. Ea urma să mai aibă

nevoie de încă două pe parcursul vieții. „Cine își permite asta?“ s‑a gândit

Easton. Pe lângă asta, mâna mecanică atașată de braț avea doar un senzor

și o singură mișcare. Dispozitivul său era mult mai soisticat, cu cinci degete

lexibile. Atunci, pe loc, el s‑a hotărât să creeze o proteză simplă, funcțională

și accesibilă ca preț care să ajute persoanele cu membre amputate, ca fetița

aceasta.

Easton a revenit în laboratorul său din dormitor și a construit un

membru robotic care imita mișcarea și forța unui braț uman. Și mai ului‑

tor, el a creat o cască EEG care transformă undele cerebrale electronice în

semnale Bluetooth care o controlează. (Da, chestiile astea nu există doar în

ilmele SF.) Brațul cântărește cu o treime mai puțin decât versiunea de 80

000 de dolari și este mult mai puternic. De fapt, o persoană care utilizează

brațul acesta poate ridica peste 135 de kg! O îmbunătățire uriașă a tehno‑

logiei anterioare. Deci, cât crezi că costă fabricarea acestei invenții noi prin
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comparație cu membrul de 80 000 de dolari? 20 000? 5000? 1500? Ce zici

de 250 250?!

După ce l‑a întâlnit pe președintele Obama în vara dinaintea aniver‑

sării sale de 18 ani, Easton a făcut un internship la Houston’s Johnson Spa‑

ce Center al NASA, unde a condus o echipă specializată în robotică pentru
Stația Spațială Internațională. Până la inele lui august, Easton se gândea

deja: „Plec de aici. Tipii ăștia sunt prea lenți!“ Lui îi era dor să creeze lu‑

crurile pe care le proiecta și erau prea multe niveluri de birocrație. S‑a

întors înapoi acasă pentru a lucra la construirea unui exoschelet robotic

pentru un băiat din liceul său care rămăsese paralizat de la mijloc în jos

după un accident. Easton voia să‑l vadă mergând pe propriile picioare la

ceremonia sa de absolvire.

Când am citit despre proiectul exoscheletului lui Easton, am știut că
trebuie să‑l contactez. Eu am lucrat cu supraviețuitorii unor atentate armate

soldate cu victime multiple, inclusiv de la masacrele din Newton, Connecti‑

cut, și Aurora, Colorado. I‑am ajutat pe mulți dintre ei să‑și readucă viețile

la normal după o asemenea pierdere inimaginabilă, inclusiv pe Ashley Mo‑

ser, o mamă însărcinată care a văzut cum criminalul dement o ucide pe iica

ei de șase ani înainte să îndrepte arma spre ea. Cele două gloanțe pe care

acesta le‑a tras în Ashley i‑au ucis copilul nenăscut și au lăsat‑o paralizată

de la brâu în jos. Când am întâlnit‑o eu, era copleșită de gânduri suicidale.

I‑am adus pe familia ei și echipa sa medicală cu avionul la evenimentul nos‑

tru Unleash the Power Within (Dezlănțuie‑ți puterea lăuntrică) și am lucrat

împreună să creăm un mediu în care această tânără remarcabilă să‑și poată

începe vindecarea emoțională.

Eu vreau ca Ashley să meargă din nou! Așa că l‑am contactat pe

Easton și m‑am oferit să‑i inanțez proiectul. De atunci, am intrat în afaDe atunci, am intrat în afa--

ceri împreună pentru a ceri împreună pentru a crea dispozitivcrea dispozitive prostetice cu costuri e prostetice cu costuri scăzute,scăzute,

care să poată i folosite peste tot în lume și care să facă o diferenţăcare să poată i folosite peste tot în lume și care să facă o diferenţă

masivă în vieţile oamenilor.masivă în vieţile oamenilor.Indiferent unde locuiesc, indiferent câți bani

au. Asta este misiunea lui Easton. (Și că tot a venit vorba, prietenul din liceu

al lui Easton va absolvi în 2015 și Easton declară că este pe cale să se asigu‑

re că va merge pe podium. Obiectivul lui Easton este un exoschelet atât de
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subțire și de lexibil încât să poată i purtat pe sub haine! S‑ar putea să nu‑ți

dai seama că o persoană poartă unul.)

Cealaltă misiune a lui Easton este să spună tinerilor de pretutindeni

din lume că și ei pot deveni creatori de tehnologie, în loc să ie simpli con‑

sumatori. „Oricine poate să ie un creator“, mi‑a spus Easton. „Cu acces la
Internet și la tehnologie 3‑D, copiii pot să facă tot ce vor. Ei nu trebuie să se

limiteze singuri, gândind «Trebuie să merg la facultate pentru a avea suc‑

ces, chiar nu există o altă cale.»Voi aveți efectiv alte opțiuni.“

Este limpede că Easton LaChappelle este o persoană extraordinară. Îl

putem declara cu siguranță un geniu. Dar câți alți Eastoni crezi că există în

lume — în locuri ca India, Tanzania, Australia, Daghestan, Uruguay, Singa‑

pore — logându‑se la computerele lor și visând la modalități prin care să

îmbunătățească lumea în care trăim? Easton a folosit tehnologia cu sursă
deschisă pentru a face public primul său model de mână robotică, astfel în‑

cât oamenii din toată lumea să‑l poată copia și îmbunătăți după voie. Acum, Acum,

noi toţi putem i propriii noștri publiciști și creatori și ne putem îmnoi toţi putem i propriii noștri publiciști și creatori și ne putem îm--

părtăși ideile cu oricine are o conexiune la Internet.părtăși ideile cu oricine are o conexiune la Internet.

Zăgazurile au fost deschise, vestind una dintre cele mai mari revoluții

din epoca noastră —ceea ce oamenii numesc Era MakerBot sau Maker Re‑

volution. Easton LaChappelle este doar una dintre numeroasele persoane

din prima linie  a  unei explozii de inovație do‑it‑yourself (DIY) alimentată

de dezvoltarea furtunoasă a tehnologiei. Chris Anderson, CEO la 3‑D Robo‑

tics, numește asta „Noua Revoluție Industrială“. Acum întreaga lume poate

învăța ce învață studenții la Harvard, MIT și Stanford. Pot interacționa cu cei

mai buni profesori — și între ei — făcând schimb de idei și de tehnici și cre‑

ând dispozitive și oferind pentru câteva sute de dolari servicii care înainte

costau milioane de dolari.

În iecare an, Maker Faires (Târgurile Creatorilor) sunt organiza‑

te peste tot prin America, reunind inventatori, persoane cu anumite hob‑

by‑uri, ingineri, studenți, profesori, artiști și antreprenori, la ceea ce este

descris drept „Cel Mai Mare Show (și Prezentare) de pe Pământ“. În 2013,

peste 540 000 de persoane au luat parte la 100 de Maker Faires la nivel glo‑

bal, iar în 2014, Maker Media, creatorul târgurilor, se așteaptă ca numărul
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acela să urce până la 140 de Maker Faires. Președintele Obama a găzduit

de curând un Maker Fair la Casa Albă, unde a fost întâmpinat de o girafă

robotică de 5,1 m, botezată Russell, și unde președintele a făcut turul unei

căsuțe portabile și s‑a jucat la o tastatură făcută din banane. L‑a întâlnitL‑a întâlnit

și pe Marc Roth, din San Francisco, care locuia într‑un adăpost penși pe Marc Roth, din San Francisco, care locuia într‑un adăpost pen--
tru oamenii străzii când a început să tru oamenii străzii când a început să vină la un „Tvină la un „TechShop“ local ca săechShop“ local ca să

învînveţe cum să eţe cum să utilizeze imprimantele 3‑D șutilizeze imprimantele 3‑D și mașinile de i mașinile de tăiat cu lasertăiat cu laser..

Șaisprezece luni mai târziu, el își îniinţase propria afacere în tăiereaȘaisprezece luni mai târziu, el își îniinţase propria afacere în tăierea

cu laser și acum gestionează un program prin care să predea compecu laser și acum gestionează un program prin care să predea compe--

tenţe high‑tech și altor persoane care au nevoie de un tenţe high‑tech și altor persoane care au nevoie de un nou început.nou început.

Obama a elogiat de asemenea două fete de până în cincisprezece ani,

din Carolina de Nord, care au îniințat o companie de robotică în loc să ur‑

meze clasicul job pentru adolescenți de a livra ziare. Deviza lor: „Dacă ceva
poate i imaginat, atunci poate i creat — indiferent ce este.“

„Și asta este o deviză destul de bună pentru America“, a spus Obama

publicului. „Trăim într‑o țară care și‑a imaginat o cale ferată care leagă un

continent, și‑a imaginat electricitatea alimentându‑ne orașele și orășelele,

și‑a imaginat zgârie‑norii ridicându‑se la ceruri și un Internet care ne aduce

mai aproape unii de alții.“ El a provocat iecare companie, colegiu și comu‑

nitate să sprijine acești creatori. „Dacă vom face asta, știu că vom putea să

creăm mai multe locuri de muncă bune în anii următori. Vom crea domenii

complet noi pe care nu ni le putem închipui încă.“

Această Maker Revolution este făcută posibilă prin explozia tehnolo‑

giilor noi și expansiunea masivă a Internetului. Cu zece ani în urmă, InterCu zece ani în urmă, Inter--

netul conecta 500 de milioane de persoane; astăzi conectează 2 milinetul conecta 500 de milioane de persoane; astăzi conectează 2 mili--

arde. În șase ani, experţii estimează că alte 3 miliarde se vor alăturaarde. În șase ani, experţii estimează că alte 3 miliarde se vor alătura

web‑ului, ajungând la un total de 5 miliarde de oameni. web‑ului, ajungând la un total de 5 miliarde de oameni. Imaginează‑ţiImaginează‑ţi

puterea unei asemenea cantităţi de puterea unei asemenea cantităţi de creaticreativitate conectată și dezlănţuvitate conectată și dezlănţu--

ită pe planetă!ită pe planetă! Primul Internet a fost Internetul agențiilor militare și al co‑

legiilor. După aceea, a fost Internetul dot‑com al companiilor; apoi a fost In‑

ternetul ideilor; apoi, cu social media, a devenit Internetul relațiilor. Acum

este Internetul lucrurilor, al tuturor lucrurilor. Computerele și senzorii sunt

introduși în obiectele de zi cu zi, transmițând mesaje înainte și înapoi de
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la unul la altul. Mașinile se conectează la alte mașini, care la rândul lor se

conectează la noi și unesc totul într‑o singură rețea globală. Și printarea 3‑D

este felul prin care acest Internet va i transformat și extins dincolo de cele

mai nebunești visuri ale noastre.

Printarea 3 D:Printarea 3 D:

de la de la ştiinţifico-fştiinţifico-fantastic la fapt ştiinţificantastic la fapt ştiinţific

Știi „replicatoarele“ acelea pe care le folosesc în ilmele Star Trek Star Trek  pentru a

sintetiza hamburgeri și cafea din nimic pentru nava stelară EnterpriseEnterprise? Ei

bine, oamenii de știință spun că nu suntem departe de a le crea cu adevărat!

Noi am vorbit deja destul de mult despre imprimarea 3‑D, dar este diicil

să înțelegi cât de puternică poate i această tehnologie până ce nu o vezi în

acțiune. Printarea 3‑D este de fapt o expresie care înglobează orice ține de

fabricare digitală și „imprimantele“ sunt de fapt mini‑fabrici care utilizează

ișiere de computer pe post de schițe de proiect pentru a crea obiecte tridi‑

mensionale strat cu strat. Imprimantele pot să utilizeze cel puţin 200 deImprimantele pot să utilizeze cel puţin 200 de

materiale licheiate sau sub formă de pulbere, inclusiv plastic, sticlă,materiale licheiate sau sub formă de pulbere, inclusiv plastic, sticlă,

ceramică, titaniu, nailon, ciocolată — și chiar celule vii. Ceceramică, titaniu, nailon, ciocolată — și chiar celule vii. Ce  poți  poți  să faci să faci

cu ele? O întrebare mai bună este: Cecu ele? O întrebare mai bună este: Ce nu poți nu poți  să faci cu ele?! să faci cu ele?! Până acum,

imprimantele 3‑D au fost utilizate pentru a crea pantoi de alergare, brățări

de aur, piese de avion, tacâmuri, bikini, chitare și panouri solare — fără

să mai pomenim de trahee umane, urechi și dinți. După cum ai alat deja,

există imprimante 3‑D suicient de mici încât să încapă în dormitorul unui

adolescent, care pot să transforme straturile de mâzgă sintetică într‑o pro‑

teză sintetică funcțională pentru un membru. Și există imprimante 3‑D de

dimensiunile unui hangar în China care pot printa zece case pe zi utilizând

straturi de beton amestecat cu reziduuri reciclate din construcții. Costul?

Doar 5000 de dolari pentru o casă și aproape că nu este nevoie de muncă!

Poate și mai important, NASA a intrat într‑un parteneriat cu America

Makes, o rețea de companii care printează în 3‑D, pentru a sponzoriza o

competiție mondială care să se ocupe de una dintre cele mai mari probleme
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ale omenirii: nevoia de adăpost, mai ales adăpostul în situații de urgență,

în perioade de dezastru natural cum ar i uraganele, tsunamiurile și cutre‑

murele. Imaginează‑ți imprimantele 3‑D printând case pe loc, utilizând ma‑

terialele locale în decurs de câteva ore, nu luni. Dacă este utilizată eicient,

impactul acestei tehnologii este nelimitat.
Într‑o bună zi, ai putea să‑ți scoți la imprimantă propriii blugi perso‑

nalizați fără să ieși casă, în timp în timp ce satele îndepărtate din ce satele îndepărtate din HimalayHimalaya vora vor

putea să descarce tipare din cloud și să scoată la imprimantă instruputea să descarce tipare din cloud și să scoată la imprimantă instru--

mente, pompe de apă, materiale de școală — tot ce le trebuie.mente, pompe de apă, materiale de școală — tot ce le trebuie. La fel și

călătorii prin spațiu. Bineînțeles, pe măsură ce tehnologiile noi ca printarea

3‑D devin operaționale, cele vechi vor i subminate și în câteva domenii ar

putea să dispară. Nu va mai i nevoie de depozite pentru piese de schimb,

nu? Și va i și mai puțină nevoie de transporturi pe apă. E grozav pentru pla‑
netă — dar nu‑i așa grozav dacă ești șofer de camion. Experții prognozează

că 3,5 milioane de șoferi de camioane vor rămâne fără un loc de muncă nu‑

mai în Statele Unite pentru că vom avea camioane robotice care se conduc

singure și care pot să opereze 24 de ore pe zi față de cele opt ore în care un

om poate să conducă înainte să ie nevoie să ia o pauză. De asemenea, nu

ai niciun salariu de plătit după ce faci investiția inițială în camionul care se

conduce singur.

Pe măsură ce industriile vechi dispar, vor apărea unele noi. Avem

nevoie doar de educație, de instruire și de mentalitate pentru a îmbrățișa

schimbarea și a satisface solicitările noii economii emergente.

Dar printarea 3‑D este doar una dintre tehnologiile care fac parte din

dezvoltarea extraordinară care va schimba calitatea vieții taletale. Nanotehno‑

logia, robotica și regenerarea țesuturilor sunt alte trei care merită atenția

noastră. Și dacă te întrebi de ce vorbim despre toate acestea — știm că

progresele tehnologice care oferă soluții la cele mai presante probleme ale

noastre se vor produce în continuare, indiferent care va i climatul econo‑

mic, indiferent că trecem prin inlație sau delație și indiferent dacă suntem

pe timp de război sau de pace.

Ai auzit despre valul demograic? Cheltuielile de consum ale celor

77 de milioane de Baby Boomeri au impulsionat economia SUA timp de
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decenii. Dar acum, zi după zi, 10 000 de persoane din generația Baby Boom

împlinesc 65 de ani. Și asta se transformă într‑o potențială criză a pensio‑

nărilor, din moment ce majoritatea nu și‑au economisit banii și nu au niciun

fel de pensie.

Avem un val de datorii care crește în această țară care este mai mare
decât orice în istoria lumii: 17 trilioane de dolari în datorii și 100 de trilioa‑

ne în viitoare cheltuieli neinanțate între Medicare, Medic‑aid, Asigurările

Sociale și alte obligații.

Există un val al mediului înconjurător, chiar dacă nu crezi în schim‑

bările climatice. Și este clar că noi ne cultivăm excesiv solul. Dar indiferentDar indiferent

cât de mari pot să ie aceste valuri, valul tehnologic este și mai mare.cât de mari pot să ie aceste valuri, valul tehnologic este și mai mare. 

Valul tehnologic promite să amelioreze lucrurile pentru toată lumea și să

conducă întreaga lume către un viitor mai abundent.

„Eu cred că acele trenduri ale tehnologiei au tendința să ie mai

mari decât orice criză“, a declarat futuristul și capitalistul speculativ Juan

Enriquez, la una din conferințele mele economice recente. „Când toată

Valul tehnologicValul tehnologic

Valurile datoriei şiValurile datoriei şi
 îmbătrânirii îmbătrânirii
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lumea își făcea griji cu Războiul din Coreea și cu Războiul Rece, oamenii

construiau tranzistori. Când toată lumea era îngrijorată de cel de‑al Doilea

Război Mondial, oamenii făceau antibiotice. Majoritatea acelor progrese au

avut un impact mai mare asupra vieții tale și asupra vieții mele decât răz‑

boaiele sau suișurile și coborâșurile.“
Problemele noastre vin în valuri, dar și soluţiile vin Problemele noastre vin în valuri, dar și soluţiile vin la fel.la fel.

„Eu fac surf pe valul uriaș al vieții.“

—WILLIAM SHATNER

Nimeni nu înțelege ideea aceasta mai bine decât prietenul meu Ray Kurzweil,

inventator, autor și antreprenor. Una dintre cele mai strălucite minți de pe

planetă, el a fost numit un adevărat Thomas Edison epocii noastre. Cu toate
acestea, probabil că nu ai auzit de numele lui, afară de cazul în care ești

un împătimit al Conferințelor TED sau studiezi ierarhia de la Google, unde

Ray este șeful ingineriei. Dar Ray Kurzweil ți‑a inluențat viața în mai multe

feluri decât ți‑ai putea imagina vreodată. Dacă asculți melodii pe telefonul

tău, pe Internet — oriunde — el este tipul căruia să‑i mulțumești. El a creat

prima muzică digitală. Dacă i‑ai dictat vreodată un e‑mail lui Siri sau altor

sisteme voce‑text, asta i se datorează lui Ray.

Îmi amintesc când l‑am întâlnit pe Ray Kurzweil cu aproape 20 de ani
în urmă și cum ascultam uluit în timp ce el descria viitorul. Atunci părea

ceva magic dar acum totul este real. Mașini care se conduc singure. Un com‑

puter care să‑l poată învinge pe cel mai mare maestru de șah. El inventase

deja un sistem optic de recunoaștere a caracterelor pentru a crea primul

aparat de citit pentru nevăzători — Stevie Wonder a fost primul său client.

Acum vrea să ajute persoanele nevăzătoare să citească marcajele rutiere și

să navigheze prin orașe fără ajutor și să intre în restaurant și să comande

din meniu utilizând un mic dispozitiv de dimensiunile unui pachet de țigări.

Mi‑a spus anul în care avea să se întâmple: 2005.

„De unde știi, Ray?“ l‑am întrebat eu.

„Tu nu înțelegi, Tony. Tehnologia se hrănește pe sine și devine din ce

în ce mai rapidă. Crește exponențial.“
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El a explicat cum legea lui Moore — un principiu care arată cum pu‑

terea de procesare a computerelor se dublează la iecare doi ani, în timp ce

costurile acesteia scad cu aceeași rată — nu este valabilă doar la microci‑

puri. Se poate aplica tuturor tehnologiilor informației — și eventual tuturor

aspectelor vieților noastre.
Ce înseamnă asta? Atunci când lucrurile cresc exponențial, în loc să

crească într‑un mod linear sau aritmetic (1, 2, 3, 4, 5, 6…), ele se dublează

continuu: 1, 2, 4, 8, 16, 32, și așa mai departe. Așa că ratarata lor de creștere

devine din ce în ce mai rapidă. Dar așa cum am descoperit, nouă ne este

greu să înțelegem acest concept. Oamenii nu au fost făcuți să gândească în

felul acesta.

„Înainte de toate, creșterea exponențială este radical diferită de in‑

tuiția noastră,“ spune Ray. „Noi avem o intuiție despre viitor adânc înrădă‑
cinată în creier. În urmă cu o mie de ani, când ne plimbam prin savană și

vedeam cu coada ochiului un animal venind spre noi, făceam o predicție li‑

niară despre locul în care va i animalul în douăzeci de secunde și ce anume

să facem în privința asta.“ Dar cu o progresie exponențială, animalul urma

să facă câțiva pași lenți, să accelereze și apoi să ajungă brusc pe următorul

continent.

Peter Diamandis ne oferă altă metaforă: „Dacă eu îți spun «Fă treizeci

de pași liniari» în mod normal, tu vei ajunge la o depărtare de 30 de metri.

Dar dacă îți spun: «În loc să faci treizeci de pași liniari, fă treizeci de pași

exponențiali.» Cât de departe vei ajunge? Ce zici de un miliard de metrimiliard de metri?

Asta înseamnă de douăzeci și șase de ori în jurul planetei!“

După ce ai înțeles creșterea exponențială, spune Ray, traiectoria sa

este previzibilă. El știe când tehnologia îi va prinde din urmă viziunea.El știe când tehnologia îi va prinde din urmă viziunea.

El a prezis data lansării primului său reader de buzunar pentru nevăzători

și alte produse. Ray vorbește adeseori la seminarele mele și de curând ne‑a

spus cu câtă exactitate a prezis una dintre cele mai incredibile descoperiri

din vremurile noastre: harta genomului uman.

„Eu am prezis că proiectul genomului avea să se încheie în termen de

cincisprezece ani de la momentul începerii sale în 1990 pentru că mi‑am

dat seama că progresul va i exponențial“, a spus el. Dar scepticii se gândeau
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că va i nevoie de un secol pentru a descifra complexul cod uman. DupăDupă

șapte ani și jumătate terminaseră doar 1% din proiect. După cumșapte ani și jumătate terminaseră doar 1% din proiect. După cum

spune Rayspune Ray, „Scepticii îi , „Scepticii îi dădeau tare înainte, spunând: «Noi dădeau tare înainte, spunând: «Noi v‑am zis căv‑am zis că

n‑o să meargă. Sunteţi la jumătatea proiectului și aţi terminat doar unn‑o să meargă. Sunteţi la jumătatea proiectului și aţi terminat doar un

procent din el. Ăsta e procent din el. Ăsta e un eșec. »“ un eșec. »“ Dar Ray le‑a atras atenţia că nu era unDar Ray le‑a atras atenţia că nu era un
eșec: erau exact în graic! „La început, creșterea exponenţială nu esteeșec: erau exact în graic! „La început, creșterea exponenţială nu este

spectaculoasă. Dublezi cifrele astea micuţe. E ca și cum nu s‑ar întâmspectaculoasă. Dublezi cifrele astea micuţe. E ca și cum nu s‑ar întâm--

pla nimic. Dar în momentul în care ajungi la un procent, ești la șaptepla nimic. Dar în momentul în care ajungi la un procent, ești la șapte

dublări distanţă de dublări distanţă de o sută de o sută de procenteprocente..“ Genomul a “ Genomul a fost cartograiat cufost cartograiat cu

succes în 2003, succes în 2003, mai devreme decât era prevăzut.mai devreme decât era prevăzut.

Deci, ce urmează? Am văzut deja felul în care celulele stem pot crește

din nou pielea umană, fără durerile și cicatricile grefelor de piele și cum

energia abundentă a soarelui și a vântului poate i exploatată pentru a ne
alimenta viitorul. Dar cum rămâne cu celelalte probleme mari?

Lipsa apei potabile este una dintre cele mai mari probleme pentru

populațiile care cresc în ritm amețitor în regiuni secetoase ale planetei și

peste tot există neajunsuri, de la Los Angeles, California până în Lagos, Ni‑

geria. Conform ONU, peste 3,4 milioane de oameni mor anual din cauza bo‑

lilor transmise prin apă. Dar noile tehnologii de desalinizare transformă

apa mării în apă potabilă, din Australia și până în Arabia Saudită. O compa‑

nie israeliană de apă numită Water‑Gen fabrică deja un aparat care extrage

apa potabilă din aer și utilizează elctricitate în valoare de doar doi cenți

pentru a produce iecare litru de apă. Și în satele îndepărtate care nu au ni‑

ciun fel de electricitate, există un tip nou de turn de apă care se foloseșteun tip nou de turn de apă care se folosește

doar de forma sa și de materiale naturale pentru a extrage umezealădoar de forma sa și de materiale naturale pentru a extrage umezeală

din aer și a o din aer și a o transforma în apă potabilă.transforma în apă potabilă.

Uimitorul inventator Dean Kamen (cunoscut cel mai bine pentru sco‑

oterul Segway) a intrat într‑un parteneriat cu Coca‑Cola pentru a aduce lu‑

mii un aparat eicient energetic, de dimensiunile unui mini‑frigider, care

vaporizează apa murdară și o face curată și sigură. Se numește Slingshot

(PraştiaPraştia) — aluzie la o soluție de dimensiunea potrivită pentru David la

o problemă cât Goliat. Cu inovații ca acestea, problema lipsei de apă va i

rezolvată în scurtă vreme, punct.
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Cum rămâne cu mâncarea? Ray Kurzweil spune că apar noi tehno‑

logii alimentare care vor rezolva problemele înrudite ale cantității reduse

de teren arabil și poluării agricole. Cum? Făcând agricultură pe verticală

în loc de orizontală. Pentru următorii 15 ani, Ray are viziunea unei lumi

„unde creștem plante pe verticală și creștem de asemenea carne fără să sa‑
criicăm animale, utilizând clonarea in‑vitro a țesutului muscular în fabrici

computerizate — totul cu costuri foarte scăzute, având calități nutriționale

ridicate și fără impact asupra mediului“. Fără insecticide. Gata cu poluarea

cu azot. Gata cu nevoia de a ucide animale pentru proteine. Uau! Pare impo‑

sibil, dar Ray spune că este real și că se va întâmpla.

Având aceste nevoi de bază sub control, oamenii vor avea șansa să

ducă vieți mai împlinite —mai ales dacă înfruntăm și celelalte provocări

pe care Ray Kurzweil crede că le putem rezolva: sănătatea și îmbătrânirea.

„Vârsta ține de a inluența materia cu ajutorul minții.

Dacă nu o iei în seamă, nu contează. “

— MARK TWAIN

Toate aceste schimbări despre care am vorbit sunt revoluționare, dar con‑

form lui Juan Enriquez, schimbările pe care tehnologia le va aduce viitoru‑

lui îngrijirii medicale te vor surprinde mai mult decât orice altceva. Din câte
s‑ar părea, viața este o tehnologie a informației. Cum este posibil? Păi, știm

că ADN‑ul nostru este alcătuit dintr‑o secvență de baze chimice abreviate

(dacă îți mai amintești tema pentru acasă de la ora de biologie ) A, C, T și G.

Cu alte cuvinte, componentele de bază ale vieții însăși pot i exprimate ca un

cod. Și codurile pot i modiicate. Sau create. Ca de exemplu în crearea vieții

artiiciale. Lucru pe care Craig Venter, pionierul genomului uman, a reușit

să‑l facă în 2010. Juan Enriquez a făcut parte din echipa lui.

Când Juan a vorbit în cadrul unuia dintre seminarele mele recente,

l‑am întrebat: „Cum v‑a venit, ție și lui Craig Venter, prima oară ideea de a

crea viață artiicială?“

El a chicotit și a spus: „Câțiva dintre noi beam ceva la un bar din Vir‑

ginia și, după al patrulea scotch, cineva a zis: «Nu ar i mișto dacă am putea
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să programăm o celulă de la zero, exact la fel cum programăm un cip de

computer de la zero? Ce s‑ar întâmpla? »“ A făcut o pauză. „Am avut nevoie

de doar cinci ani și treizeci de milioane de dolari ca să alăm!“ Pentru înce‑

put, ei au extras dintr‑un microb întregul cod genetic. Apoi, au introdus un

cod genetic nou și acesta a devenit o specie diferită. Întâmplător, este prima
formă de viață cu un website încastrat în codul său genetic. După cum s‑a

exprimat Craig Venter atunci când a anunțat descoperirea: „Aceasta este„Aceasta este

prima specie capabilă de autoreplicare pe care o avem pe planetă cuprima specie capabilă de autoreplicare pe care o avem pe planetă cu

un computer pe post de părinte.“un computer pe post de părinte.“

După cum explică Ray Kurzweil, genele noastre sunt ca niște pro‑

grame de software care pot i schimbate pentru a aprinde și a stinge com‑

portamente. Ce înseamnă asta? Înseamnă că putem utiliza celulele ca pe

mici mașinării și le putem programa să construiască alte lucruri — inclusiv
mai multe exemplare din ele însele. „Acest software își produce singur pro‑

priul hardware. Indiferent cum programez un ThinkPad, voi avea un singur

ThinkPad mâine‑dimineață, nu o mie de ThinkPad‑uri. Dar dacă programez

o bacterie, voi avea un miliard de bacterii mâine“, a spus Juan.

Sună nebunesc, ca ceva dintr‑un ilm, dar — îmi tot spun în sinea mea —

nu e științiico‑fantastic. Tehnica este deja utilizată pentru a produce articole

de îmbrăcăminte. „Tot ce porți tu acum — lucrurile acelea respirabile, lexibile,

cum ar i Under Armour81?“ a întrebat Juan. „Toate acelea sunt acum făcute din

bacterii, nu din produse petrochimice.“ În Japonia, bacteriile produc o mătase

sintetică mai rezistentă decât oțelul. Și animalele de fermă modiicate genetic

sunt deja utilizate pe post de fabrici medicale. În New England, există o fermă

de lapte unde vacile produc lapte care ar putea trata cancerul.

„Orice poate să‑și închipuie și să creadă

mintea unui om poate să și realizeze.“

— NAPOLEON HILL

După cum ți‑am spus, este o lume complet nouă și vom avea parte de o

călătorie plină de aventuri. Progresele din nanotehnologie și printarea 3‑D

81 Producător american de îmbrăcăminte sport (N. red.N. red.)
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înseamnă că dispozitivele medicale de dimensiunea unei celule sangvine

ar putea să călătorească într‑o bună zi prin corpul tău, luptând cu afecțiuni

ca Parkinson sau demența. Implanturile computerizate la scară nano vor

înlocui celulele nervoase biologice distruse de boală. Și implanturile micro‑

scopice cohleare nu doar că vor reface auzul, ci îl vor îmbunătăți, astfel încât
oamenii vor putea auzi tot atât de multe sunete pe cât pot cânta balenele.

Din câte spune Ray, se lucrează deja la crearea unor celule roșii care,Din câte spune Ray, se lucrează deja la crearea unor celule roșii care,

într‑o bună zi, să poată transporta suicient oxigen încât să permităîntr‑o bună zi, să poată transporta suicient oxigen încât să permită

unui scufundător să reziste 40 de minute unui scufundător să reziste 40 de minute sub apă cu o sub apă cu o singură gură desingură gură de

aer — sau să salveze viaţa unui soldat pe câmpul aer — sau să salveze viaţa unui soldat pe câmpul de luptă.de luptă.

Oamenii de știință lucrează la modalități prin care să utilizeze impri‑

mantele 3‑D pentru a crea pentru tine, atunci când ai nevoie, organe per‑

sonalizate și alte părți ale corpului, eliminând nevoia transplanturilor peri‑
culoase și scumpe de la donatori. Dr. Anthony Atala, director al Institutului

de Medicină Regenerativă Wake Forest, spune: „Teoretic, tot ce crește în

interiorul corpului poate i crescut în afara corpului.“ Dr. Atala a creat deja

în laborator vezici umane complet funcționale și a inalizat transplanturile.

În ultimii 15 ani, niciunul dintre ţesuturile făcute din celule stem nuÎn ultimii 15 ani, niciunul dintre ţesuturile făcute din celule stem nu

a fost vreodată respins de corp.a fost vreodată respins de corp. El și alții lucrează deja la organe mai

complexe, cum ar i inima, rinichii și icatul. Așa că, într‑o bună zi, dacă un

atac de cord sau un virus îți afectează valvele inimii, doctorii tăi vor putea

să facă o comandă pentru unele noi. Sau poate că îți vor crește o inimă nouă

din câteva din celulele tale epiteliale!

Dacă ai mijloacele, câteva dintre aceste leacuri miraculoase sunt deja

disponibile. Există un lucru numit „matrice extracelulară“, sau ECM, făcut

din celule din vezica unui porc. Când o aplici unui țesut uman rănit, matri‑

cea ne convinge celulele stem să regenereze mușchi, tendoane și chiar oase.

Este utilizată deja pentru a regenera vârfuri de degete! Această substanță

extraordinară există chiar acum. Nu este încă disponibilă pentru toată lu‑

mea, dar în curând va i.

Conceptul din spatele terapiilor regenerative este simplu: corpul nos‑

tru știe deja cum să‑și regenereze părțile componente; noi trebuie doar să

activăm celulele stem care trăiesc în interiorul nostru. Știm deja că atunci
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când ne pierdem dinții de lapte, un set nou crește în locul lor. Dar conform

dr. Stephen Badylak de la Universitatea din Pittsburgh știai că, dacă un

nou‑născut își pierde un deget, un altul poate să‑i crească în loc până la

vârsta de doi ani? Noi ne pierdem această capacitate pe măsură ce creștem

mari, asa că întrebarea este: Cum stimulăm asta? Salamandrele își potSalamandrele își pot
crește cozile la loc — de ce nu s‑ar întâmpla la fel și crește cozile la loc — de ce nu s‑ar întâmpla la fel și cu membrele umacu membrele uma--

ne sau măduva spinării?ne sau măduva spinării? Când ne vom da seama cum să folosim întreaga

putere a celulelor stem, aplicațiile medicale și cosmetice vor i nelimitate.

Ray Kurzweil spune că dacă vrem să proităm de aceste descoperiri

medicale și să ne extindem viața, ar i bine să începem să ne îngrijim de

noi înșine chiar de acum. Ideea este să trăim suicient de mult pentru ca

tehnologia să ne prindă din urmă. Dacă ești un membru al Generației Y, s‑ar

putea să ai parte de ea. Dacă faci parte din generația Baby Boom, ar i cazul
să te urci pe bicicleta eliptică și să începi să mănânci cum trebuie. Ba chiar

Ray a făcut echipă cu un medic pentru a scrie o carte cu titlul Transcend:Transcend:

Nine Steps to Living Well Forever (Transcende: 9 paşi pentru a trăi bine de‑aNine Steps to Living Well Forever (Transcende: 9 paşi pentru a trăi bine de‑a

 pururi pururi) cu strategii care să‑ți optimizeze sănătatea și să te mențină în viață

suicient de mult pentru a accesa tehnologia care îți va extinde și mai mult

durata vieții.

Obiectivul său imediat este să rămână prin preajmă suicient de mult

timp pentru a apuca ziua în care computerele devin mai inteligente decât

oamenii. Ziua aceea va veni în curând.

Computerele suntem noiComputerele suntem noi

Computerele pot să facă deja în câteva secunde ceea ce nouă ne ia ore între‑

gi să asimilăm. Dar până în 2020, spune Ray, un computer de 1000 de dolari

va avea capacitatea completă a unei minți umane. Până în 2030 va putea să

proceseze cunoașterea tuturor minților umane combinatecombinate.

Până atunci, nu vom putea să recunoaștem diferența dintre inteligen‑

ța umană și cea artiicială, spune el, dar nu vom avea de ce să ne temem.

De ce? Pentru că computerele vor i devenit parte din noi, făcându‑ne mai
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inteligenți, mai puternici, mai sănătoși și mai fericiți. Nu crezi că se poate

întâmpla asta? Cum te simți atunci când nu ai smartphone‑ul lângă tine?

Puțin pierdut? Asta se întâmplă pentru că tehnologia și toată conectivitehnologia și toată conectivi--

tatea aceea au devenit deja parte din viaţa noastră.tatea aceea au devenit deja parte din viaţa noastră. Smartphone‑ul a

devenit un „creier exterior“ — este centrul nostru portabil de memorie,
stocând atât de multe din informațiile noastre personale, încât devine in‑

dispensabil. Și vom trece de la telefoane mobile la tehnologie purtabilă și

implantabilă pe parcursul următorilor 20 de ani.

Așa că gândește‑te puțin mai departe în viitor. Imaginează‑ți o lume

în care nu va trebui să citești această carte — poți să‑i încarci pur și simplu

conținutul în creierul tău. (Și am bănuiala că îți dorești deja ca viitorul i fost

aici. Mai ales în cazul acestei cărți de dimensiuni monstruoase!) Sau îți poți

imagina o lume în care îți poți încărca mintea, gândurile și personalitatea în
cloud ca să ie păstrate pentru totdeauna? Acela este în linii mari momen‑

tul în care Ray Kurzweil și alți mari gânditori și futuriști cred că oamenii

și mașinăriile vor fuziona. Acest moment epic este numit „Singularitatea“

(cunoscută și ca „Extazul tocilarilor“). Când va avea loc — asta în cazul în

care chiar va avea loc? Ray prezice că Singularitatea va i aici până în 2045.

„Cei care au un «de ce» pentru a trăi,

pot rezista la aproape orice „cum“.“

— VICTOR FRANKL

Dacă tehnologia rezolvă acele probleme care ne împuținează resursele,

vom i noi mai în siguranță, mai liberi, mai fericiți? Să ii sigur că da. Lipsa

scoate la suprafață instinctele de supraviețuire în iințele umane; activează

partea aceea adâncă din creierul reptilian care te face să crezi că  ie  ie scapscap

eu, ie scapi tueu, ie scapi tu. Mecanismul acela de tipul luptă sau fugiluptă sau fugi ne poate ajuta să

supraviețuim, dar de multe ori poate scoate la suprafață cea mai rea latură

a oamenilor dintr‑o societate „civilizată“. Creierul pe care îl avem are peste

două milioane de ani. Nu a evoluat cine știe ce. Așa că agresiunea și războiul

vor rămâne mereu o mare problemă. Dar având mai puține lipsuri, poate că

vom avea mai puțini declanșatori care să provoace violență.
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Există dovezi statistice care demonstrează că un acces mai mare

la tehnologie îi po ate face pe oameni mai fericiți. World V alues Survey a

arătat că între 1981 și 2007 fericirea a crescut în 45 din cele 52 de țări

studiate. Și ce se petrecea în anii aceia? Exact. Revoluția digitală. Valul

de tehnologie se propaga pe glob — sau ceea c e raportul numește „tran‑
ziția de la societăți industriale la societăți ale cunoașterii“. Oamenii de

știință din științele sociale au interpretat indexul acesta ca însemnând

că „dezvoltarea economică, democratizarea și toleranța socială în creș‑

tere au amplificat gradul în care oamenii percep că au libertatea de a

alege, lucru care la rândul său a dus la niveluri mai ridicate de fericire în

jurul lumii.“ Conform aceluiași sondaj, mai mulți bani nu te fac automat

mai fericit. Unii dintre cei mai fericiți oameni proveneau din cele mai să‑

race țări; cetățenii Filipinelor se consideră mai fericiți decât persoanele
din Statele Unite. Fericirea are mai mult de a face cu valorile decâtFericirea are mai mult de a face cu valorile decât

cu PIB‑ul.cu PIB‑ul.

Știm cu toții că munca de subzistență ne jefuiește de cel mai de preț

bun al nostru: timpul. Îți amintești când am spus că nu cu prea mult timp

în urmă majoritatea americanilor erau fermieri și își petreceau 80% din

timp săpând în pământ după mâncare; acum ne petrecem 7% din iecare zi

muncind pentru banii de mâncare? Având mai multă tehnologie, avem mai

mult timp la dispoziție și asta înseamnă că avem mai multe oportunități să

învățăm să ne dezvoltăm, să creăm legături cu ceilalți și să dăruim — toate

iind obiective care ne împlinesc ca iințe umane.

Dar există și o parte întunecată a darului timpului.

Inteligența artiicială și dispozitivele robotice vor prelua din ce

în ce mai multe dintre muncile pe care oamenii le fac acum. Un studiu al

Universității Oxford a descoperit că 47% din actuala piață a muncii din SUA

este în pericol să ie mecanizată în viitor. În principiu, experții de la Ox‑

ford spun că jumătate din totalul muncitorilor ar putea să ie înlocuiți într‑o

bună zi de roboți! Asta înseamnă că societatea va trebui să se restarteze

pentru a crea un număr însemnat de locuri de muncă pentru toată lumea și

va i nevoie ca noi toți să luăm inițiativa și să învățăm aptitudini noi. Va i o

tranziție diicilă, fără urmă de îndoială.
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Dar ce se va întâmplă pe viitor dacă munca în sine dispare, iar com‑

puterele fac toată treaba și cea mai mare parte din gândire? Când tot ce ne

rămâne nouă de făcut este să ne plimbăm în mașini care se conduc singure

și să așteptăm ca dronele să ne aducă alimentele cumpărate? Când nu există

niciun lucru cu care să ne măsurăm forțele pentru a căpăta putere? Asta
este o întrebare interesantă.

Cu mai bine de un deceniu în urmă, am discutat această întrebare cu

Ray Kurzweil și el mi‑a povestit despre un episod din Zona  Zona crepuscularăcrepusculară 

pe care îl văzuse în copilărie. Nu știu dacă ești suicient de bătrân ca să‑ți

amintești de Zona cr Zona crepusculară,epusculară, dar era un serial foarte interesant și iecare

episod avea o răsturnare de situație care‑ți dădea iori la inal. În episodul

respectiv, un tip care adora jocurile de noroc moare și se trezește cu un

„ghid“ prietenos, îmbrăcat într‑un costum alb. Ghidul acesta, îngerul acesta,
care seamănă mai mult a majordom, îl duce într‑un cazinou luxos — care

reprezintă ideea de paradis a acestui jucător împătimit. Este condus într‑un

apartament uimitor și, când deschide șifonierul, îl găsește plin cu costume

incredibile și cu pantoi de lux. Toate i se potrivesc perfect. Ghidul deschide

un sertar și este plin ochi cu bani, mai mulți decât a văzut vreodată. Așa că

jucătorul se îmbracă, coboară la mesele de joc și toată lumea îi cunoaște

numele. Toată lumea îi zâmbește. Este înconjurat de femei superbe. Este

fantezia sa supremă! Joacă blackjack și nimerește 21 din prima. Câștigă. E

grozav! Trage jetoanele la el. A doua oară: 21. A treia oară: 21. De zece ori

la rând. E extraordinar! Se duce să joace barbut și câștigă, câștigă, câștigă.

Are grămezi uriașe de jetoane. Nu trebuie decât să ceară băuturi, fripturi,

femei și acestea apar. Primește tot ce și‑a dorit vreodată. Se duce la culcare

în seara aceea … vom spune doar că nu merge singur și că este foarte fericit.

Asta continuă zi după zi după zi. După câteva luni, el joacă la masa de

blackjack și crupierul spune „Blackjack!“

Jucătorul țipă: „Normal că e blackjack!“

Crupierul anunță: „Douăzeci și unu! Ai câștigat!“

„Normal! Câștig mereu! M‑am săturat! Câștig de iecare dată, indife‑

rent ce se întâmplă!“ Privește la ghidul său în costum alb și îi cere să stea de

vorbă cu îngerul‑șef.
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Când apare îngerul‑șef, omul se lansează într‑o tiradă: „Sunt atât de

plictisit că‑mi ies din minți! Știi ceva? Trebuie să ie vreo greșeală. Nu sunt

o persoană chiar așa de bună! Sunt în locul greșit. Nu merit să iu în rai!“

Și zâmbetul îngerului capătă deodată un aer malițios în timp ce ros‑

tește „Ce te face să crezi că ești în rai …?“
Deci, ce se întâmplă când obținem tot ce vrem aproape fără efort? După

un timp, viața noastră va i un adevărat iad, nu‑i așa? Atunci, am avea o pro‑

blemă nouă: Unde să găsim semniicaţie într‑o lume a abundenţei?Unde să găsim semniicaţie într‑o lume a abundenţei?Așa

că s‑ar putea ca în viitor problema ta să nu ie lipsa. Și soluția nu va i doar o

abundență de lucruri materiale. După cum spune Peter Diamandis: „Abun‑

dența nu înseamnă să asigurăm tuturor celor de pe planetă o viață de lux — ci

înseamnă mai degrabă să le asigurăm tuturor o viață de posibilități.“

Așa că în capitolele noastre de inal, hai să aruncăm o privire în mie‑
zul a ceea ce va oferi vieții tale un înțeles trainic. Ceva care îți poate dărui

bucurie indiferent că ai în fața ta provocări enorme sau oportunități extra‑

ordinare, o sursă de putere în perioade economice diicile sau abundente.

Hai să învățăm să accesăm bogăția pasiunii.
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Bogăția pasiuniiBogăția pasiunii

„Omul este măreț doar atunci când acționează din pasiune.“

— BENJAMIN DISRAELI

Am parcurs cale lungă împreună, nu‑i așa? A fost o aventură incredibilă și

sunt onorat și recunoscător că ai ales să faci această călătorie cu mine.

Până acum, am navigat printre miturile despre bani care îți blochează

drumul spre libertate inanciară; am escaladat muntele economisirii și in‑

vestirii de succes în drumul nostru spre realizarea visurilor tale inanciare;

și am învățat noi modalități de a naviga în siguranță spre un viitor sigur în

care poți munci doar pentru că vrei tu să muncești, nu pentru că este nevoie.

Ai întâlnit câteva genii inanciare remarcabile și iințe umane incre‑

dibile, cum ar i Ray Dalio, Paul Tudor Jones, Mary Callahan Erdoes, Carl

Icahn, David Swensen, Jack Bogle, Charles Schwab și alți zeci care să te ajute

pe drumul tău. Sper că vei reveni la cei 7 Pași Simpli pe care i‑ai învățat în

această carte în repetate rânduri pe parcursul vieții tale, pentru a te menți‑

ne pe drumul cel bun. De asemenea, la inalul acestei secțiuni ofer o listă de

acțiune care să te ajute să‑ți urmărești și să‑ți susții progresul. Pe lângă asta,

vei găsi un sistem simplu de mementouri încorporat în aplicația noastră,

care să te mențină pe drumul cel bun. Folosește‑le pe acestea ca pe o mo‑

dalitate de a te asigura că vei rămâne angajat față de principiile simple care

îți vor asigura libertatea. O modalitate utilă prin care să‑ți reamintești că nu

ești o creatură a împrejurărilor, ci creatorul propriei vieți, ar putea i să mai
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pui mâna pe această carte și pe viitor și să o treci în revistă. Amintește‑ți,

nu cunoașterea înseamnă putere, ci acțiunea! Realizarea bate cunoașterea

pe toată linia!

Pentru mine, această călătorie a fost punctul culminant al unor dece‑

nii de învățare și predare, și această carte este realmente o muncă depusă
din dragoste. Este darul meu din inimă pentru tine. Speranța mea este că te

vei descurca atât de bine, încât să poți de asemenea transmite acest dar și

altora. Pentru că cel mai mare dar al vieții este să o trăiești pentru ceva ce

dăinuie dincolo de noi: o moștenire care continuă să se dezvolte și după ce

trece vremea noastră.

Și, pe măsură ce ne apropiem de sfârșitul acestei călătorii împreună,

vreau să mă asigur că nu te părăsesc fără să‑ți amintesc despre ce au fost,

de fapt, toate acestea.

„Fericirea nu este ceva făcut de‑a gata.

Ea vine din propriile tale acțiuni.“

— Al XIV‑lea DALAI LAMA

A fost marele meu privilegiu să lucrez cu oameni din toate clasele sociale:

lideri din politică, inanțe, divertisment și sport, dar și din lumea religioasă

și spirituală. Am lucrat în Orientul Mijlociu, unde am adunat la un loc tineri
israelieni și palestinieni într‑un program de leadership în Cisiordania. La

început, au arătat o ură nimicitoare unii față de ceilalți — dar, în decurs de

o săptămână, au devenit prieteni buni (și timp de nouă ani au continuat să

lucreze la diferite proiecte de pace, sprijinindu‑se reciproc).

Drept rezultat, Dalai Lama a venit să ne viziteze în casa noastră din

Sun Valley și mai târziu, în 2006, m‑a invitat la o conferință de pace inter‑

confesională în San Francisco. S‑a derulat timp de o săptămână, în aprilie,

când trei mari confesiuni religioase țineau una dintre sărbătorile lor impor‑

tante: Paștele la creștini, Pesah la evrei și, în cazul musulmanilor, Mawlid

an‑Nabi, aniversarea lui Mahomed. Perioada aleasă a fost semniicativă, de‑

oarece conferința urmărea să promoveze compasiunea și o mai bună înțe‑

legere între toate marile religii.
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Dalai Lama, înfășurat în robe de un roșu aprins și de culoarea șofra‑

nului, m‑a întâmpinat în sala de bal a hotelului Mark Hopkins, cu o îmbrăți‑

șare călduroasă și cu un râs din toată inima. El radia căldură și bucurie — ca

o întruchipare în carne și oase a „artei fericirii“ pe care o predică. Erau în

jur de 1000 de persoane care luau parte la conferință, dar am avut onoarea
să particip la o întâlnire restrânsă găzduită de el cu vreo 25 dintre cei mai

importanți teologi și lideri spirituali ai lumii: hinduși, budiști, episcopali,

amerindieni, catolici, evrei, suniți, șiiți — și lista poate continua.

A fost o experiență fascinantă pentru că a început cum încep majori‑

tatea acestor conferințe, unde toată lumea este minunată și bună și amabi‑

lă. Dar după aceea am început să dezbatem problemele concrete ale vieții

omenești și conlictele seculare — ideologia și dogma au început să cloco‑

tească dedesubt. Conversația a devenit puțin înlăcărată, căci toată lumea
vorbea în același timp și nimeni nu asculta, de fapt.

În cele din urmă, Dalai Lama a ridicat mâna ca un băiețel în timpul

orei de clasă. Nu era câtuși de puțin supărat, dar își tot lutura mâna, cu un

zâmbet senin și amuzat pe chip. Treptat, oamenii l‑au observat și puteai

să‑ți dai seama că erau ușor stânjeniți că s‑au certat și și‑au ignorat gazda.

Când au tăcut în cele din urmă, el a lăsat mâna jos.

„Doamnelor și domnilor, există un lucru cu care putem i cu toții de

acord în această cameră“, a spus Dalai Lama. „Marile religii ale lumii sunt

reprezentate aici și mulți dintre noi suntem considerați liderii acelor cre‑

dințe. Suntem cu toții foarte mândri de tradițiile noastre individuale. Dar

cred că nu vrem să pierdem din vedere care este scopul religiilor noastre și

ce vor în realitate oamenii pe care îi reprezentăm.“ A făcut o pauză pentru

efect și a spus: „Nu vor cu toții decât să ie fericiți!“ Care este numitorul

comun, a întrebat el, pentru un păstor de capre din Afganistan și un trader

inanciar din New York City; pentru un șef de trib din Africa și o mamă cu

zece copii din Argentina; pentru un designer de modă din Paris și un țesător

din Peru? „Vor cu toții să ie fericiți.“ Vor cu toții să ie fericiți.“ 

„Asta este esența a tot ce există“, a spus Sanctitatea Sa. „Dacă ceea ce

facem noi creează mai multă nefericire, atunci chiar că am dat greș.“

Dar ce creează fericire?
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Eu am crezut mereu că succesul fără împlinire este eșecul sEu am crezut mereu că succesul fără împlinire este eșecul suprem.uprem.

Este important să‑ți amintești ce urmărești, de fapt, cu adevărat:

sentimentul acela de bucurie, libertate, siguranță sau dragoste — indi‑

ferent cum i‑ai spune tu. Găsim, iecare dintre noi, un drum care, credem

noi, ne va conduce spre fericire, împlinire sau însemnătate. Și există atât
de multe drumuri. Unii caută fericirea prin religie, natură sau relații. Alții

cred că un corp grozav, banii, titlurile academice importante, copiii sau

realizările din afaceri îi vor face fericiți. Dar adevărata bogăție, așa cum

o știm noi doi în adâncul inimii noastre, nu poate i măsurată doar după

mărimea contului tău bancar sau după numărul de posesiuni pe care le‑ai

obținut sau dezvoltat.

Deci, care este secretul inal, cheia pentru o viață bogată? Bucură‑te

de ea și împărtășește‑o cu alții! Dar, mai întâi de toate, trebuie să acționezi.
O vorbă spune că, dacă ceea ce înveți te poartă spre cunoaștere, devii un

neghiob; dar dacă ceea ce înveți te conduce spre acțiune, poți să devii bogat.

Nu uita, recompensele se nasc din acțiune, nu din discuții.

Așa că, înainte să lași din mână această carte, uită‑te peste lista inală

de veriicare și asigură‑te că ai bifat acei 7 Pași Simpli și că ești pe cale să‑ți

clădești viața pe care ți‑o dorești și pe care o meriți.

Apoi trage aer în piept și amintește‑ți ce contează cu adevărat.

„Bogăția este capacitatea de a simți din plin viața.“

— HENRY DAVID THOREAU

Știm cu toții că există multe feluri de bogăție: bogăția emoțională; bogăție

în relații, bogăție intelectuală; bogăție izică, sub formă de energie, forță

și vitalitate; și, bineînțeles, bogăția spirituală: sentimentul că viața noastră

are o semniicație mai profundă, o vocație mai înaltă, dincolo de noi înșine.

Una dintre cele mai mari greșeli pe care le facem ca iințe umane este că

ne concentrăm pe stăpânirea unei forme de bogăție în detrimentul tuturor

celorlalte.

În realitate, această carte nu este doar despre bani. Ce urmărește

ea cu adevărat este crearea unei calități extraordinare a vieții — viața în



 

723Tony Robbins

condițiile dictate de tine. Până acum, ne‑am îndreptat atenția asupra felului

în care să stăpânim jocul banilor și independența inanciară, pentru că ba‑

nii pot avea un efect semniicativ asupra tuturor aspectelor, de la psihologia

noastră, la sănătatea noastră, la relațiile noastre intime. Dar este important

să‑ți amintești că este imposibil să trăiești o viață extraordinară dacă nu
stăpânești de asemenea jocul relațiilor, jocul împlinirii și jocul sănătății.

Obiectivul nu este să ajungi cel mai bogat om din cimitir.

Nu voi uita niciodată că mi‑am dus copiii să vadă Cirque du Soleil

când trupa a venit în orașul nostru, Del Mar, California, cu aproape trei de‑

cenii în urmă. Am fost suicient de norocoși pentru a obține bilete VIP cu lo‑

curi la nivelul solului, chiar lângă scenă. Aproape că puteai să întinzi mâna

și să atingi artiștii.

Chiar înainte să înceapă spectacolul, am observat trei locuri bune
care erau încă neocupate lângă noi și m‑am gândit: „Uau, cineva are să rate‑

ze un spectacol uimitor.“ Dar după un minut sau două, un bărbat uriaș care

mergea cu ajutorul unui baston și a doi asistenți, a coborât scările. Trebuie

să i cântărit cel puțin 180 de kg. Când s‑a așezat, a ocupat cele trei locuri

goale și gâfâia, transpirat din cauza plimbării scurte până în rândul din față.

Mi‑a părut atât de rău de bărbatul acesta — și de iica mea, zdrobită de

corpul lui, care se revărsa din acel al treilea loc până peste ea! Am auzit o

persoană din spatele meu șoptind că era cel mai bogat om din Canada. Se

pare că era unul unul  dintre cei mai bogați oameni din Canada — din punct de

vedere inanciar. Nici mai mult, nici mai puțin decât un miliardar! Și totuși,

în acel momenent nu am putut să nu mă gândesc la durerea cu care trebuie

să i trăit — totul pentru că investise atât de mult din atenția sa în bani în

timp ce‑și neglijase sănătatea și bogăția izică a corpului. El se omora cu

mâna lui, la propriu! Și nereușind să stăpânească mai mult de o latură a vie‑

ții sale, nu se putea bucura de ceea ce avea — nici măcar de o seară simplă,

magică, la spectacol.

„Se poate spune că trăim doar în clipele în care

inimile noastre sunt conștiente de comorile pe care le avem.“

— THORNTON WILDER
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Ce rost au marile realizări dacă viața ta nu are niciun fel de echilibru? Și

ce rost are să câștigi jocul dacă nu‑ți faci niciodată timp să sărbătorești și

să apreciezi viața pe care o ai? Nu există nimic mai rău decât un om bo‑

gat care suferă de furie sau nefericire cronică. Deși nu există nicio scuză

pentru acest fenomen, eu îl văd foarte des. Este urmarea unei vieți extrem
de dezechilibrate — una în care așteptările sunt prea mari și nu apreciem

suicient ceea ce avem deja. Fără recunoștință și apreciere pentru ceea ce

avem deja, nu vom cunoaște niciodată adevărata împlinire. Așa cum a zis

Sir John Templeton: „Dacă ai un miliard de dolari și ești nerecunoscător,

ești un om sărac. Dacă ai foarte puțin, dar ești recunoscător pentru ce ai,

ești realmente bogat.“

Cum cultivi recunoștința? Începe prin a cerceta forța care îți contro‑

lează mintea și emoțiile.
Deciziile noastre sunt cele care ne controlează în cele din urmăDeciziile noastre sunt cele care ne controlează în cele din urmă

calitatea vieţii.calitatea vieţii. În toți acei ani în care am lucrat cu oamenii, am descoperit

că există trei decizii‑cheie pe care le luăm în iecare moment al vieţiiexistă trei decizii‑cheie pe care le luăm în iecare moment al vieţii

noastre.noastre. Dacă luăm aceste decizii în mod inconștient, sfârșim prin a duce

vieți similare cu cei mai mulți oameni, care tind să aibă o condiție izică

proastă, să ie extenuați din punct de vedere emoțional și adeseori plictisiți

de relațiile lor intime, sau simțindu‑se prea comod în ele — fără să mai

menționăm că sunt stresați inanciar.

Dar dacă iei deciziile acestea în mod conștient, îţi poţi schimbaDar dacă iei deciziile acestea în mod conștient, îţi poţi schimba

viaţa într‑o clipă, la propriu!viaţa într‑o clipă, la propriu! Care sunt cele trei decizii care determină

calitatea vieții tale? Care dintre ele determină dacă te simți bogat sau sărac

în orice moment dat? Prima este:

Decizia I: Pe ce ai de Decizia I: Pe ce ai de gând să te concentrgând să te concentrezi?ezi?
În iecare moment al vieții noastre, există milioane de lucruri pe care ne

putem concentra. Ne putem concentra pe lucrurile care se întâmplă chiar

aici, chiar acum, sau pe ceea ce vrem să creăm în viitor sau ne putem în‑

drepta atenția înapoi asupra trecutului. Ne putem îndrepta atenția asupra



 

725Tony Robbins

rezolvării unei probleme mari sau pe aprecierea frumuseții clipei prezente

sau pe faptul că ne plângem singuri de milă pentru vreo experiență deza‑

măgitoare. Dacă nu ne direcționăm atenția în mod conștient, mediul în care

ne găsim tinde să facă presiuni constante pentru a ne atrage atenția.

Se cheltuiesc sute de miliarde de dolari pe publicitate, în încercarea
de a obține acest bun prețios de care dispui, atenția ta. Știrile încearcă să‑ți

capteze atenția spunându‑ți cea mai înfricoșătoare poveste: „Copilul tău ar

putea murimuri de la sucul de fructe băut! Reportajul la ora unsprezece!“ sau

vreo altă airmație ridicolă. De ce? Pentru că, așa cum se spune în mass‑me‑

dia: „Știrile în care curge sângele sunt prioritare.“ Și, de parcă asta nu ar i

fost suicient, trăim într‑o lume a social media în care rumoarea din buzu‑

narul tău te strigă constant. Dar iată esențialul: energia curge pe urmeleenergia curge pe urmele

atenţiei.atenţiei. Lucrul asupra căruia te focalizezi și tiparul tău de focalizare îți
modelează întreaga viață.

Hai să aruncăm o privire la două dintre aceste tipare care controlează

și care îți pot modiica imediat nivelul de bucurie, fericire, frustrare, furie,

stres sau împlinire.

Prima întrebare este: Pe ce tinzi să te focalizezi mai mult — pe cePe ce tinzi să te focalizezi mai mult — pe ce

ai sau pe ce lipsește din viaţa ta?ai sau pe ce lipsește din viaţa ta? Sunt sigur că te gândești la ambele fețe

ale monedei, dar dacă ar trebui să‑ți cercetezi gândurile obișnuite, pe ce

tinzi să te concentrezi în cea mai mare parte a timpului?

Chiar și aceia dintre noi care ne alăm în cele mai diicile situații

avem suiciente lucruri pe care să le putem aprecia în viețile noastre.

Dacă întâmpini probleme inanciare, ar merita oare să‑ţi aminteștiDacă întâmpini probleme inanciare, ar merita oare să‑ţi amintești

că dacă realizezi un venit de doar 34 000 de dolari pe an, în realitatecă dacă realizezi un venit de doar 34 000 de dolari pe an, în realitate

ești în rândul primilor 1% salariaţi din lume? Da, venitul mediu anuești în rândul primilor 1% salariaţi din lume? Da, venitul mediu anu --

al pe planetă este de doar 1480 de dolari pe lună. De fapt, aproapeal pe planetă este de doar 1480 de dolari pe lună. De fapt, aproape

jumătate din lume, sau peste 3 miliarde de oameni, trăiește cu maijumătate din lume, sau peste 3 miliarde de oameni, trăiește cu mai

puţin de 2,50 dolari pe zi, ceea ce înseamnă ceva mai mult decât 900puţin de 2,50 dolari pe zi, ceea ce înseamnă ceva mai mult decât 900

de dolari pe an. O băutură medie la Starbucks de dolari pe an. O băutură medie la Starbucks costă 3,25 dolari. Dacăcostă 3,25 dolari. Dacă

îţi permiţi asta, tu cheltuiești pentru cumpărarea unei singure ceștiîţi permiţi asta, tu cheltuiești pentru cumpărarea unei singure cești

de cafea mai mult decât are jumătate de planetă pentru a‑și ducede cafea mai mult decât are jumătate de planetă pentru a‑și duce

traiul zilnic.traiul zilnic.
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Asta îți oferă o altă perspectivă asupra lucrurilor, nu‑i așa? Așa că, dacă

vrei să pui stăpânire pe Wall Street pentru că nu‑i poți suferi pe așa‑zișii cei

mai bogați 1%, ai putea să te oprești și să te gândești că 99% din restul

populației lumii ar putea dori să pună stăpânire pe viața tata „groaznică“!

Dar, lăsând gluma la o parte, decât să ne concentrăm pe ce nu avem și

să‑i invidiem pe cei care se descurcă mai bine din punct de vedere inanciar,

poate ar trebui să recunoaștem că există foarte multe lucruri pentru care

să im recunoscători în viețile noastre care nu au nimic de‑a face cu ba‑

nii. Putem i recunoscători pentru Putem i recunoscători pentru sănătatea noastră, pentru prieteniisănătatea noastră, pentru prietenii

noștri, pentru oportunităţile noastre, pentru mintea noastră și pentrunoștri, pentru oportunităţile noastre, pentru mintea noastră și pentru

că putem să mergem cu mașina pe drumuri pe care nu a trebuit să lecă putem să mergem cu mașina pe drumuri pe care nu a trebuit să le

construim cu mâna noastră, să citim construim cu mâna noastră, să citim cărţi pentru scrierea cărora nu acărţi pentru scrierea cărora nu a

trebuit să sacriicăm ani de zile și să ne folosim de Internetul pe caretrebuit să sacriicăm ani de zile și să ne folosim de Internetul pe care

nu a trebuit să‑l creăm noi.nu a trebuit să‑l creăm noi.

Pe ce tinzi să te focalizezi? Pe ceea ce ai sau pe ceea ce‑ți lipsește?

Un tipar de apreciere a ceea ce ai va crea un nivel nou de bunăstare

emoțională și de bogăție. Și eu bănuiesc că, dacă citești această carte, s‑ar
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putea ca tu să ii unul dintre oamenii care observă deja ceea ce are. Dar ade‑

vărata întrebare este dacă îți faci timpsă te simţisă te simţi profund recunoscător în

mintea, corpul, inima și suletul tău? Acolo vei descoperi bucuria și daruri‑

le. Nu în aprecierile intelectuale sau în câștigul unui dolar sau a 10 milioane

de dolari în plus.
Acum hai să analizăm un al doilea tipar de focalizare care are un im‑

pact asupra calității vieții tale:  Ai  Ai tendinţa tendinţa să să te te focalizezi focalizezi mai mai mult mult pepe

ceea ceceea ce poți controla poți controla sau pe ceea ce sau pe ceea ce nu poți controlanu poți controla?? Știu că răspunsul

va i contextual, din moment ce se poate schimba de la o clipă la alta, dar eu

te întreb per ansamblu: Ce tinzi să faci mai des? Fii cinstit.

Dacă te focalizezi pe lucrurile pe care nu le poţinu le poţi controla, nu există

nicio îndoială că vei avea parte de mai mult stres în viața ta. Poți inluența

multe, multe aspecte ale vieții tale, dar nu poți controla piețele, sănătatea
celor pe care îi iubești sau atitudinea copiilor tăi — așa cum o știe prea bine

oricine a locuit cu un copil de doi ani sau cu unul de 16!

Da, putem inluența o mulțime de lucruri, dar nu le putem controla.

Cu cât simțim mai mult că nu deținem controlul, cu atât devenim mai frus‑

trați. De fapt, stima de sine poate i măsurată prin cât de mult simţimstima de sine poate i măsurată prin cât de mult simţim

că deţinem controlul asupra evenimentelor din viaţa noastră versuscă deţinem controlul asupra evenimentelor din viaţa noastră versus

sentimentul că evenimentele vieţii ne sentimentul că evenimentele vieţii ne controlează pe noi.controlează pe noi.

Acum, imediat ce începi să te focalizezi pe ceva, creierul tău trebuie să

ia o a doua decizie, și anume:

Decizia 2: ce înseamnă asta?Decizia 2: ce înseamnă asta?

Ce înseamnă asta?Ce înseamnă asta? În cele din urmă, ce credem despre viața noastră nu

are nimic de‑a face cu evenimentele din viața noastră, cu condiția noastră

inanciară sau cu ce ni s‑a întâmplat sau nu ni s‑a întâmplat. Calitatea vieții

noastre este controlată de semniicația pe care o atribuim acestor lucruri.

Cea mai mare parte a timpului nu suntem conștienți de impactul acestor

decizii rapide privind semniicația, care sunt adeseori luate în mintea noas‑

tră inconștientă.
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Când se întâmplă ceva care îți perturbă viața — un accident de ma‑

șină, o problemă de sănătate, un loc de muncă pierdut — ai tendința să te

gândești că este sfârșitul sau începutul? Dacă cineva te înfruntă, atunci acel

cineva te „insultă“, îți „spune ce să faci“ sau arată că „ține“ efectiv la tine?

Această problemă „devastatoare“ înseamnă că Dumnezeu te pedepsește
sau te pune la încercare sau este posibil să ie un dar de la Dumnezeu? Viața

ta capătă semniicația pe care i‑o atribui tu, indiferent care este aceasta.

Deoarece cu iecare semniicație vine un sentiment sau o emoție unică și

calitatea vieții noastre este locul unde trăim emoțional.

Semniicațiile nu afectează doar felul în care ne simțim; ele afectează

toate relațiile și interacțiunile noastre. Unii oameni consideră că primii zece

ani ai unei relații sunt doar începutul; că abia acum ajung să se cunoască

reciproc și este realmente incitant. Este o oportunitate de a explora lucru‑
rile în profunzime. Alții pot să petreacă zece zile într‑o relație și prima dată

când au o ceartă, cred că acesta este sfârșitul.

Acum, spune‑mi, dacă tu ai crede că acesta este începutul unei relații, te

vei comporta tot așa cum a‑i face‑o dacă ai considera că s‑ar apropia de inal?

Acea modiicare ușoară de percepție, de semniicație îți poate schimba viața

întreagă într‑o clipă. La începutul unei relații, dacă ești complet îndrăgostit

și atras de celălalt, ce ai face pentru el sau ea? Răspunsul este:oriceorice! Dacă îți

cere să duci gunoiul, s‑ar putea să sari în picioare spunând: „Orice te face feri‑

cită, dragă!“ Dar după șapte zile, șapte ani sau șaptezeci de ani, oamenii spun

lucruri de tipul: „Cine naiba crezi că sunt eu, menajera ta?!“ Și se întreabă ce

s‑a întâmplat cu pasiunea din viața lor. Le‑am împărtășit adeseori cuplurilor

care aveau necazuri în relațiile lor că, dacă fac ce au făcut la începutul relați‑

ei lor, nu vaexistaexista un inal! Pentru că la începutul unei relații erai o persoa‑

nă care dăruia, nu un contabil. Nu cântăreai constant ce înseamnă că cineva

dăruiește mai mult. Toată atenția ta era focalizată pe mulțumirea celuilalt și

fericirea lui sau a ei te făcea să simți că viața ta era plină de bucurie.

Să analizăm felul în care aceste prime două decizii, focalizarea și

semniicația, se combină adesea pentru a crea una dintre cele mai mari ne‑

norociri ale societății moderne: depresia. Sunt sigur că trebuie să te întrebi

cum este posibil ca atât de mulți oameni „bogați“ și celebri — având toate
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resursele pe care ți le‑ai putea dori vreodată — să ie deprimați. Cum se

poate ca atât de mulți dintre cei care au fost adulați de milioane de oameni

și au zeci de milioane de dolari sau mai mult să ajungă să‑și ia viața? Am

văzut asta în repetate rânduri la persoane extraordinar de inteligente, de la

oameni de afaceri la artiști și comedianți. Cum este posibil, mai ales cu toate
tratamentele și medicamentele moderne disponibile astăzi?

La seminarele mele,întreb întotdeauna: „Câţi dintre voi cunosc peîntreb întotdeauna: „Câţi dintre voi cunosc pe

cineva care ia antidepresive și este în continuare deprimat?“ Pretutincineva care ia antidepresive și este în continuare deprimat?“ Pretutin--

deni prin lume, în încăperi cu între 5000 și 10 deni prin lume, în încăperi cu între 5000 și 10 000 de oameni, văd cum000 de oameni, văd cum

în jur de 85%‑90% în jur de 85%‑90% din încăpere ridică mâna. Cum este posibil așa ceva?din încăpere ridică mâna. Cum este posibil așa ceva?

La urma urmei, le dai un medicament care ar trebui să‑i însănătoșească.

Păi, antidepresivele acestea au etichete care te avertizează despre

gândurile suicidale ca posibil efect secundar. Dar poate că adevărata pro‑
blemă este că, indiferent cât de multe medicamente iei, dacă te focalizezi

constant pe ceea ce nu poți controla în viața ta și pe ceea ce‑ți lipsește,

nu e deloc greu să te trezești cuprins de disperare. Dacă adaugi la asta o

semniicație de tipul „viața nu merită trăită“, ai un cocktail emoțional pe

care niciun antidepresiv nu va putea să‑l învingă constant.

Dar îți pot spune fără urmă de îndoială că dacă aceeași persoană poa‑

te să găsească o semniicație nouă — un motiv pentru care să trăiască sau

o credință că toate acestea erau menite să se întâmple — atunci ea va i

mai puternică decât orice i s‑a întâmplat. Dacă își poate focaliza constant

atenția pe cine are nevoie de ea, o dorește, o iubește, pe ce vrea să dăruias‑

că în continuare acestei lumi, atunci oricine poate i transformat. De unde

știu? Pentru că, în 38 de ani în care am lucrat cu oamenii, dintre miile cu

care am avut de‑a face, nu am pierdut niciodată unul în favoarea sinuciderii.

Și bat în lemn — nu există nicio garanție — să sperăm că nu voi pierde nici‑

odată. Dar atunci când îi poți convinge pe oameni să‑și modiice focalizarea

și semniicațiile obișnuite, nu mai există nicio restricție pentru ce poate de‑

veni o viață omenească.82

82 Dacă vrei, poți să intri online pe www.tonyrobbins.com și poți vedea câteva din aceste
intervenții. Ba chiar am urmărit oameni între trei și cinci ani mai târziu pentru a arăta că
schimbările au rezistat. Îți va oferi o impresie despre felul în care poți stăpâni înțelesul
în propria ta viață. (N.a.N.a.)
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O schimbare a focalizării și o schimbare a semniicaţiei îţi potO schimbare a focalizării și o schimbare a semniicaţiei îţi pot

schimba literalmente biochimia în doar câteva minute. Faptul că înschimba literalmente biochimia în doar câteva minute. Faptul că în--

veţi să stăpânești asta veţi să stăpânești asta devine un factor emoţional devine un factor emoţional care revcare revoluţioneazăoluţionează

jocul.jocul. Cum altfel poți să explici puterea și frumusețea unor oameni ca ma‑

rele terapeut și gânditor Victor Frankl și a multor altora care au supravie‑
țuit ororilor Auschwitzului? Ei au găsit o semniicație până și în suferința

lor extremă. Era o semniicație mai înaltă, un înțeles mai profund care i‑a

ajutat să meargă mai departe — nu doar pentru a supraviețui, ci și pentru

a salva viețile multor altora în viitor spunând: „Asta nu se va mai întâmpla

vreodată.“ Putem găsi cu toții o semniicație, chiar și în durerea noastră. Și

atunci când găsim, este posibil să simțim în continuare durere, dar suferin‑

ța dispare.

Așa că preia controlul și amintește‑ți întotdeauna: semniicaţie egalsemniicaţie egal
emoţie și emoţia egal viaţă.emoţie și emoţia egal viaţă. Alege conștient și înțelept. Găsește înțelesul

care‑ți dă putere în orice și bogăția, în cel mai adânc sens al său, va i a ta

astăzi.

Decizia 3: Ce să fac?Decizia 3: Ce să fac?

După ce creăm semniicație în mintea noastră, se creează o emoție, și acea

emoție ne poartă spre o stare în care luăm cea de‑a treia decizie a noastră:

Ce să fac?Ce să fac? Acțiunile pe care le realizăm sunt puternic modelate de stările

emoționale în care ne alăm. Dacă suntem furioși, ne vom comporta destul

de diferit față de cum am face‑o dacă ne‑am simți jucăuși sau indignați.

Dacă vrei să‑ți modelezi acțiunile, cea mai rapidă modalitate este ace‑

ea de a schimba lucrurile pe care te focalizezi și semniicațiile în ceva care

îți oferă mai multă putere. Dar chiar și două persoane care sunt cuprinse de

furie se vor comporta diferit. Unii se retrag când sunt furioși; alții îi dau îna‑

inte. Alții își exprimă furia în tăcere, zgomotos sau violent. Alții și‑o repri‑

mă doar pentru a căuta o ocazie pasiv‑agresivă pentru a recâștiga o poziție

avantajoasă sau chiar pentru a se răzbuna. Alte persoane își înfruntă furia

mergând la sală și făcând sport.
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De unde vin aceste tipare? Avem tendința să ne modelăm comporta‑

mentul după oamenii din viața noastră pe care îi respectăm, care ne bucură

și pe care îi iubim. Dar persoanele care ne‑au înșelat așteptările sau care

ne‑au înfuriat? Respingem adeseori abordările lor, dar ne trezim de mult

prea multe ori alunecând înapoi în tiparele la care am asistat în repetate
rânduri și care nu ne‑au plăcut deloc în tinerețe.

Este foarte util să devii conștient care îți sunt t iparele atunci când

ești dezamăgit sau furios sau trist sau când te simți singur — pentru că

nu‑ți poți schimba tiparul dacă nu ești conștient de el. În plus, acum că

ești conștient de puterea acestor trei decizii, ai putea începe să cauți

modele de urmat care au parte de ceea ce vrei tu de la viață. Te asigur

că, cei care au relații pasionale au o focalizare total diferită și găsesc

semnificații total diferite pentru problemele din relații, comparativ cu
persoanele care se contrează și se ceartă mereu. Sau cei care se judecă

reciproc întruna. Nu e mare filosofie. Dacă devii conștie nt de diferențele

din felul în care oamenii ia u aceste trei decizii, vei avea un drum care te

poate ajuta să creezi o schimbare poz itivă permanentă în orice domeniu

al vieții tale.

„La vârsta de 18 ani, m‑am hotărât să nu mai am vreodată

vreo zi proastă în viața mea.

M‑am cufundat într‑o mare nesfârșită de recunoștință

din care nu am mai ieșit.“

— DR. PATCH ADAMS

Cum poți utiliza aceste trei decizii ca să îmbunătățești calitatea vieții tale?

Se pare că lucrurile pe care ne focalizăm, stările emoționale în care avem

tendința să trăim și ceea ce facem pot i toate condiționate, sau „introduse“,

în viețile noastre cu o rutină simplă. La urma urmei, nu vrei să te limitezi

la a spera că emoțiile pozitive apar pur și simplu; vrei să te condiționezi să

trăiești în ele. Ca un atlet care își lucrează un anumit mușchi, tu trebuie să

te antrenezi pe tine însuți dacă vrei să ai o calitate extraordinară a împli‑

nirii, a bucuriei, a fericirii și a realizării în viața ta personală, profesională
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și intimă. Trebuie să te antrenezi să te concentrezi pe semniicațiile care te

împuternicesc cel mai mult, să le găsești și să le simți.

Această practică își are rădăcina într‑un concept din psihologie numit

primingpriming, în care cuvintele, ideile și experiențele senzoriale ne colorează

percepțiile asupra lumii și ne afectează emoțiile, motivațiile și acțiunile.
Dacă ai descoperi că multe dintre gândurile pe care le consideri a i

gândurile taletale sunt pur și simplu condiționate de declanșatori din mediu

sau, în alte cazuri, manipulate conștient de alții care înțeleg puterea pri‑

ming‑ului? Dă‑mi voie să‑ți dau un exemplu.

Doi psihologi au realizat un studiu83 în care un necunoscut le oferea

subiecților ie o cană cu cafea ierbinte, ie o ceașcă de cafea cu gheață. Su‑

biecților li se cerea să citească despre un personaj ictiv și li se cerea să

descrie adevărata natură a personajului. Rezultatele au fost șocante! Cei
cărora le‑a fost înmânată cafeaua caldă au descris personajul prin „cald“

și „generos“, pe când cei care au ținut cafeaua cu gheață l‑au descris drept

„rece“ și „egoist“.

Într‑un alt studiu al Universității din Washington, mai multe femei

de srcine asiatică au primit un test de matematică. Înaintea testului, ele

au completat un chestionar scurt. Dacă li se cerea să‑și speciice etnia, fe‑

meile obțineau un scor cu 20% mai mare la testul de matematică. Dar în

cazul celor cărora li s‑a cerut să completeze sexul în locul apartenenței et‑

nice, simplul act de a scrie că sunt femei a produs rezultate semniicativ mai

scăzute. Aceasta este forța priming‑ului sub forma condiționării culturale.

Ne afectează tiparele inconștiente — diminuând sau eliberând adevăratul

nostru potențial.

Putem proita de acest fenomen elaborând o practică zilnică simplă

de zece minute care să ne pregătească mințile și inimile pentru recunoștin‑

ță — emoția care elimină mânia și teama. Amintește‑ți, dacă ești recunos‑

cător, nu poți să ii și furios în același timp. Nu poți să ii temător și recunos‑

cător simultan. E imposibil!

83 Studiul a fost inanțat de National Institutes of Health (Insitutele Naționale pentru Sănă‑
tate) și i‑a avut ca autori pe John A. Bargh (Yale) și Lawrence Williams (Universitatea din
Colorado). (N.a.N.a.)
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Eu încep iecare zi cu minimum zece minute. Mă opresc, închid ochii

și timp de aproximativ trei minute, relectez la lucrurile pentru care sunt

recunoscător: vântul pe chipul meu, dragostea din viața mea, oportunitățile

și binecuvântările de care am parte. Nu mă concentrez pe lucruri mari; țin

nu numai să observ, ci și să simt adânc aprecierea pentru lucrurile mărunte
care fac viața bogată. În timpul următoarelor trei minute, cer sănătate și

binecuvântări pentru toți cei pe care îi iubesc, îi cunosc și am privilegiul

să‑i ating: familia, prietenii, clienții și străinul pe care s‑ar putea să‑l întâl‑

nesc astăzi. Transmițând iubire, binecuvântări, recunoștință și dorințe de

abundență pentru toți oamenii. Oricât de siropos pare, este adevăratul cerc

al vieții.

Îmi petrec timpul rămas cu ceea ce numesc „Cele Trei puncte pentru

Prosperitate“ ale mele: trei lucruri pe care vreau să le realizez. Mi le ima‑
ginez ca și când ar i deja realizate și simt un sentiment de sărbătorire și

de recunoștință pentru ele. Priming‑ul este un dar important pentru tine

însuți — dacă ai face asta timp de zece zile, ai deprinde obiceiul. (Iată un

link de la care să pornești: www.tonyrobbins.com.)

Această practică simplă este importantă pentru că mulți oameni spun

că sunt recunoscători, dar nu‑și fac timp să ie ie recunoscători. În viață este

ușor să scapi din vedere frumusețea și harul acelor lucruri pe care le avem

deja! Dacă nu facem ceva conștient în iecare zi pentru a sădi semințele

potrivite în mintea noastră, atunci „buruienile vieții“ — frustrarea, furia,

stresul, singurătatea — au tendința să se strecoare înăuntru. Nu trebuie să

sădești tu buruienile; cresc singure. Profesorul meu Jim Rohn m‑a învățat

un principiu simplu: în iecare zi stai de gardă la ușa minții tale și tu singur

hotărăști ce gânduri și credințe vei lăsa în viața ta. Căci acestea vor hotărî

dacă te simți bogat sau sărac, blestemat sau binecuvântat.

În cele din urmă, dacă vrem să im realmente fericiți, trebuie să ieșim

în afara noastră înșine.

Mintea umană este un lucru uimitor. Este un mecanism de suMintea umană este un lucru uimitor. Este un mecanism de su--

prapravieţuire, așa că are tendinţa să caute ce nu vieţuire, așa că are tendinţa să caute ce nu este în regulă, ce să este în regulă, ce să evievi--

te, la ce să ie atentă. S‑ar putea ca tu ste, la ce să ie atentă. S‑ar putea ca tu să i evoluat, dar creierul tău esteă i evoluat, dar creierul tău este

în continuare o structură cu o vârstă de 2 milioane de ani și dacă vreiîn continuare o structură cu o vârstă de 2 milioane de ani și dacă vrei
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să ii împlinit și fericit, lucrul acesta nu este prima sa prioritate. Tresă ii împlinit și fericit, lucrul acesta nu este prima sa prioritate. Tre--

buie să preiei controlul asupra ei.buie să preiei controlul asupra ei. Și cea mai rapidă modalitate de a face

asta — în afară de priming — este să pășești în cele mai înalte dintre cele

6 Nevoi Umane, cele două nevoi spirituale care împlinesc iințele umane:

Dezvoltarea și Contribuția.
Motivul fundamental pentru care cred că avem cu toții o dorință de

a ne dezvolta este că, atunci când o facem, avem ceva de dăruit. Acela este

locul în care viața are cel mai adânc înțeles al său. S‑ar putea ca „obținerea“

să te facă să te simți bine pentru o clipă, dar nimic nu surclasează nirvana

de a avea ceva de dăruit care să știi că atinge profund pe cineva sau ceva

dincolo de tine însuți.

„Oricine poate i măreț pentru că oricine poate sluji.“

— DR. MARTIN LUTHER KING JR.

Dacă chiar este adevărat că dăruirea este ceea ce ne face să ne simțim com‑

plet însulețiți, atunci poate că testul deinitiv pentru această teorie este cum

arată viața pentru cei dispuși să și le sacriice pe ale lor pentru un lucru în

care cred. Unul dintre cei mai mari eroi ai mei din ultimul secol a fost liderul

mișcării pentru drepturi civile Martin Luther King Jr. Recent, iul său cel mai

mare și cel care îi poartă numele, Martin Luther King III, a fost în Fiji pentru
evenimentul meuDate with Destiny (Întâlnire cu destinul)Date with Destiny (Întâlnire cu destinul). Am avut ocazia

să‑i împărtășesc cât de mult m‑a inspirat tatăl său pentru că și‑a trăit viața

din pură pasiune — a știut pentru ce este făcut. Chiar și copil iind, îmi amin‑

tesc auzind: „Un om care nu are pentru ce muri nu are pentru ce trăi.“„Un om care nu are pentru ce muri nu are pentru ce trăi.“

Adevărata bogăție este eliberată în viața ta în clipa în care găsești ceva

de care îți pasă atât de profund, încât ai da orice pentru el — până și viața,

dacă este necesar. Acesta este momentul în care vei i scăpat cu adevărat de

tirania propriei minți, propriilor temeri, propriului sentiment de mărginire.

O ditamai pretenția, știu. Dar știu de asemenea că cei mai mulți dintre noi

ne‑am da viața pentru copiii noștri, pentru părinții sau pentru soții noștri.

Cei care și‑au găsit o misiune care îi stăpânește au descoperit o abundență

de energie și de semniicație care nu are egal.
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Bogăţia pasiuniiBogăţia pasiunii

Probabil că ai auzit de adolescenta pakistaneză Malala Yousafzai. Ea a fost

împușcată în cap de teroriștii talibani pentru că a avut îndrăzneala să in‑

siste că fetele au dreptul să meargă la școală. Un glonț i‑a străpuns orbita
oculară și a ricoșat prin craniul ei, aproape omorând‑o. În mod miraculos,

nu i‑a nimerit creierul. Malala a supraviețuit rănilor sale oribile și a devenit

o activistă internațională pentru împuternicirea fetelor și femeilor. Omul

care a împușcat‑o rămâne în libertate și talibanii amenință în continuare

că o vor ucide. Dar ea îi sidează pe față. Într‑un discurs în fața Națiunilor

Unite, ținut în ziua în care împlinea 16 ani, Malala a spus că nu se teme. „Ei

au crezut că glonțul ne va reduce la tăcere, dar au dat greș. Și din tăcerea

aceasta s‑au ivit mii de voci. Teroriștii s‑au gândit că îmi vor schimba ținta

și vor pune capăt ambițiilor mele, dar nimic nu s‑a schimbat în viața mea

în afară de asta: slăbiciunea, teama și disperarea au murit. S‑au născutslăbiciunea, teama și disperarea au murit. S‑au născut

puterea, ardoarea și curajul.puterea, ardoarea și curajul.

Într‑un interviu cu Malala, Christiane Amanpour de la CNN a între‑

bat‑o pe tânără dacă se teme pentru viața ei. Malala i‑a răspuns: „Lucrurile

stau așa, ei mă pot ucide. Ei o pot ucide doar pe Malala. Dar asta nu înseam‑

nă că îmi pot ucide cauza în același fel: cauza mea în privința educației,

cauza mea în privința păcii și drepturilor omului. Cauza mea privind ega‑

litatea va continua să supraviețuiască …Ei pot să împuște doar un corp,Ei pot să împuște doar un corp,

dar nu‑mi pot dar nu‑mi pot împușca visurile.împușca visurile.““

Această tânără de 16 ani a ajuns să controleze toate aceste trei deci‑

zii. Ea s‑a concentrat pe ce contează. A găsit o misiune dincolo de sine, care

dă sens vieții sale. Și acțiunile ei sunt neînfricate.

Deși s‑ar putea să nu ni se pretindă să ne punem viețile la bătaie ca

Malala, putem alege cu toții să trăim fără teamă, cu pasiune și cu o recunoș‑

tință nemărginită. Așa că hai să dăm pagina și să ne încheiem călătoria de

creație a averii cu cea mai importantă lecție dintre toate: secretul inal.
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Secretul finalSecretul final

„Traiul este ceea ce primim. Viața este ceea ce dăruim.“

— WINSTON CHURCHILL

În timp ce facem acești pași de inal ai călătoriei noastre împreună, vreau

să te invit să te gândești la ceea ce te pasionează cel mai mult pe lumeaceea ce te pasionează cel mai mult pe lumea

asta. De ce îţi asta. De ce îţi pasă cel mai mult? pasă cel mai mult? Ce te încântă? Ce moștenire te‑ar enCe te încântă? Ce moștenire te‑ar en--

tuziasma să lași? Ce lucru ai putea să faci azi care să te facă mândru?tuziasma să lași? Ce lucru ai putea să faci azi care să te facă mândru?

Ce acțiune ai putea să realizezi care să ie un semnal pentru suletul tău că

viața ta este trăită bine? Și dacă ai i cu adevărat inspirat, ce ți‑ar plăcea să

creezi sau să dăruiești?

Toate aceste întrebări ne aduc mai aproape de secretul inal pentrusecretul inal pentru

adevărata bogăţieadevărata bogăţie. Dar — și iată cum stau lucrurile — o parte a soluției

poate să pară contraintuitivă. Am petrecut mult timp discutând despre cum

să stăpânim banii, să economisim, să investim și să creăm o masă critică ce

poate în cele din urmă să creeze libertate și să ampliice calitatea vieții tale.

Dar în același timp, ni s‑a spus tuturor că banii nu pot cumpăra fericini s‑a spus tuturor că banii nu pot cumpăra ferici--

rea.rea. După cum arată un studiu, majoritatea oamenilor cred că dacă venitul

lor s‑ar dubla, fericirea lor s‑ar dubla și ea la rândul ei. Dar rezultatele stu‑

diului au dovedit că, în realitate, oamenii care au avansat de la câștiguri de

25 000 de dolari anual la câștiguri de 55 000 de dolari anual au raportat

o creștere de doar 9% a fericirii. În plus, unul dintre cele mai citate studii

pe acest subiect ne spune că după ce ajungi la un salariu solid pentru clasa



 

737Tony Robbins

de mijloc — în jur de 75 000 de dolari în America — faptul că câștigi mai

mulți bani nu are niciun efect măsurabil asupra nivelului de fericire al unei

persoane.

„Deci, care e rostul?“ ai putea să întrebi.

Adevărul este: mai multe studii recente au demonstrat că baniimai multe studii recente au demonstrat că banii
nene  pot  pot  face mai fericiţi. face mai fericiţi. Oamenii de știință au arătat că „dacă vei cheltui

chiar și o sumă mică, cum ar i cinci dolari pe zi, îți poți schimba în mod

semniicativ fericirea.“ Cum așa?Ei bine, nu contează suma de bani peEi bine, nu contează suma de bani pe

care o cheltuiești, ci felul în care decizi să o cheltuiești. „Zilnic, alegecare o cheltuiești, ci felul în care decizi să o cheltuiești. „Zilnic, alege--

rile de cheltuire dezlănţuie o cascadă de efecte biologice și emoţionarile de cheltuire dezlănţuie o cascadă de efecte biologice și emoţiona--

le care pot i detectate chiar și în salivă“,le care pot i detectate chiar și în salivă“,ne informează Elizabeth Dunn

și Michael Norton, de la Harvard, în strălucita lor carte din 2013, HappyHappy

Money: The Science of Smarter SpendingMoney: The Science of Smarter Spending8484 (Bani fericiţi: Ştiinţa cheltuirii in (Bani fericiţi: Ştiinţa cheltuirii in-

teligente)teligente). „Chiar dacă deținerea a mai mulți bani îți poate oferi tot felul de

lucruri minunate — de la mâncăruri mai gustoase la cartiere mai sigure —

adevărata putere a acestora nu stă în cantitate, ci în felul în care îi cheltuim.“

Ei au dovedit științiic că există multe feluri diferite în care poți să‑ți

cheltuiești banii, care chiar îți vor spori substanțial fericirea. Nu le voi dez‑

vălui pe toate aici și te voi lăsa pe tine să le citești cartea, dar trei dintre cele

mai importante sunt:

1. Să investești în experienţe —Să investești în experienţe —cum ar i călătoriile, deprinderea unei

competențe noi sau urmarea unor cursuri, și nu achiziționarea unor

posesiuni noi.

2. Să cumperi timp pentru tine însuţi —Să cumperi timp pentru tine însuţi — „De iecare dată când putem

externaliza cele mai neplăcute treburi (de la frecarea toaletelor la cu‑

rățarea canalizării), banii pot transforma felul în care ne petrecem

timpul, eliberându‑ne, pentru a ne urma pasiunile!“

Dar ghicești cel mai grozav lucru pe care îl poți face cu banii tăi și care

îți va aduce o fericire ampliicată masiv?

84 Volum apărut în limba română la editura Publica, în 2014, cu titlul Happy Money: ŞtiinţaHappy Money: Ştiinţa
cheltuirii cu rost cheltuirii cu rost  (N. red.N. red.)
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3. Să investSă investești în ceilalţi ești în ceilalţi —— Exact. Faptul că dăruim bani ne face real‑

mente fericiți!

Conform cercetărilor, cu cât dăruiești mai mult celorlalți, cu atât ești

mai fericit. Și cu cât ai mai mult, cu atât poți să dăruiești mai mult. Este
un cerc virtuos. Dunn și Norton dovedesc prin propriile studii științiice că

oamenii obţin mai multă satisfacţie cheltuind bani pentru alţii decâtoamenii obţin mai multă satisfacţie cheltuind bani pentru alţii decât

obţin cheltuind pentru ei însuși.obţin cheltuind pentru ei însuși. Iar beneiciile „se extind nu numai asu‑

pra stării de bine subiective, ci și asupra sănătății obiective“.

Cu alte cuvinteCu alte cuvinte, dăruind, devii și mai f, dăruind, devii și mai fericit și mai sănătos.ericit și mai sănătos.

Conform autorilor, acest fenomen cuprinde continente și culturi, țări

bogate și sărace, oameni din cele mai ridicate și cele mai scăzute grupuri de

venit, tineri și bătrâni, „de la o studentă canadiană care îi cumpără o eșarfă
mamei sale și până la o femeie din Uganda care cumpără medicamentelele

necesare pentru a salva viața unui prieten bolnav de malarie.“ Din nou, da‑

tele arată că dimensiunea darului nu contează, de fapt.

Într‑unul din studiile lor, autorii le‑au înmânat participanților banc‑

note de 5 sau 20 de dolari pe care să le cheltuiască până la inalul zilei.

Jumătate au fost instruiți să cumpere ceva pentru sine; celorlalți li s‑a spus

să folosească banii pentru a ajuta pe altcineva. „În seara aceea, oamenii care

fuseseră desemnați să cheltuiască banii pentru altcineva au raportat dis‑
poziții [substanțial] mai fericite pe parcursul zilei decât cei care au fost de‑

semnați să cheltuiască banii aceia pentru ei înșiși“, au scris ei.

Colega autorilor, psihologul Lara Aknin de la Universitatea Simon

Fraser, a condus un alt studiu în care le‑a înmânat subiecților săi carduri

cadou de de la Starbucks în valoare de 10 dolari .

• Câțiva au fost instruiți să intre la Starbucks singuri  și să utilizezesă utilizeze

cardurile cadou pentru sine.cardurile cadou pentru sine.

• Altora li s‑a spus să utilizeze cardul cadou pentru  utilizeze cardul cadou pentru a invita pe altcia invita pe altci--

neva la o cafea.neva la o cafea.

• Altora li s‑a spus să dea cardul cadou altcuivadea cardul cadou altcuiva, dar nu le era permis

să meargă la Starbucks cu acea persoană.
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• Altora li s‑a spus să invite pe cineva la Starbucks, dar să utilizeze invite pe cineva la Starbucks, dar să utilizeze

cardul doar pentru sinecardul doar pentru sine, nu pentru persoana care era cu ei.

La inalul zilei, care dintre subiecți crezi că au raportat că se simt cel

mai fericiți? Dacă i‑ai ales pe cei care le‑au făcut cinste la Starbucks cu o
ceașcă de cafea altor persoane, ai avut dreptate. Conform autorilor, oamenii

sunt cel mai fericiți atunci când creează o legătură cu cei pe care îi ajută și

„văd cum acțiunile lor generoase au făcut o diferență“.

Fericirea pe care o simţim pentru că i‑am ajutat pe alţii nu doarFericirea pe care o simţim pentru că i‑am ajutat pe alţii nu doar

că este mai intensă, dar durează și mai mult.că este mai intensă, dar durează și mai mult. Când am adus în discuție

subiectul banilor și al fericirii în interviul meu cu renumitul expert în eco‑

nomie comportamentală Dan Ariely, acesta mi‑a spus: „Dacă îi întrebi pe

oameni «Ce te‑ar face fericit: să cumperi ceva pentru tine sau să cumperi
ceva pentru altcineva?“, ei îți spun: „O, ceva pentru mine.“ Dar nu e adevărat.

Cercetările arată că atunci când oamenii cumpără ceva pentru ei, sunt feri‑

ciți timp de câteva minute sau, de obicei, câteva ore. Dar dacă vor cumpăra

chiar și un dar mic pentru altcineva, fericirea celui care dăruiește durează

cel puțin până la inele zilei, dar de multe ori fericirea se propagă de‑a lun‑

gul a mai multe zile sau chiar săptămâni la rând.“

Dan mi‑a vorbit de asemenea despre un „experiment frumos“„experiment frumos“ înîn

care angajaţii de la o anumită companie au primit bonusuri în jurulcare angajaţii de la o anumită companie au primit bonusuri în jurul
sumei de 3000 de dolari. Câţiva oameni au primit bonusul ca să‑l chelsumei de 3000 de dolari. Câţiva oameni au primit bonusul ca să‑l chel--

tuiască pentru ei înșiși. Și alţii au fost instruiţi să dăruiască banii. Ghituiască pentru ei înșiși. Și alţii au fost instruiţi să dăruiască banii. Ghi--

ci cine a fost mai fericit?ci cine a fost mai fericit?

„Șase luni mai târziu, oamenii care au dăruit banii au declarat că se

simt mult mai fericiți decât grupul care i‑a păstrat pentru sine“, a spus Dan.

„Adică, gândește‑te la esența dăruirii de cadouri, nu? Este un lucru uimitor

care te conectează cu alți oameni… și există un ciclu de beneicii care decur‑

ge de aici.“

Când dăruiești bani, mai ales atunci când faci ceva pentru un străin

spre deosebire de momentele în care faci ceva pentru cineva pe care îl iu‑

bești, nivelul fericirii multiplicate este geometric. Este echivalentul dublării

sau triplării salariului tău.



 

740 Banii. Stăpânește jocul

În propria mea experiență, am asistat la atât de multe lucruri ului‑

toare care se petrec atunci când dăruiești. Când treci dincolo de propriul

mecanism de supraviețuire și succes spre o lume în care nu mai trăiești

doar pentru tine însuți, ci pentru mult mai mult decât atât, brusc, teama

ta, frustrarea ta, durerea ta și nefericirea ta dispar. Eu cred cu adevărat că
atunci când dăruim cu altruism, viața, Dumnezeu, harul — indiferent cum

vrei să‑i spui — intervine și ne îndrumă. Amintește‑ți, viaţa sprijină acelviaţa sprijină acel

lucru, indiferent care ar i el, care sprijină mai mult viaţa.lucru, indiferent care ar i el, care sprijină mai mult viaţa.

Dă‑mi voie să îți ofer un exemplu cu felul în care viața unui tânăr a

fost reaprinsă după ce inima și suletul său au fost aproape zdrobite în pe‑

rioada de după oribilul atac armat de la școala din Newtown, Connecticut.

Povestea lui este una a găsirii sensului și inspirației și o eliberare din durere

prin actul dăruirii.

O putere de dincolo de durereO putere de dincolo de durere

JT Lewis nu va uita niciodată ziua de 14 decembrie 2012. În dimineața ace‑

ea, un atacator dereglat mintal a intrat înarmat în școala elementară SandySandy

HookHook având gânduri ucigașe pentru sine și pentru alți 26 de oameni, inclu‑

siv 20 de copii cu vârstele cuprinse între cinci și zece ani. La un moment dat

în timpul carnagiului, Jesse, fratele de șase ani al lui JT, a observat că arma

atacatorului s‑a blocat și le‑a strigat colegilor săi de clasă să fugă. Băiețelul

acela curajos a salvat numeroase vieți în acea dimineață dar, din nefericire,

nu și pe a sa. Atacatorul s‑a întors spre Jesse și l‑a împușcat mortal.

Imaginează‑ți nenorocirea dacă Jesse ar i fost iul tău. Sau fratele

tău. Am avut privilegiul să‑l cunosc pe JT, băiatul de 13 ani, și pe mama

sa și a lui Jesse, Scarlett , când am zburat la Newton cu ocazia primei cele‑

brări a masacrului, pentru a ajuta un grup de supraviețuitori să facă față

impactului interminabil al acestei tragedii devastatoare. Așa cum mă aș‑

teptam, multe dintre acele familii erau torturate de durere. Dar am fost

uluit să stau de vorbă cu JT și să alu cum durerea și suferința lui au fost

transformate printr‑o singură interacțiune cu un grup extraordinar de
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orfani rwandezi. Acești tineri băieți și tinere fete au auzit de pierderea

lui JT și au vrut să ia legătura cu el din cealaltă parte a globului pentru a‑i

transmite un mesaj tămăduitor.

Acești orfani erau cu toții supraviețuitori ai uneia dintre cele mai

mari tragedii din istorie. În 1994, un genocid în masă în Rwanda a dus la
moartea a nu mai puțin de un milion de Tutsi care au fost uciși de vecinii

lor Hutu în aproximativ 100 de zile. În timpul unui apel prin Skype, una din

fete, Chantal, i‑a spus lui JT cât de rău îi pare pentru pierderea fratelui său.

Dar ea voia ca el să știe că nimeni nu‑ţi poate răpi bucuria și fericireaDar ea voia ca el să știe că nimeni nu‑ţi poate răpi bucuria și fericirea

din viaţă, numai tu poţi;din viaţă, numai tu poţi; atacatorul nu are asemenea putere.atacatorul nu are asemenea putere. 

Ea i‑a împărtășit apoi povestea ei, cum avea doar opt ani când a fost

forțată să asiste la scena oribilă a morții părinților ei, care au fost măcelăriți

de bărbați cu macete. Apoi ucigașii au atacat‑o pe ea, i‑au tăiat gâtul și i‑au
aruncat trupul micuț într‑o groapă comună. Îngropată sub pământ, sânge‑

rând puternic și înspăimântată, dar stăpânită de dorința de a supraviețui,

Chantal a ieșit săpând cu unghiile din mormântul acela supericial și și‑a

croit un drum spre libertate prin munții de deasupra satului ei. Ascunsă în

pădurea întunecată, putea privi de sus comunitatea pe care o numise când‑

va căminul ei, în timp ce lăcările înghițeau casă după casă și în aer răsunau

țipetele oamenilor pe care îi iubea. A supraviețuit mâncând iarbă timp de o

lună, timp în care a așteptat ca asasinatele să înceteze.

Cu siguranță că te‑ai aștepta ca un copil forțat să privească la ucide‑

rea propriilor părinți să ie marcat emoțional pe viață. Te‑ai aștepta să ducă

o viață cuprinsă furie și teamă, dar ea nu face asta. Ea este o maestră a celor

trei decizii care ne modelează viețile.

Așa cum i‑a spus lui JT: „Știu că nu crezi acum, dar te poți vindeca

imediat și poți trăi o viață fericită și frumoasă. Îți cer doar ca în iecare zi

să te antrenezi pe tine să ii recunoscător, iertător și plin de compasiune.

Recunoscător pentru ce ai efectiv, în loc să te concentrezi pe ceea ce nu ai.

Trebuie să‑l ierți pe ucigaș și pe familia acestuia și să găsești o modalitate

de a‑i sluji pe ceilalți și vei i eliberat de durerea ta.“Pe chipul ei se citea oPe chipul ei se citea o

bucurie mai mare decât și‑ar i putut imagina vreodată JT. Indiferentbucurie mai mare decât și‑ar i putut imagina vreodată JT. Indiferent

cât de rea era viaţa lui, oroarea descrisă de ea era mai intensă decâtcât de rea era viaţa lui, oroarea descrisă de ea era mai intensă decât
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orice și‑ar i putut imagina băiatul. Dacă ea se putea elibera de dureorice și‑ar i putut imagina băiatul. Dacă ea se putea elibera de dure--

rea sa, atunci și el putea face același lucru. rea sa, atunci și el putea face același lucru. Și acum era momentul.Și acum era momentul.

Dar cum avea să o facă? S‑a hotărât că trebuia să găsească o moda‑

litate prin care să‑i dăruiască la rândul lui ceva acestui sulet tânăr care îl

căutase de la mii de kilometri depărtare pentru a‑i dărui dragoste atunci
când avea nevoie. Chantal și‑a găsit rațiunea de a trăi, pasiunea și intuiția

scopului în hotărârea de a proteja, de a iubi și de a crește câțiva dintre cei‑

lalți orfani mai mici ai genocidului. Asta a devenit misiunea ei și a scăpat‑o

de focalizarea pe sine și de orice sentiment al pierderii.

Exemplul ei de ajutor dat celorlalți l‑a mișcat profund pe JT, care a

devenit obsedat de ideea de a dărui. El a hotărât că misiunea lui era să ajute

la crearea unui viitor mai bun pentru această fată extraordinară. A început

să muncească zi și noapte ca să strângă bani să o întrețină la facultate. În
câteva luni, acest băiat de 13 ani a putut să o sune înapoi prin Skype și să o

anunțe că a strâns 2100 de dolari — suicienți bani ca să o trimită pe Chan‑

tal la facultate timp de un an! Ea a fost incredibil de mișcată. Dar la fel ca în

cazul multor tineri, mai ales din lumea a treia, universitatea pur și simplu

nu era o opțiune practică pentru ea, mai ales că începuse o mică afacere

proprie ca proprietară a unui magazin. (Și, după cum te poți aștepta de la o

femeie cu atitudinea ei, a devenit un antreprenor cu destul de mult succes!)

Așa că, în spiritul continuator al dăruirii, Chantal a dat mai departe acest

dar uimitor lui Betty, cea mai bună prietenă a ei, o altă orfană care a partici‑

pat de asemenea la conversația aceea pentru a‑l încuraja pe JT.

Am fost atât de emoționat de angajamentul lui JT, că am hotărât pe loc

să plătesc ceilalți trei ani de facultate ai lui Betty și să o sprijin pe Chantal

oferindu‑i fondurile pentru construcția unui nou magazin și a unei locuințe

permanente pentru restul familiei sale de orfani adoptați.

Astăzi, lucrăm cu toții împreună pentru a extinde resursele disponi‑

bile pentru un număr și mai mare dintre cei 75 000 de copii orfani care au

supraviețuit genocidului85.

85 Noi pregătim psihologi și antrenori profesioniști care deprind competențe practice și
psihologice fundamentale ca să facă o diferență în timpul acestor crize. Dacă ești calii‑
cat și ai vrea să te oferi voluntar în timpul unei perioade de criză, contactează Fundația
Anthony Robbins (www.anthonyrobbinsfoundation.org). (N.a.N.a.)
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Lecția este următoarea: noi, iințele umane, ne putem depăși durerea

când alegem să vedem frumusețea vieții și găsim o modalitate de a dărui

din noi înșine. De aici vine darul vindecării. Cheia este să găsești ceva care

te va inspira să vreivrei să dăruiești. Sentimentul că ai o misiune este puterea

supremă în viață. Abia atunci devii cu adevărat bogat — în clipa aceea treci
de la o viață a plăcerii la o viață a bucuriei și a sensului.

Să dăruieşti înseamnă să vindeciSă dăruieşti înseamnă să vindeci

Bineînțeles, să dăruiești nu înseamnă să dăruiești doar bani. Înseamnă și

să‑ți dăruiești timpul, să‑ți dăruiești emoțiile, să‑ți dăruiești prezența co‑

piilor tăi, familiei tale, soțului sau soției tale, prietenilor tăi, asociaților tăi.

Indiferent dacă darul acela este un cântec, un poem, crearea unei afaceri

multinaționale, faptul că slujești din postura de psiholog, angajat în dome‑

niul medical sau ca profesor, iecare dintre noi a iecare dintre noi avem ceva de dăruit.vem ceva de dăruit. De fapt,

după iubire, unul dintre cele mai sacre daruri pe care le putem face este

munca noastră. Și faptul că îți oferi timpul pentru voluntariat, faptul că dă‑

ruiești nivelul tău unic de afecțiune, că oferi aptitudinile tale îți vor aduce

de asemenea „câștiguri“ substanțiale.

În strălucita sa carteThriveThrive8686 (Prosperă) (Prosperă), prietena mea Arianna Hufin‑

gton citează studii care arată felul în care acțiunea de a dărui îți îmbunătățește

la propriu sănătatea izică și mentală. Un exemplu care‑mi place în mod deose‑

bit este studiul din 2013 de la Facultatea de Medicină din cadrul Universității

din Exeter, din Marea Britanie, care arată cum voluntariatul este asociat cu ni‑

veluri mai mici de depresie, procente mai mari ale stării de bine și o reducere

cu 22% a ratei de deces! Ea scrie de asemenea: „Faptul că te oferi voluntar cel

puțin o dată pe săptămână produce o ameliorare a stării de bine echivalentă

cu o creștere a salariului tău de la 20 000 de dolari la 75 000!“

Deci, care este secretul suprem al bogăției? Este faptul căEste faptul că dărui dărui --

rearea, indiferent de formă, clădește averea mai repede decât o va face, indiferent de formă, clădește averea mai repede decât o va face

86 Volum apărut în limba română la editura Publica, în 2014, cu titlul Succesul redeinit.Succesul redeinit.
Prosperitate, înţelepciune, miracol şi crearea unei vieţi pline de Prosperitate, înţelepciune, miracol şi crearea unei vieţi pline de senssens (N. red.N. red.)
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vreodatăvreodată acumulareaacumularea.. Nu‑mi pasă cât de puternici suntem noi, ca indivizi,

indiferent că ești un titan al afacerilor, un lider politic, un mogul inanciar

sau o emblemă a showbiz‑ului — secretul unei vieți împlinite nu este doar

să te descurci bine, ci să și faci bine. La urma urmei, știm cu toții povestea

felului în care persoane extraordinar de bogate s‑au trezit pur și simplu
într‑o bună zi și și‑au dat seama: „Viața înseamnă mai mult decât persoana

mea“, transformând astfel societatea.

„Pentru mine nu contează să iu cel mai bogat om din cimitir.

Pentru mine contează să merg seara la culcare

spunându‑mi că am realizat ceva minunat.“

— STEVE JOBS

Înainte de secolul al XIX‑lea, majoritatea acțiunilor caritabile erau realiza‑

te de organizațiile religioase — până a apărut Andrew Carnegie, magna‑

tul oțelului. Regii, nobilii și familiile cele mai bogate nu erau interesate să

dea ceva înapoi comunităților lor; în cea mai mare parte, aceștia voiau să‑și

păstreze banii pentru ei înșiși și pentru moștenitorii lor. Mulți oameni de

afaceri împărtășeau aceeași opinie. Dar Carnegie i‑a determinat pe ceilalți

„baroni tâlhari“ ai epocii sale să creeze ilantropia, așa cum am ajuns să o

cunoaștem astăzi.
Carnegie era un om de afaceri lipsit de scrupule; cu toate acestea, el

a fabricat oțelul din care s‑au construit căile ferate și zgârie‑norii care au

transformat America. El a trebuit să aducă valoare pentru a face proit, așa

că societatea a avut de câștigat, iar el a avut de câștigat la rândul lui. În tim‑

pul vieții sale, a devenit cel mai bogat om din lume. Dar a venit o etapă din

viața sa în care obținuse toate lucrurile pe care și le dorise și încă ceva pe

deasupra. Avea atât de mulți bani, încât a început să‑și dea seama ce însem‑

nătate puțină aveau — cu excepția cazului în care îi folosea pentru ceva mai

presus de sine însuși. Prin urmare, Carnegie și‑a petrecut prima jumătate

a vieții acumulând bani și a doua jumătate dăruindu‑i. Și‑a descris trans‑

formarea personală într‑un eseu (și mai târziu într‑o carte) cu titlul TheThe 

Gospel of Wealth (Evanghelia avuţiei),Gospel of Wealth (Evanghelia avuţiei), care merită citit și acum. Prietenul
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meu Robert Shiller, laureat al Premiului Nobel și profesor de economie la

Yale, insistă ca toți studenții săi să o citească pentru că vrea ca ei să ale că

și capitalismul poate i o forță a binelui. Eseul lui Carnegie a schimbat socie‑

tatea, i‑a inluențat pe colegii săi și chiar a sidat averea incomprehensibilă

a celui mai mare rival al său, John D. Rockefeller. Inspirat de o atitudine
competitivă feroce, Rockefeller a început să doneze munți de bani unora

dintre cele mai mari fundații ale țării. Carnegie a creat un nou standard:

un standard de măsurare a propriei importanțe nu în funcție de cât ai, ci

în funcție de cât dăruiești. În centrul preocupărilor sale se găsea educația.

De fapt, în timpul vieții sale, contribuțiile lui Carnegie au dublat numărul

de biblioteci din Statele Unite și au furnizat atât de mult din dezvoltarea și

capitalul intelectual al societății noastre înainte ca Internetul să ia naștere.

Prietenul nostru Chuck Feeney a devenit un Carnegie în variantă mo‑
dernă, donându‑și aproape întreaga avere de 7,5 miliarde de dolari — cu

deosebirea că el el  a ales să nu spună nimic despre asta până de curând!

Până am ajuns să‑l întâlnesc pe Chuck, el avea 83 de ani și era în ulti‑

ma etapă a vieții sale. Îi era greu să vorbească perioade prelungite de timp,

dar în prezența sa descoperi o experiență mai profundă decât cuvintele. În

prezența sa simți puterea unei vieți bine trăite. Poți vedea asta în bucuria

din ochii lui, în zâmbetul care îl luminează cu atâta ușurință, în bunătatea

care emană din inima lui.

În schimb, Chuck Feeney a inspirat o altă generație. Mulți spun că Ted

Turner a fost următorul care să reaprindă această formă de ilantropie la

scară mare prin angajamentul său de 1 miliard de dolari pentru Națiunile

Unite. De atunci, Bill Gates și Warren Buffett și‑au unit forțele pentru a crea

Giving Pledge ca să‑i inspire pe bogații lumii să‑și doneze cel puțin jumătate

din averi pentru acțiuni caritabile. La ultima numărătoare, îl semnaseră peste

120 de miliardari, inclusiv câteva dintre persoanele superbogate din această

carte, cum ar i Ray Dalio, T. Boone Pickens, Sara Blakely, Carl Icahn și Paul Tu‑

dor Jones. (Vezi website‑ul http://givingpledge.org, pentru a citi câteva din

scrisorile emoționante pe care le‑au scris pentru a‑și acompania darurile.)

T. Boone Pickens mi‑a spus că s‑a cam lăsat furat de val cu ilantropia

lui. El donase de curând aproape jumătate de miliard de dolari universității
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de unde absolvise, Universitatea Statului Oklahoma, urcând totalul daru‑

rilor sale caritabile la peste 1 miliard de dolari. Cu toate acestea, el a sufe‑

rit de curând câteva pierderi care i‑au diminuat averea la 950 milioane de

dolari — cu puțin sub acel miliard pe care îl donase! Dar Boone nu‑și face

griji. La urma urmei, are 86 de ani. „Tony, nu‑ți face griji“, a zis el. „Plănuiesc
să câștig alte două miliarde în următorii câțiva ani.“ El nu încearcă niciun

sentiment de pierdere, pentru că bucuria de care a avut parte dăruind este

neprețuită.

În vremurile moderne, cei mai bogați și mai inluenți bărbați și femei

s‑au luptat cu cele mai mari probleme ale lumii. Carnegie s‑a ocupat de edu‑

cație. Bill și Melinda Gates se ocupă de burse și de prevenirea epidemiilor.

Pasiunea lui Bono este iertarea datoriei care înrobește țările din lumea a

treia. Dar trebuie să ii neapărat miliardar sau vedetă rock pentru a rezolva
cele mai mari probleme ale lumii? Nu și în lumea interconectată din ziua

de azi. Dacă lucrăm împreună prin utilizarea tehnologiei, putem să facem

iecare câte puțin și să avem cu toate acestea un impact uriaș.

Elimină înfometarElimină înfometarea, elimină ea, elimină boala,boala,

elimină sclaviaelimină sclavia

Nu știu sigur care este pasiunea ta, dar unul dintre domeniile pentru care

eu, personal, simt o empatie profundă este cel al copiilor și al familiilor ne‑

voiașe. Trebuie să ai gheață‑n vine ca să nu simți nimic pentru un copil care

suferă. Așa că hai să ne facem timp o clipă să privim la trei dintre cele mai

mari probleme care afectează copiii și familiile lor astăzi și ce pași imediați

și concreți putem întreprinde cu ușurință pentru a face o diferență.

Prima este înfometarea. Cine crezi că pleacă la culcare nemâncatCine crezi că pleacă la culcare nemâncat

în iecare noapte în cea mai bogată ţară din lume? Conform Birouluiîn iecare noapte în cea mai bogată ţară din lume? Conform Biroului

de Statistică al SUA, oricât de incredibil ar părea, unul din patru copiide Statistică al SUA, oricât de incredibil ar părea, unul din patru copii

americani cu vârsta sub cinci ani trăiește în sărăcie și aproape unulamericani cu vârsta sub cinci ani trăiește în sărăcie și aproape unul

din zece trăiește într‑o sărăciedin zece trăiește într‑o sărăcie extremăextremă (care este deinită ca un venit (care este deinită ca un venit
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anual de sub 11 746 dolari, sau 32 dolari pe zi, din care trăiește o faanual de sub 11 746 dolari, sau 32 dolari pe zi, din care trăiește o fa--

milie de patru persoane).milie de patru persoane).

Cincizeci de milioane de americani, inclusiv 17 milioane de copii, tră‑

iesc în cămine care sunt nesigure alimentar — sau, așa cum i‑a spus Joel

Berg de la Coalition Against Hunger (Coaliția împotriva Foametei) din New
York Theresei Riley de laMoyers & Company Moyers & Company , cămine care „nu au suicienți

bani ca să asigure regulat mâncarea de care au nevoie“; care „raționalizează

mâncarea și care sar peste mese. În care părinții stau nemâncați pentru

a‑și hrăni copiii“. În același timp,Congresul a tăiat 8,7 miliarde de doCongresul a tăiat 8,7 miliarde de do--

lari din beneiciile anuale SNAP — cunoscute sub numele de bonurilari din beneiciile anuale SNAP — cunoscute sub numele de bonuri

de masă —de masă — eliminând eliminând   lunar lunar   mesele dintr‑o întreagă săptămânămesele dintr‑o întreagă săptămână pentrupentru

jumătate din familiile americane.jumătate din familiile americane.

Eu am trăit în una din aceste case; familia noastră era una dintre aceste
familii. De aici vine pasiunea mea de a face o diferență în zona aceasta. Știu că

nu vorbim aici de simple statistici; vorbim de iințe umane care suferă.

V‑am împărtășit deja cum mi‑a fost transformată viața cu ocazia unei

Zile a Recunoștinței când aveam 11 ani. Din nou, nu faptul că am primit mân‑

carea mi‑a schimbat viața, ci faptul că unui necunoscut i‑a păsat. Acțiunea

aceea simplă a avut un efect exponențial. Am continuat să plătesc darul acela

în viitor, hrănind peste 42 de milioane de persoane de‑a lungul ultimilor 38

de ani. Cheia este că nu am așteptat până am putut să mă ocup de această

problemă uriașă la o scară mai mare. Nu am așteptat până am devenit bogat.

Am început să atac problema unde eram, cu puținul pe care îl aveam.

La început, a fost un efort inanciar să hrănesc doar două familii, dar

apoi am devenit inspirat și mi‑am dublat obiectivul — să hrănesc patru. Anul

următor au fost opt, apoi 16. Pe măsură ce au crescut companiile și inluența

mea, au devenit un milion pe an, apoi 2 milioane. Investițiile în daruri se com‑

pun la fel ca investițiile obișnuite — și acestea îți oferă o recompensă și mai

mare. Privilegiul de a mă ala într‑o poziție din care pot să donez astăzi 50 de

milioane de mese și, în parteneriat cu tine și cu alții, să pot oferi peste 100 de

milioane de mese, nu poate i exprimat în cuvinte. Eu eram tipul care trebuia

hrănit și acum, prin har și angajament, am onoarea să‑i hrănesc pe alții și să

multiplic binele care mi‑a fost făcut mie și familiei mele.
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Nu există nicio putere mai mare decât cea a suletului uman înNu există nicio putere mai mare decât cea a suletului uman în--

lăcărat.lăcărat. De‑a lungul drumului, afecțiunea m‑a mișcat și m‑au mișcat și une‑

le cărți. Ele m‑au purtat dintr‑o lume a limitării spre o viață a posibilității,

pe măsură ce intram în mințile autorilor care își transformaseră deja viețile.

În acea tradiție, mi‑am abordat editura, Simon & Schuster, și i‑am informat
că vreau să hrănesc și minți, nu doar corpuri. Ei s‑au alăturat misiunii mele,

donând cartea mea simplă despre cum să‑ți schimbi viața, numită NotesNotes

 from a Friend  from a Friend (Note pentru un priet(Note pentru un prieten),en), pe care am scris‑o pentru a ajuta pe

cineva alat într‑o situație diicilă să‑și redreseze viața cu sfaturi practice,

strategii și povești motivaționale. Pentru a egala investiția pe care ai făcut‑o

prin cumpărarea acesteiacestei cărți, editura mea s‑a angajat să ofere un exemplar

din Notes from a Friend Notes from a Friend  (Note pentru un prieten)(Note pentru un prieten) unei persoane nevoiașe

prin partenerii mei de la Feeding America. Ei sunt cea mai mare rețea na‑
țională de bănci alimentare și sunt considerați cea mai eicientă societate

caritabilă din Statele Unite pentru hrănirea persoanelor fără adăpost.

Dar acum aș vrea să‑ți cer să te gândești să devii partenerul meu

într‑un fel care va continua să realizeze aceste fapte nobile în anii următori.

Este o strategie simplă care poate să ofere 100 de milioane de mese nu doar

anul acesta, ci și în anii următori pentru acele familii înfometate care au

nevoie. Nu presupune o donație substanțială. Planul pe care îl propun îţiPlanul pe care îl propun îţi

oferă ocazia să schimbi și să salvezi vieţi donându‑ţi fără eforturi măoferă ocazia să schimbi și să salvezi vieţi donându‑ţi fără eforturi mă--

runţișul.runţișul. Cum? Alătură‑te și tu campaniilor SwipeOut care luptă împotriva

înfometării, împotriva bolilor și a sclaviei!

Foloseşte-ţi mărunţişulFoloseşte-ţi mărunţişul

pentru a schimba lumeapentru a schimba lumea

Deci am o ofertă pentru tine. Obiectivul meu din această carte a fost să te

ajut să înțelegi distincțiile, ideile și competențele — și să‑ți ofer un plan —

care îți pot oferi cu adevărat putere pentru a crea siguranță, independență

sau libertate inanciară de durată pentru tine și pentru familia ta. Eu sunt

obsedat de găsirea unor modalități prin care să adaugi mai multă valoare
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vieții tale decât ți‑ai imaginat vreodată cu o singură carte (deși e una mare,

trebuie să recunosc). Vreau ca aceasta să te inspire să treci dincolo de lip‑

suri și să devii un bărbat bogat sau o femeie bogată chiar acum! Și asta se

petrece în ziua în care începi să dăruiești cu bucurie, în inimă — indiferentindiferent

de situaţia ta inanciară —de situaţia ta inanciară — nu pentru că trebuie, nu din nu pentru că trebuie, nu din vinovăvinovăţie sau laţie sau la
cerercerere ci pentru că asta e ci pentru că asta bucură o parte din tine.bucură o parte din tine.

Conform Biroului de Statistică a Muncii din cadrul Departamentului

Muncii din SUA, există 124 de milioane de gospodării în SUA care cheltuiesc

în medie 2604 dolari pe distracții — asta înseamnă peste 320 de miliarde de

dolari pe an doar pentru distracții. Imaginează‑ți dacă doar o parte din banii

aceștia ar i direcționați pentru soluționarea unor probleme de nerezolvat

înainte, cum ar i foametea, traicul de persoane și accesul la apă potabilă? În

SUA, este nevoie de un dolar pentru a oferi zece mese persoanelor nevoiașe.
Imaginează‑ți că ai ajuta să oferi 100 000 000 de mese anual! Asta înseamnă

puțin peste 10 milioane de dolari — doar 0,0034% din cât cheltuim pentru

distracții! Înseamnă câțiva cenți din iecare dolar — mărunțișul din buzuna‑

rele Americii! Așa că m‑am asociat cu câteva minți mari din afaceri și din mar‑

keting, inclusiv Bob Caruso (capitalist social și fost partener administrativ și

COO al unuia din primele 100 de fonduri speculative din lume, Highbridge

Capital Management) și prietenul meu drag Marc Benioff (ilantrop, fondator

și CEO al Salesforce.com) pentru a clădi tehnologia care îți dă posibilitatea să

pui bănuții aceia la treabă ușor și nedureros pentru a salva vieți.

În mai puțin de un minut, poți intra online și poți opta să te înscrii în

SwipeOut (www.swipeout.com) astfel încât de iecare dată când îți folosești

cărțile de credit oriunde în lume, prețul achiziției tale se va rotunji automat

la cel mai apropiat dolar.87 Suma aceea va merge direct la o instituție carita‑

bilă aprobată și în vigoare, care îți va transmite înapoi un raport cu povești

despre viețile pe care le‑ai atins. Iată cum funcționează: dacă ai plătit 3,75

dolari pentru cafeaua ta de la Starbucks, 0,25 vor i direcționați spre opere

de caritate preselectate. Pentru un consumator obișnuit, mărunțișul acesta

însumează sub 20 de dolari pe lună. Poți pune o limită pentru cât dai, dar

noi te rugăm să menții un minimum de 10 dolari.

87 Utilizând tehnologie patentată cu o securitate de nivel bancar. (N.a.N.a.)
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Vrei să știi care va i impactul tău? Pentru aproximativ 20 dolari pe lună:

• ai putea să asiguri 200 de mese pentru americani înfometaţiai putea să asiguri 200 de mese pentru americani înfometaţi

(asta înseamnă 2400 de mese pe an!); sau(asta înseamnă 2400 de mese pe an!); sau

• ai putea să asiguri o sursă de apă potabilă și sustenabilă pentruai putea să asiguri o sursă de apă potabilă și sustenabilă pentru
zece copii din India în iecare lună — asta înseamnă 120 zece copii din India în iecare lună — asta înseamnă 120 de copiide copii

pe an pe care tu îi aperi personal de o boală transmisibilă prinpe an pe care tu îi aperi personal de o boală transmisibilă prin

apă; sauapă; sau

• ai putea să faci o plată cu banii jos pentru salvarea și recuperaai putea să faci o plată cu banii jos pentru salvarea și recupera--

rea unei tinere fete cambodgiene rea unei tinere fete cambodgiene traicată pentru sclavie.traicată pentru sclavie.

Acestea sunt cele trei mari probleme cu care se confruntă copiii și

familiile. În America, este înfometarea. Motiv pentru care în centrul preo‑
cupărilor noastre stă eliminarea înfometării, alături de partenerul nostru,

Feeding America.

 Dar cea mai mare problemă pentru copiii lumii o constituie bolile.

Știai că bolile provocate de apa contaminată sunt primul ucigaș al lumii,

iind responsabile de 3,4 milioane de decese anual, conform Organizației

Mondiale a Sănătății? De fapt, la iecare 20 de secunde, încă un copilDe fapt, la iecare 20 de secunde, încă un copil

moare din cauza unei boli transmisibile prin apă — și au murit maimoare din cauza unei boli transmisibile prin apă — și au murit mai

mulţi decât numărul total de oameni decedaţi în toate conlictele armulţi decât numărul total de oameni decedaţi în toate conlictele ar--

mate de la Al Doilea Război mate de la Al Doilea Război Mondial încoace.Mondial încoace.

Acesta este motivul pentru care cel de‑al doilea angajament al SwipeOut

este să elimine bolile transmisibile prin apă și să asigure apă potabilă pentru

cât mai mulți copii cu putință peste tot în lume. Există o varietate de organi‑

zații cu soluții sustenabile și câteva cer sume mici, de 2 dolari de persoană,

pentru a le furniza acestor copii și familiilor lor o sursă stabilă de apă potabilă.

Care este preţul libertăţii?Care este preţul libertăţii?

Pe parcursul acestei cărți, am muncit pentru a ne asigura că tu poți obține

libertatea inanciară. Ce zici de investirea unei fracțiuni minuscule din cât



 

751Tony Robbins

cheltuiești în iecare lună pentru a ajuta la asigurarea libertății unuia din cei

8,4 milioane de copii din lume care sunt prizonieri ai sclaviei? În 2008, Dan

Harris, corespondentul ABC News, a lucrat sub acoperire ca să vadă cât de

mult timp și câți bani i‑ar trebui ca să cumpere un copil sclav. A plecat din

New York, și zece ore mai târziu era în Haiti, negociind cumpărarea unui
copil cu 150 de dolari. Așa cum a zis și el, în lumea modernă te costă mai

puțin să cumperi un copil decât să cumperi un iPod.

Este inimaginabil să ne gândim măcar că asta li s‑ar întâmpla copiilor

noștri sau vreunei persoane iubite. Dar încearcă să‑ţi imaginezi impactulDar încearcă să‑ţi imaginezi impactul

acţiunilor tale de eliberare a unei vieţi omenești, a unui sulet care aacţiunilor tale de eliberare a unei vieţi omenești, a unui sulet care a

fost înrobit ani întregi.fost înrobit ani întregi. Nu există cuvinte. Și, repet, poți să știi că în timp

ce tu dormi, contribuția ta le dă putere celor care câștigă lupta aceasta în

iecare zi.
Deci, cum atacăm aceste provocări uriașe? Fiecare dintre noi, împre‑

ună, puțin câte puțin. Anul acesta, eu, împreună cu tine și cu câțiva dintre

prietenii noștri vom hrăni 100 de milioane de oameni. Dar nu ar i incre‑

dibil să hrănim 100 de milioane de oameni în iecare an, într‑o manieră

sustenabilă? Eu asigur apa potabilă pentru 100 000 de persoane pe zi în In‑

dia — este una dintre pasiunile mele. Nu ar i incredibil ca noi să asigurăm

împreună apă potabilă pentru 3 milioane de persoane pe zi și să creștem de

acolo? Sau cum ar i să eliberăm împreună 5000 de copii care au fost înro‑

biți și să le sprijinim educația și drumul spre o viață sănătoasă?

Acestea sunt lucrurile pe care le poate realiza puterea a doar 100 000

dintre noi. La fel cum mi‑am clădit eu fundația, misiunea aceasta poate să se

dezvolte geometric. Dacă în decurs de un deceniu sau mai mult am putea să

găsim o modalitate prin care să ajungem la un milion de membri, asta ar în‑

semna un miliard de mese asigurate în iecare an, 30 de milioane de oameni

cu apă potabilă sau 50 000 de copii eliberați din sclavie. Cifrele acestea ar

i extraordinare dar, în realitate, chiar și salvarea vieții unui singur copil ar

merita tot efortul.

Deci, care este viziuneaviziunea ta? Majoritatea oamenilor supraestimează ce

pot să facă într‑un an și adeseori subestimează ce pot să facă într‑un dece‑

niu sau două.
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Îți pot spune că atunci când mi‑am început misiunea și am hrănit

două familii, am fost încântat. Scopul meu era să hrănesc 100 de familii ne‑

voiașe. Apoi a crescut la 1000. Apoi la 100 000. Apoi la 1 milion. Cu cât ne

dezvoltăm mai mult, cu atât vedem mai mult ce este posibil. Depinde de noi.

Mi te alături? Pune‑ți schimbarea la treabă și hai să schimbăm lumea.

„Am descoperit că, pe lângă celelalte beneicii ale sale,

acțiunea de a dărui eliberează suletul celui care dăruiește.“

— MAYA ANGELOU

Indiferent că te vei înscrie în SwipeOut sau în altă organizație, decide să iei

o mică porțiune din banii pe care îi câștigi sau din timpul tău și alege conști‑

ent să‑i investești în ceva care nu‑ți aduce beneicii ție direct, ci ajunge mai
degrabă cuiva care suferă lipsuri. Această decizie nu este despre a avea sau

nu dreptate, nu este despre a arăta bine, este despre adevărata bogăție —

de a te simți realmente mai plin de viață și mai împlinit, în mod autentic.

În Happy Money Happy Money , Dunn și Norton scriu că atunci când acțiunea de a

dărui în afara noastră este făcută cum trebuie, „când este simţită ca o ale„când este simţită ca o ale--

gere, când ne conectează cu ceilalţi și când gere, când ne conectează cu ceilalţi și când are un impact clar — are un impact clar — pânăpână

și darurile mici pot să sporească fericirea, cu potenţialul de a declanșași darurile mici pot să sporească fericirea, cu potenţialul de a declanșa

un efect de domino al generozităţii“.un efect de domino al generozităţii“.
Mișcaţi de această potenţă a „cheltuitului prosocial“ (și anume,Mișcaţi de această potenţă a „cheltuitului prosocial“ (și anume,

daruri pentru ceilalţi și donaţii pentru operele de caritate), Dan Aridaruri pentru ceilalţi și donaţii pentru operele de caritate), Dan Ari--

ely și soţia sa au fost inspiraţi să pună în practică un sistem simplu laely și soţia sa au fost inspiraţi să pună în practică un sistem simplu la

care ei și cei doi ii ai lor puteau să adere împreună, ca familie.care ei și cei doi ii ai lor puteau să adere împreună, ca familie. Când

copiii își iau alocațiile, trebuie să‑și împartă banii în trei borcane.

Borcanul 1Borcanul 1 este pentru ei înșiși. ei înșiși.

Borcanul 2Borcanul 2 este pentru cineva pe care îl cunosc. cineva pe care îl cunosc.

Borcanul 3Borcanul 3 este pentru cineva pe care nu‑l cunosc. cineva pe care nu‑l cunosc.

Observă că două treimi din aceste borcane sunt pentru cheltuieli pro‑

sociale, pentru că asta este ceea ce îi va face pe copii fericiți. Toate cele trei

borcane sunt grozave, dar membrii familiei Ariely au avut grijă să pună de‑

oparte o parte egală pentru oamenii pe care nu‑i cunoșteau. Este frumos să



 

753Tony Robbins

cheltuiești pentru familie și prieteni pentru că înseamnă să dăruiești oame‑

nilor pe care îi iubești, dar ilantropia este cel de‑al treilea borcan și aceasta

poate să ie cea mai satisfăcătoare și mai importantă formă de a dărui.

Îți pot spune de asemenea că există consecințe extraordinar de pozi‑

tive pentru cei care dăruiesc atunci când nu este ușor. Ne pregătește creie‑
rul; ne antrenează și ne condiționează să știm că există mai mult decât ne

trebuie. Și când creierul nostru o crede, noi o simțim.

Sir John Templeton, nu doar cel mai mare investitor din lume, ci și

unul dintre cei mai gozavi oameni pe care‑i cunosc, mi‑a împărtășit ceva

cu 30 de ani în urmă: mi‑a spus că nu i s‑a întâmplat să cunoască pe cineva

care să dea zeciuială — referindu‑se la cei care își cedează 8% sau 10% din

ceea ce câștigă organizațiilor religioase sau caritabile pe durata unei peri‑

oade de zece ani — și care să nu‑și i mărit masiv averea inanciară. Dar iată
problema: toată lumea spune: „Am să dau când mă voi descurca mai bine.“

Și eu aveam obiceiul să gândesc așa. Dar îți mărturisesc un lucru: meriți să

începi din orice etapă te‑ai ala astăzi din punct de vedere inanciar. Trebuie

să începi obiceiul de a dărui chiar dacă ai impresia că nu ești pregătit; chiar

dacă te gândești că nu ai nimic de care să te poți lipsi. De ce? Pentru că așa

cum ți‑am spus din chiar primul capitol al acestei cărți, dacă nu dai zece

cenți dintr‑un dolar, nu vei dona 1 milion de dolari din 10 milioane sau 10

milioane de dolari din 100 de milioane.

Cum îţi veiCum îţi vei alimentaalimenta moștenirea de a dărui? moștenirea de a dărui? Îți vei dărui timpul și

energia? Vei da zeciuială din câștigurile tale? Sau vei începe făcându‑ți timp

un minut pentru a intra online și a te alătura SwipeOut, asigurându‑te că   

mărunţișul tău va i investit în schimbarea de vieţi?mărunţișul tău va i investit în schimbarea de vieţi? Dacă ești inspirat,

te rog să faci asta acum, cât timp ești conectat la impactul pe care îlte rog să faci asta acum, cât timp ești conectat la impactul pe care îl

poţi avea.poţi avea. Și nu uita: s‑ar putea ca persoana căreia îi vei dărui cel mai mult

să ii chiar tu. O viață ca ilantrop începe cu un singur pas mic. Hai să‑l facem

împreună.

„Nu mă gândesc la toată mizeria,

ci la toată frumusețea care dăinuie încă.“

— ANNE FRANK
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Apropo, nu am fost întotdeauna la fel de conștient de semniicația

recunoștinței și dăruirii. Trăiam în lipsuri. Privind înapoi, viața mea nu a

fost mereu ușoară, dar a fost întotdeauna binecuvântată. Doar că nu‑mi dă‑

deam seama la acea vreme. Cum am crescut iind sărac din punct de vedere

inanciar, lucram întotdeauna pentru a i sigur că pot reuși ce‑mi propun, la
cel mai înalt nivel. Dar nu mi‑am dat seama că succesul vine în valuri.

Trebuie mult timp nu doar pentru a învăța ceva, ci și pentru a stăpâni

acel ceva cu adevărat—până devine atât de imprimat în ibra ta, încât ajun‑

ge parte din viața ta. Deci, atunci când abia porneam la drum, am suferit o

serie de diicultăți. Cum am reacționat? Hai să spunem că nu cu grația unui

sulet luminat! Eram constant furios, nemulțumit — scos din sărite! Pentru

că nimic nu mergea cum voiam. Și rămâneam fără bani!

Apoi, într‑o noapte, în jurul orei douăsprezece, conduceam pe Au‑
tostrada 57, aproape de rampa de ieșire de pe Temple Avenue de lângă

Pomona, California, întrebându‑mă: „Ce nu merge? Muncesc atât de tare.

Ce lipsește? De ce eșuez atât de lamentabil în a obține ce vreau? De ce nu

funcționează asta?“ Brusc, ochii au început să mi se umple de lacrimi și am

tras pe marginea drumului. Am scos un jurnal pe care îl purtam tot timpul

după mine — îl am și în ziua de azi — și am început să mâzgălesc cu furie în

lumina bordului. Am scris cu litere uriașe pe o pagină întreagă acest mesaj

pentru mine însumi: „SECRETUL VIEŢII ESTE SĂ DĂRUIEȘTI.“„SECRETUL VIEŢII ESTE SĂ DĂRUIEȘTI.“

Da! Mi‑am dat seama că uitasem că despre asta era vorba în viață. Ui‑

tasem că aici se găsește orice bucurie — că viața nu este doar despre mine.

Este despre noinoi.

Când am revenit pe autostradă, am fost inspirat și refocalizat și un

sentiment reînnoit al misiunii s‑a reaprins în mine. Am început să mă des‑

curc bine pentru un timp. Dar, din păcate, ce scrisesem în noaptea aceea

a fost doar un concept, de fapt — o descoperire pe care încă nu o asimi‑

lasem integral. Apoi am început să mă lovesc de mai multe probleme și,

șase luni mai târziu, pierdusem tot din punct de vedere inanciar. În scurt

timp, mă găseam în ceea ce consideram eu drept cel mai de jos nivel al vieții

mele, locuind pe podeaua unui apartament de 38 de metri pătrați, pentru

nefamiliști, în Venice, California, clocotind de resentimente. Căzusem în
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capcana de a‑i acuza pe toți ceilalți pentru diicultățile irești care se ivesc

de iecare dată când urmărești obiective rezonabil de mari. Am decis că fu‑

sesem manipulat de o mulțime de oameni care proitaseră de mine. „Dacă

nu ar i fost ei“, mi‑a zis orgoliul meu, „aș i într‑o formă grozavă!“ Așa că

mi‑am plâns singur de milă. Și cu cât deveneam mai furios și mai nemulțu‑
mit, cu atât deveneam mai puțin productiv.

Apoi am început să apelez la mâncare ca la o modalitate de elibera‑

re — o mulțime de junk food ridicolă, de proastă calitate. M‑am îngrășat cu

15 kilograme și ceva în doar câteva luni; nu e un lucru ușor de făcut. Trebuie

să mânânci tone de mâncare și să nu te miști cine știe ce ca să reușești așa

ceva! M‑am trezit făcând lucruri de care râdeam la alți oameni — cum ar i

să mă uit la emisiunile TV din timpul zilei. Dacă nu mâncam, mă uitam la

telenovele. Am fost absorbit de serialul General Hospital —General Hospital — dacă ești suici‑
ent de mare să‑ți amintești când Luke și Laura s‑au căsătorit, eu eram acolo!

E amuzant (și un pic umilitor) să mă uit în urmă și să văd cât de jos

decăzusem. Ajunsesem la ultimii mei 19 dolari și ceva mărunțiș și nu aveam

niciun fel de perspective. Și eram supărat mai ales pe un prieten care îm‑

prumutase 1200 de dolari de la mine când o duceam bine, dar care nu mi

i‑a mai dat niciodată înapoi. Acum eram lefter, dar când îi cerusem banii,

îmi întorsese spatele. Nu‑mi răspundea la telefoane! Eram furios, gândin‑

du‑mă: „Ce dracu o să mă fac! Cum o să fac rost de bani de mâncare?“

Dar am fost mereu pragmatic. M‑am gândit: „Bun, când aveam șap‑

tesprezece ani și nu aveam unde să stau, cum m‑am descurcat?“ Mer‑

geam la o masă tip smorgasbord88 și mă îndopam de la un bufet de tipul

all‑you‑can‑eat all‑you‑can‑eat  cu cât mai puțini bani. Asta mi‑a dat o idee.

Apartamentul meu nu era chiar așa de departe de un loc frumos nu‑

mit Marina del Rey, unde bogații LA‑ului își trăgeau iahturile. Era un restau‑

rant numit El Torito care avea un bufet fabulos pentru aproximativ 6 dolari.

Nu voiam să prăpădesc bani pe benzină sau parcare, așa că parcurgeam pe

jos cei cinci km până la restaurant, care se ala chiar lângă port. Luam loc

în dreptul ferestrei și mă ghiftuiam cu farfurie după farfurie de mâncare

88 Tip de bufet scandinav, srcinar din Suedia, la care se servesc atât mâncăruri calde, cât și
reci (N. red.N. red.)
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de parcă nu aveam să mai prind ziua de mâine — lucru care chiar se putea

întâmpla!

În timp ce mâncam, mă uitam la vasele care treceau și visam la felul

în care putea să ie viața. Starea mea a început să se schimbe și puteam să

simt straturile de furie topindu‑se în mine. În timp ce‑mi terminam masa,
am remarcat un băiețel îmbrăcat într‑un costumaș — nu cred să i avut mai

mult de șapte sau opt ani — care‑i deschidea ușa tinerei sale mame. Apoi a

condus‑o mândru la masa lor și i‑a ținut scaunul. El avea o prezenţă prezenţă specia‑

lă. Copilul acesta părea să ie atât de pur și de bun. Era unul dintre cei care

dăruiesc — puteai să‑ți dai seama de asta după felul respectuos și iubitor în

care se purta cu mama lui. Am fost profund mișcat.

După ce am achitat nota, m‑am îndreptat spre masa lor și i‑am spus

băiețelului: „Scuză‑mă, vreau doar să te felicit pentru meritul de a i un
gentleman atât de extraordinar. Faptul că îți tratezi doamna în felul acesta

este uimitor.“

„Este mama mea“, mi‑a mărturisit el.

„O, Dumnezeule!“ i‑am spus eu. „Asta e și mai tare! Și este minunat că

o scoți în oraș pentru prânz!“

El a făcut o pauză și cu o voce liniștită a zis:„Păi, chiar nu pot, pentru

că am doar opt ani — și încă nu am un loc de muncă.“

„Ba da, tu o scoți la prânz“, i‑am spus eu. Și în clipa aceea, am băgat

mâna în buzunar, am scos toți banii care îmi mai rămăseseră — poate o

sumă totală de 13 de dolari și ceva mărunțiș — și i‑am pus pe masă.

El a privit în sus la mine și a zis: „Nu pot să primesc asta.“

„Ba sigur că poți“, i‑am spus eu.

„De ce?“

M‑am uitat la el cu un zâmbet larg și i‑am spus: „Pentru că sunt mai

mare ca tine.“

S‑a holbat la mine, șocat, și apoi a început să chicotească. Eu m‑am

întors pur și simplu și am ieșit pe ușă.

Nu am ieșit pur și simplu pe ușa aceea, am plutit am plutit  până acasă! Ar i

trebuit să mă panichez pentru că nu mai aveam niciun bănuț al meu dar, în

loc de asta, m‑am simțit complet liber!
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Aceea a fost ziua în care viața mea s‑a schimbat pentru totdeauna.

 Acela a fost m Acela a fost momentul în care am devenomentul în care am devenit un om bogat.it un om bogat.

Ceva din interiorul meu a trecut în cele din urmă de sentimentul de

lipsă. Eram în sfârșit eliberat de obiectul care poartă numele de bani căruia

îi permisesem să mă terorizeze. Am putut să dăruiesc totul fără nicio teamă.
Ceva de dincolo de mintea mea, ceva din adâncul suletului meu știa că sunt

călăuzit — la fel ca noi toți. Și clipa aceea a fost să ie. Exact așa cum a fost

să ie să citești aceste cuvinte acum.

Mi‑am dat seama că fusesem atât de ocupat încercând să obţin,obţin, încât

uitasem să dăruiescdăruiesc. Dar acum m‑am recâștigat pe mine însumi; mi‑am re‑

câștigat suletul.

Am renunțat la scuzele mele, la învinovățirea celorlalți și, brusc, nu

mai eram nemulțumit. De asemenea, ai i putut să spui că nu am fost prea
deștept! Pentru că nu aveam nici cea mai vagă idee de unde urma să fac rost

de următoarea masă. Dar gândul acela nici nu‑mi trecea prin cap. În loc de

asta, am încercat un sentiment copleșitor de bucurie că am fost eliberat

dintr‑un coșmar — coșmarul în care credeam că viața mea era blestemată

din cauza a ceea ce îmi „făcuseră“ alții.

În noaptea aceea, m‑am angajat pentru un plan de acțiune masivă.

Am decis exact ce urma să fac și cum să mă angajez. Aveam un sentiment de

certitudine că urma să reușesc ce‑mi propusesem — dar tot nu știam când

avea să vină următorul meu cec de salariu sau, chiar mai urgent, următoa‑

rea mea masă.

Apoi, s‑a produs un miracol. A doua zi dimineață, a venit poșta tradiți‑

onală, cea lentă ca melcul, și am găsit o scrisoare specială în cutia mea poș‑

tală. Înăuntru era un bilet scris de mână de la prietenul meu în care spunea

că‑i pare rău că‑mi evitase telefoanele. Eu îi fusesem alături la nevoie și știa

că am necazuri. Așa că îmi plătea tot ce îmi datora. Plus un mic supliment.

M‑am uitat în plic și înăuntru era un cec în valoare de 1300 de dolari.

Era destul cât să‑mi ajungă o lună sau chiar mai mult! Am plâns, atât eram

de ușurat. Şi apoi m‑am gândit: „C Şi apoi m‑am gândit: „Ce înseamnă asta?“ e înseamnă asta?“ 

Nu știu dacă a fost o coincidență, dar am ales să cred că acele două eve‑

nimente erau conectate și că fusesem răsplătit nu doar pentru că dăruisem,
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ci și pentru că am vrut să dăruiesc. Nu din obligație sau din teamă — era

doar o ofrandă din inima și din suletul meu pentru un alt sulet tânăr de

pe drum.

Și îți pot spune sincer, am avut multe zile grele în viața mea, atât din

punct de vedere inanciar, cât și emoțional — ca noi toți, de altfel — dar nu
m‑am întors niciodată la acel sentiment de lipsă și nu o voi face niciodată.

Mesajul ultim al acestei cărți este foarte simplu. Este fraza pe care am

scris‑o în jurnalul meu pe marginea autostrăzii. Secretul inal al bogăției

este: secretul vieții este să dăruiești. secretul vieții este să dăruiești.

Dăruiește liber, deschis, cu ușurință și cu plăcere. Dăruiește chiar și

atunci când nu crezi că ai ce să dăruiești și vei descoperi că există un ocean

de abundență în interiorul și în jurul tău. Viața se întâmplă mereu pentru

tine, nu ți se întâmplă ție. Apreciază darul acela și ești bogat, acum și pentru
totdeauna.

Înțelegerea acestui adevăr m‑a adus înapoi la lucrul pentru care sunt

făcut, la lucrul pentru care suntem făcuți cu toții: să im o forță a binelui.

Am fost adus înapoi la o viață a înțelesului profund, căutând mereu să‑mi

împlinesc rugăciunea — și aceasta spune ca în iecare zi să iu o binecuca în iecare zi să iu o binecu--

vântare în vieţile tuturor oamenilor pe care îi întâlnesc și cu care amvântare în vieţile tuturor oamenilor pe care îi întâlnesc și cu care am

privilegiul să creez o privilegiul să creez o legătură.legătură.

Chiar dacă nu te‑am întâlnit personal, am scris această carte în ace‑

eași stare, cerând și rugându‑mă ca iecare capitol, iecare pagină, iecare

concept să ie un pas mai profund în a te ajuta să simți mai multe din bine‑

cuvântările persoanei care ești și mai multe din binecuvântările a ceea ce

poți să creezi și să dăruiești în această viață.

Dorința mea din inimă și obiectivul acestei cărți este să‑ți ofer încă

o modalitate de a‑ți extinde și adânci calitatea vieții tale și vieților tuturor

celor pe care ești binecuvântat să‑i iubești și să‑i atingi. A fost un privilegiu

să te slujesc în asta.

Și abia aștept ca într‑o bună zi drumurile noastre să se încrucișeze,

sper — ie putând să te întâlnesc și să te slujesc la unul din evenimentele

mele de pe undeva din lume, ie să te întâlnesc pur și simplu pe stradă. Voi i

încântat să aud cum ai folosit principiile acestea pentru a‑ți îmbunătăți viața.
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Și astfel, din moment ce ne despărțim, vreau să te las cu o binecu‑

vântare și o dorință ca viața ta să ie pentru totdeauna plină de abundență.

Îmi doresc pentru tine o viață de bucurie, pasiune, provocări, oportunitate,

dezvoltare și dăruire. Îți doresc o viață extraordinară.

Cu dragoste şi binecuvântări,Cu dragoste şi binecuvântări,

TONY ROBBINS



 

„Trăiește viața din plin cât te ali aici. Gustă totul. Ai grijă de tine și de

prietenii tăi. Distrează‑te, ii nebun, ii ciudat. Ieși în lume și dă‑o‑n bară!

Ai s‑o faci oricum, așa că poți tot atât de bine să te bucuri pe măsură ce‑o

faci. Proită de ocazie pentru a învăța din greșelile tale: găsește cauza

problemei tale și elimin‑o. Nu încerca să ii perfect; ii doar un exemplu

excelent de iință umană.“

— TONY ROBBINS



 

7 paşi simpli: lista ta7 paşi simpli: lista ta
de verificare pentru succesde verificare pentru succes

Iată o listă de veriicare rapidă pe care să o utilizezi oricând vrei pentru a

vedea unde te ali și ce trebuie făcut în continuare pentru a merge mai de‑

parte pe drumul tău spre libertate inanciară. Aruncă o privire peste cei 7

Pași Simpli și asigură‑te nu doar că îi înțelegi, ci și că i‑ai activat.

Pasul 1: Ia cea mai importantă deciziePasul 1: Ia cea mai importantă decizie inanciară inanciară a vieţii tale a vieţii tale

1. Ai luat decizia de a deveni un investitor, nu doar un consumator?

2. Ai alocat un procent speciic din economiile tale care se îndreaptă
mereu spre propriul Fond pentru Libertate?

3. Ai automatizat asta? Dacă nu, fă‑o acum: www.tdameritrade.com sau

www.schwab.com.

4. Dacă suma pe care o aloci acum este mică, ți‑ai luat angajamentul

față de angajatorul tău să utilizezi programul Economisește Mai Mult

Mâine? Vezi http://bei.allianzgi.com/en/bei‑tv/pages/save‑mo‑

re‑tomorrow.aspx.

Pasul 2: Devino un iniţiat: Învaţă rPasul 2: Devino un iniţiat: Învaţă regulile înainte să intri în jegulile înainte să intri în jococ

1. Știi cele 9 Mituri și ești protejat acum? Iată un mic test:

a. Ce procent din fondurile mutuale surclasează piața (sau etalonul

lor) pe durata a oricăror zece ani?
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b. Contează comisioanele și care este comisionul mediu al unui fond

mutual?

c. Dacă plătești 1% versus 3% în comisioane, cât de mare este dife‑

rența pe care o face în depozitul tău inal de economii?

d. Ţi‑ai supus brokerul unui test drive? Ai veriicat online care sunt
costurile tale curente, la cât de mult risc sunt supuse investițiile

tale actuale și cum s‑a comparat actuala ta strategie de investiții

cu alte opțiuni simple, necostisitoare, de‑a lungul ultimilor 15 ani?

e. Știi care este diferența dintre proiturile din reclame și cât reali‑

zezi efectiv?

f. Știi care este diferența dintre un broker și un consultant iduciar?

g. Fondurile cu dată ixă sunt cea mai bună opțiune a ta?

h. Cum îți maximizezi planul 401(k), și ar trebui să optezi pentru uti‑
lizarea unui 401(k) tip Roth?

i. Trebuie să‑ți asumi riscuri uriașe pentru a obține recompense

mari? Care sunt câteva dintre instrumentele care îți vor da posibi‑

litatea să obții beneiciile pieței fără dezavantajul pierderilor?

j. Ai identiicat vreuna dintre istoriile sau emoțiile limitatoare care

te‑au tras înapoi sau te‑au sabotat în trecut și ai spart tiparul lor

de control din viața ta?

2. Ai un consultant iduciar care te reprezintă și te îndrumă acum? Dacă

nu, mergi online și găsește unul la http://indanadvisor.napfa.org/

home.aspx sau mergi la Stronghold și analizează abordarea lor în ser‑

vicii (www.StrongholdFinancial.com).

3. Dacă deții o companie sau ești un angajat cu un plan 401(k), ți‑ai

făcut timp 30 de secunde pentru a veriica felul în care se compară

comisioanele tale cu restul pieței? Accesează linkul http://americas‑

best401k.com/401k‑fee‑checker.

4. Dacă ești proprietarul unei afaceri, te‑ai achitat de obligația ta legală

de a‑ți compara contul 401(k) cu un etalon pentru celelalte planuri?

Nu uita, Departamentul Muncii a raportat că 75% dintre planurile

401(k) pe care le‑a auditat au primit o amendă medie de 600 000 de

dolari (www.americasbest401k.com).
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Pasul 3: Fă ca jocul să poată i câștigat Pasul 3: Fă ca jocul să poată i câștigat 

1. Ai făcut ca jocul să poată i câștigat?

a. Ai alat care sunt cifrele tale reale? Ai determinat de ce va i nevo‑

ie de fapt pentru a dobândi siguranța, vitalitatea și independența

inanciară? Ai calculat asta?
b. Dacă nu, revino asupra situației și fă asta chiar acum. Sau dacă

vrei să le reiei, calculează cifrele acelea acum sau intră în aplicația

ta, unde poți păstra cifrele în buzunar și vor i calculate în câteva

minute. O poți face în doar câteva minute.

c. Aminteste‑ți, claritatea înseamnă putereclaritatea înseamnă putere. Vezi www.tonyrob‑

bins.com/masterthegame.

2. După ce ai obținut cifrele, ți‑ai folosit calculatorul de avere și ai găsit

un plan care îți arată câți ani îți vor trebui într‑un plan conservator,
moderat sau agresiv pentru a obține siguranța sau independența i‑

nanciară? Dacă nu, fă‑ți singur acest cadou. Accesează aplicația și fă

asta acum.

3. Ai trecut în revistă și ai luat vreo decizie în legătură cu cele cinci ele‑

mente ale felului în care îți poți accelera planul și poți obține siguran‑

ță sau independență inanciară și mai rapid?

a. Economisește mai mult:

• Te‑ai uitat la locurile din care ai putea economisi? Ipoteca ta?

Cumpărăturile zilnice?

• Ai implementat un plan Economisește Mai Mult MâineEconomisește Mai Mult Mâine ast‑

fel încât să nu ie nevoie să renunți la nimic astăzi, ci atunci

când vei primi venit suplimentar în viitor vei economisi mai

mult? Accesează http://bei.allianzgi.com/en/save‑more‑to‑

morrow/Pages/default.aspx.

• Ai găsit ceva la care ai putea renunța cu ușurință pentru a‑ți creș‑

te economiile? Pizza de 40 de dolari? Sticla de apă? Starbucks?

Și ai calculat câți bani în plus vei avea în propriul Fond pentruFond pentru

LibertateLibertate și cu cât mai repede îți poți atinge obiectivele făcând

asta? Nu uita, 40 de dolari pe săptămână pot să ie egali cu 500

000 de dolari de‑a lungul unei vieți de investitor. Nu trebuie să
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faci nici una dintre acestea dacă ești deja în graic dar acestea

sunt opțiunile pentru cazul în care nu ești încă în graic în rea‑

lizarea obiectivelor tale inanciare.

b. Câștigă mai mult. Ai găsit modalități prin care să crești valoarea

pe care le‑o poți aduce celorlați? Trebuie să te reajustezi și să treci
într‑un domeniu diferit? Care sunt felurile prin care poți aduce

mai multă valoare și te poți dezvolta mai mult astfel încât să poți

dărui mai mult?

c. Economisește cu comisioanele și impozitele. Ai găsit o modalitate

de a aplica ce te‑am învățat noi pentru a‑ți reduce comisioanele și/

sau impozitele?

d. Obține proituri mai bune. Ai găsit o modalitate de a investi cu

proituri mai mari, fără riscuri inutile? Ai analizat vreunul dintre
portofoliile existente deja care ți‑ar putea mări câștigurile și te‑ar

putea proteja de acele schimbări de direcție ale pieței care‑ți în‑

torc stomacul pe dos?

e. Schimbă‑ți viața — și ameliorează‑ți stilul de viață. Te‑ai gândit

vreodată la o nouă adresă, cu un stil de viață chiar mai bun? Te‑ai

gândit vreodată să te muți într‑un loc în care reduci sau elimini ta‑

xele statale și apoi să investești toți acei bani în consolidarea averii

și în siguranța și libertatea inanciară a familiei tale?

Pasul 4: Ia cea mai importantă deciziePasul 4: Ia cea mai importantă decizie de investiții de investiții  din viaţa ta din viaţa ta

1. Te‑ai hotărât asupra unei alocări de active astfel încât să nu te ali ni‑

ciodată într‑o poziție în care să pierzi prea mult? (Să nu mizezi totul

pe o singură carte, nu‑i așa?)

2. Te‑ai hotărât ce procent își are locul în Coșul Siguranței și ce tipuri

speciice de investiții vei utiliza pentru a i în siguranță și pentru a‑ți

maximiza cu toate acestea proiturile? Diversiici cu diferite tipuri de

investiții în cadrul Coșului Siguranței? Ai decis ce procent din economi‑

ile tale sau din capitalul tău de investiții va ajunge în Coșul Siguranței?

3. Te‑ai hotărât ce procent își are locul în Coșul tău de Risc/Dezvoltare

și ce tipuri speciice de investiții vei utiliza pentru a maximiza proi‑
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turile și pentru a‑ți minimiza totuși expunerea cât mai bine cu putin‑

ță? Este Coșul tău de Risc/Dezvoltare diversiicat?

4. Ţi‑ai evaluat efectiv toleranța la risc? Ai făcut testul elaborat de

Rutgers (http://njaes.rutgers.edu/money/riskquiz)?

5. Te‑ai gândit la etapa în care te găsești în viață și dacă ar trebui să ii
mai agresiv, sau mai puțin agresiv dată iind perioada de timp de care

dispui pentru a economisi și a investi? (Dacă ești tânăr, poți să pierzi

ceva mai mult pentru că ai mai mult timp pentru a recupera; dacă ești

mai aproape de pensionare, ai mai puțin timp pentru a recupera și

poate că ai nevoie de mai mult în Coșul Siguranței.)

6. Ai evaluat cantitatea și dimensiunile luxului tău de numerar și dacă

asta va juca un rol în nivelul conservatorismului sau agresivității din

alocarea ta de active?
7. Ai stabilit raportul dintre Siguranță versus Risc/Dezvoltare ca pro‑

cent din investițiile tale generale? 50/50? 60/40? 70/30? 30/70?

40/60? 80/20?

8. Ai creat o listă cu obiecti vele tale pe termen scurt și pe termen l ung

pentru Coșul tău de Visuri care să te încânte? Trebuie să aștepți

până cândva, în viitor, sau ai câteva lucruri pe care le vei materializa

imediat?

9. Ai stabilit un fel prin care să‑ți inanțezi Coșul de Visuri, ie cu un

procent mic din economii, ie cu o parte din proiturile din câștigurile

nesperate de pe urma succeselor din Coșul tău de Risc/Dezvoltare?

10. Reechilibrarea și metoda costului mediu unitar:

a. Aloci în mod constant aceeași sumă de bani pentru investiții indi‑

ferent dacă piața se deplasează în sus sau în jos? Nu uita, sincroni‑

zarea cu piața nu funcționează niciodată.

b. Îți reechilibrezi continuu portofoliul sau ai un consultant iduciar

care face asta pentru tine? Indiferent de răspuns, asta este esențial

pentru optimizarea proiturilor și pentru minimizarea volatilității.

Pasul 5: Crearea unui plan de venituri pe viaţăPasul 5: Crearea unui plan de venituri pe viaţă

1. Puterea „Tuturor Anotimpurilor“:
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a. Ţi‑ai făcut timp să citești, să înțelegi și să acționezi pornind de la

puternicele revelații pe care ni le‑a oferit Ray Dalio cu abordarea

sa pentru „Orice Anotimp“? El a realizat proituri din investiții

85% din timp și a pierdut bani doar de patru ori în 30 de ani, dar

niciodată până acum mai mult de 3,93%!
b. Ai fost la Stronghold și ți‑ai făcut timp cinci minute pentru a vedea ce

fel de proituri obții la actualele tale investiții prin comparație cu „Ori‑

ce Anotimp“ (și alte portofolii) sau pentru a vedea de ce ar i nevoie

pentru a crea un portofoliu pentru „Orice Anotimp“ în câteva minute?

2. Asigurarea de Venit:

a. Ai făcut cel mai important lucru dintre toate? Te‑ai asigurat că nu

vei rămâne fără venit atâta timp cât trăiești? Ai stabilit un plan de

venituri garantate pe toată durata vieții?
b. Cunoști diferența dintre o anuitate imediată și o anuitate amâna‑

tă și ai ales‑o pe cea care ți s‑ar putea potrivi în funcție de etapa

din viața ta?

c. Ai trecut în revistă și ai demarat o anuitate hibridă sau ai început

să exploatezi strategia beneicii fără expunerebeneicii fără expunere care este acum

disponibilă pentru oricine, indiferent de vârstă și fără achitarea

unei sume integrale?

d. Ai intrat online și ai alat cât de mult venit viitor ai putea să ai

pentru o sumă mică, de genul 300 de dolari pe lună sau mai mult?

Dacă nu, accesează www.lifetimeincome.com sau sună un specia‑

list în anuități de la Stronghold.

3. Secretele celor Ultrabogați:

a. Ai analizat cum să reduci drastic, între 30% și 50%, timpul de care

vei avea nevoie pentru a obține libertate inanciară prin utilizarea

unor strategii de asigurări de viață eiciente iscal? Amintește‑ți,

asigurările de viață în plasament privat sunt grozave pentru ave‑

rile mari, dar oricine poate utiliza polițele oferite prin TIAA‑CREF

cu sume minime. Dacă nu ai explorat încă aceste instrumente, ia

legătura astăzi cu un iduciar caliicat, expert, sau contactează

Stronghold pentru o analiză gratuită.
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b. Ai investit cei 250 de dolari pentru a crea un living trust pentru ca

familia ta să ie protejată și proprietățile tale să ajungă la ea fără să

treacă printr‑un an de probațiune? Ţi‑ai protejat averea nu doar

pentru actuala generație, ci și pentru nepoții și strănepoții tăi?

Pasul 6: InvestPasul 6: Investește asemenea celor mește asemenea celor mai bogaţi 0,001%ai bogaţi 0,001%

1. Ţi‑ai făcut timp pentru a asimila câteva dintre interviurile scurte cu

12 dintre persoanele cele mai inteligente din punct de vedere inan‑

ciar de pe planetă, cei mai mari investitori din istorie?

2. Cine este „Stăpânul Universului“ din lumea inanciară? Ce fel de proi‑

turi a realizat prin comparație cu toți ceilalți, inclusiv Warren Buffett,

și cum ai putea să investești cu el dacă ai vrea?

3. Ce ai învățat despre alocarea de active de la David Swensen de la Yale?
Sau de la Mary Callahan Erdoes de la J.P. Morgan?

4. Ce ai învățat de la Jack Bogle, maestrul indicilor? Sau de la Dr. Doom,

de la Marc Faber?

5. Ai asimilat strategia simplă pe care Warren Buffett o recomandă

acum pentru toată lumea, inclusiv pentru soția sa și pentru trustul pe

care îl va moșteni?

6. Ai asimilat importanța felului în care să obții proituri asimetrice?

7. Ai absorbit MBA‑ul de 100 000 de dolari pe care ți l‑a oferit Paul Tu‑
dor Jones, învățând să nu faci niciodată o investiție de mai puțin de

cinci la unu și să proiți întotdeauna de puterea trendului?

8. Ai urmărit videoclipul lui Ray Dalio ,  , How How the the Economic Economic MachineMachine

Works — In Thirty MinutesWorks — In Thirty Minutes (Cum funcţionează maşinăria economiCum funcţionează maşinăria economi-

că — În treizeci de minute)că — În treizeci de minute)? Dacă nu, urmărește‑l acum, accesând

www.economicprinciples.org.

9. Ai asimilat conceptele soluției lui Kyle Bass de a investi acolo unde nu

poți să pierzi bani? Îți amintești de puterea monedelor de cinci cenți?

În care investițiile sunt garantate pentru totdeauna de guvernul SUA

și unde ai un beneiciu potențial undeva între 20% și 30%?

10. Ai asimilat lecțiile elementare ale lui Charles Schwab și darul de la Sir

John Templeton care continuă să‑ți spună generos că mediul cel mai
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rău este cea mai grozavă ocazie a ta — și să ii cel mai optimist atunci

când lumea se „sfârșește“ așa cum a făcut‑o în al Doilea Război Mon‑

dial, cum a făcut‑o în inlația din America de Sud, în perioada Marii

Crize, în Japonia de după cel de‑al Doilea Război Mondial? Ai asimilat

adevărata sa ilosoie strategică fundamentală care l‑a transformat în
primul miliardar internațional din investiții din istorie?

11. Ce acțiuni poți realiza astăzi pentru a începe să investești asemenea

celor mai bogați 0,001%?

Pasul 7: FăPasul 7: Fă‑o pur și simplu, ‑o pur și simplu, bucură‑te de viaţă și împărtășește‑o!bucură‑te de viaţă și împărtășește‑o!

1. Bunul tău ascuns:

a. Te‑ai conectat la adevărul că viitorul este un loc magniic?

b. Acesta va i bogat în provocări incitante. Oportunitățile și proble‑
mele sunt mereu prezente, dar îți este limpede că există un val de

tehnologie care va continua să inoveze și să ne împuternicească pe

noi ca persoane, ampliicând calitatea vieții omenești pentru toate

iințele umane de pe întregul pământ?

2. Ţi‑ai oferit ție însuți darul suprem — angajamentul de a i bogat

acum, nu într‑o bună zi, în viitor — apreciind și dezvoltând obiceiul

zilnic de a‑ți pregăti aprecierea a ceea ce ai deja și de a clădi pe succe‑

sul acela?
3. Ai da la schimb așteptarea pentru apreciere? Și ți‑ai luat angajamen‑

tul pentru o viață de progres? Progresul înseamnă fericire. ViaţaProgresul înseamnă fericire. Viaţa

înseamnă să te dezvolţi și să dăruiești.înseamnă să te dezvolţi și să dăruiești.

4. Ţi‑ai dat seama ce lucru trebuie să slujești cât ești aici și care este

scopul mai înalt al vieții tale? Ai început să te gândești la moștenirea

pe care o vei lăsa?

5. Te‑ai hotărât să transformi mărunțișul din buzunarele tale într‑o

schimbare masivă în lume? Dacă da, intră acum pe intră acum pe wwwwww.swipeout..swipeout.

com, alocă un minut și începe procesul de salvare a vieţilor încom, alocă un minut și începe procesul de salvare a vieţilor în

timp ce tu te bucuri de a ta.timp ce tu te bucuri de a ta.

6. Întruchipezi adevărul care te face bogat în clipa aceasta: secretul vie‑

ții este să dăruiești?
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Aceasta este o listă de veriicare rapidă și generală, menită să maxi‑

mizeze paginile pe care le‑ai citit. Dacă există ceva care să‑ți i scăpat, ofe‑

ră‑ți darul de a reveni, de a asimila. Nu uita, repetiţia este mama abilităţii.repetiţia este mama abilităţii.

În acţiune se În acţiune se găsește întreaga ta putere.găsește întreaga ta putere.

Deci, dragul meu prieten, vino aici și să știi că nu ești singur. Poți să‑ți
accesezi propriile resurse sau ți‑am pregătit de asemenea o mulțime de re‑

surse auxiliare aici: site‑ul web, aplicația, Stronghold, Lifetime Income și

America’s Best 401k. Dar orice ai face, asigură‑te că acționezi și asigură‑te

că oamenii care te călăuzesc o fac ținând cont de interesele tale. Primul pas

este găsirea consultantului iduciar potrivit. Consultantul iduciarul potri‑

vit te poate ajuta să‑ți creezi sau să‑ți perfecționezi planul.

Lista aceasta nu înseamnă tot; este doar o listă de veriicare grozavă

care să te împingă să continui să te dezvolți și să implementezi cele învățate.
Amintește‑ți, cunoașterea nu înseamnă putere, execuţia înseamnă pucunoașterea nu înseamnă putere, execuţia înseamnă pu--

tere.tere. Pur și simplu, progresează puțin în iecare zi sau în iecare săptămână,

și nici nu‑ți vei da seama când vei încheia drumul spre libertate inanciară.

Aștept cu nerăbdare să te întâlnesc în persoană într‑o bună zi, cu‑

rând. Până atunci, ia inițiativa, continuă să mergi înainte, devino un maes‑

tru al jocului și trăiește cu pasiune.
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Când m‑am așezat să notez toate persoanele cărora le sunt atât de recu‑

noscător, am fost complet copleșit. Tocmai terminasem de scris o carte de

peste 600 de pagini! Dar să le mulțumesc tuturor celor care m‑au ajutat
să ajung aici rămânea în continuare o sarcină descurajatoare. De unde să

încep? Stând aici, sarcina aceasta seamănă foarte mult cu ceva ce vezi la

inalul unui ilm: sute de nume care se derulează și scene‑cheie care apar

ca omagiu pentru superstaruri. Atâția oameni au jucat atât de multe roluri

pentru a mă aduce pe mine la acest moment profund satisfăcător.

Pe măsură ce trec în revistă călătoria de 4 ani — și, sincer să iu, cei

30 de ani care m‑au adus în acest punct — văd chipurile și simt harul atâtor

persoane extraordinare. Nu voi putea să le recunosc tuturor meritele, dar
aș vrea să încep aproape de casă, cu oamenii care mi‑au inluențat cel mai

profund viața.

În primul rând, familia mea. Bineînțeles, asta începe cu dragostea

vieții mele, soția mea nemaipomenită, Bonnie Pearl — Sage a mea. „Fata

mea.“ Ea este sursa inepuizabilă de bucurie și de fericire din viața mea. Am

sentimentul că EA este recompensa supremă pentru „karma bună“ care a

rezultat din slujirea a zeci de milioane de oameni de‑a lungul deceniilor.

Îmi spune că s‑a născut ca să mă iubească pe mine și tot ce pot să spun
este că Dumnezeu m‑a binecuvântat cu adevărat cu dragostea acestui sulet

frumos. Părinților ei, Bill și Sharon — Mama și Tata — vă mulțumesc că ați

creat și ați crescut această femeie uluitoare. Voi mi‑ați făcut cel mai mare

dar din viața mea: iica voastră, cea mai mare sursă de dragoste pe care am
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cunoscut‑o vreodată și pe care mi‑aș i putut‑o imagina vreodată. Vă mul‑

țumesc pentru toată dragostea pe care i‑ați dăruit‑o și pentru că m‑ați iubit

ca pe copilul vostru. Voi trăiți amândoi vieți care aduc o contribuție reală și

amândoi mă inspirați în iecare zi. Dragului meu cumnat Scotty (care este

de fapt fratele meu) pentru curajul său de războinic și pentru că se preocu‑
pă constant să crească standardele și să se asigure că putem întinde o mână

și ajuta mai multe sulete. Și le mulțumesc iecăruia dintre cei patru copii

ai mei, Jairek, Josh, Jolie și Tyler, care în iecare etapă a vieții mele mi‑au

adus inspirație, dragoste și un motiv pentru a ia i mai mult. Sunt recunoscă‑

tor, de asemenea, și harului Creatorului nostru. Și mamei mele pasionate,

care mi‑a insulat standarde extraordinare și celor patru tați care mi‑au in‑

luențat iecare viața într‑un fel unic. Fratelui și surorii mele, Marcus și Tara,

și întregii mele familii extinse, vă iubesc.
Echipei mele principale de la Robbins Research International care

îmi îngăduie în iecare zi privilegiul de a explora, de a integra, de a crea con‑

stant, de a‑mi testa și retesta revelații noi, instrumente, strategii și căi de a

îmbunătăți calitatea vieților oamenilor din întreaga lume. Lui Sam Georges

și Yogesh Babla — prietenii mei intimi care au grijă de mine și de toate

companiile noastre în timp ce eu călătoresc pe glob. Dragilor mei prieteni și

protectori Mike Melio și „General Jay“ Garrity. Lui Shari, Rich, Marc, Brook,

Terri și tot restului personalului nostru executiv uluitor, loial și animat de

o misiune. Excepționalei mele echipe creative — mai ales managerului re‑

marcabil și partenerei creative Diane Adcock — tu ești uimitoare, și lui Ka‑

tie Austin, iubirea noastră strălucitoare, te iubesc. Întregului personal de la

Sediul Central din San Diego și nu numai care lucrează cu mine în iecare

zi în cadrul departamentelor de la RRI și tuturor partenerilor noștri care

alcătuiesc Companiile Anthony Robbins. Vă mulțumesc iecăruia dintre voi

pentru tot ce faceți în misiunea noastră de a munci constant pentru a crea

momente de cotitură pentru oameni în afacerile, inanțele, sănătatea, emo‑

țiile, managementul timpului lor și în relațiile lor personale. Suntem aici

împreună pentru a schimba vieți. Suntem chemați să luăm atitudine. Noi

promovăm Dezvoltarea Financiară, de Business și, în ultimă instanță, Uma‑

nă. Suntem catalizatori ai spiritului — acesta este darul pentru care suntem
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făcuți cu toții. Mă simt foarte norocos să lucrez cu tine în timp ce ajutăm să

facem o diferență în viețile oamenilor de pretutindeni din lume! Mulțumiri

speciale staffului nostru de voluntari și întregii noastre echipe — și mai

ales războinicilor noștri de pe șosele, care străbat Pământul făcând să se

întâmple totul din culise. Evenimentele noastre nu s‑ar putea produce fără
voi și întreaga noastră echipă este recunoscătoare pentru darurile pe care

le faceți. Mulțumim de asemenea tuturor soților și soțiilor care ne împru‑

mută familia pe măsură ce ne extindem pe glob și lui Joseph McLendon III,

Scott Harris, Joe Williams, Michael Burnett, Richard și Veronica Tan și lui

Salim pentru că ne‑au oferit pârghiile pentru a inluența încă și mai multe

vieți în lume.

Viața mea a fost puternic modelată de prietenii profunde cu patru

oameni străluciți. Dragului meu prieten și frate Paul Tudor Jones, îți mul‑
țumesc pentru cei peste 21 de ani în care ai fost un model de urmat prin

felul în care reușești să găsești drumul spre victorie, indiferent cât de mari

sunt diicultățile! Singurul lucru mai măreț decât legendara capacitate a lui

Paul de a tranzacționa este profunzimea iubirii și generozității sale. El este

o persoană complet motivată să schimbe ceva în lume; și o face în iecare

zi. Lui Peter Guber, care mi‑a fost unul dintre cei mai scumpi prieteni în

viață și o forță creatoare a naturii, a cărui generozitate nu cunoaște limite.

Peter, tu mă inspiri constant să văd ce este posibil! Îți mulțumesc pentru cât

am râs împreună, pentru antrenamentul tău, dragostea ta și pentru privile‑

giul de a‑ți i fost prieten de‑a lungul deceniilor. Lui Marc Benioff, tovarășul

meu pe acest drum. Mintea ta uimitoare, inima ta neîmblânzită, inovația

ta constantă în afaceri și remarcabilele tale eforturi ilantropice ne animă,

pe mine și pe milioane de alți oameni cărora li s‑a încredințat să mențină

standardul pe care l‑ai stabilit cu atâta succes și pe care continui să‑l susții

la Salesforce.com. Sunt mândru să‑ți iu partener pentru a schimba vieți. Te

iubesc, omule. Lui Steve Wynn, îți mulțumesc pentru dragostea ta și pentru

că ești un creator impecabil și strălucit pe care nu‑l poate opri nimic de pe

pământ! Ești cu adevărat un geniu și, cu toate acestea, atât de modest. Tu

ai întotdeauna grijă de cei pe care îi iubești. Felul în care iei o viziune și o

transformi în realitate îi încântă pe toți cei din jurul tău. Este un dar special
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să‑ți iu prieten. Fiecare zi pe care o petrec cu tine este încă o zi în care sunt

inspirat să‑mi duc activitatea la un alt nivel.

Prin intermediul evenimentelor și aparițiilor mele, am ocazia să

întâlnesc sute de mii de oameni an de an care mi‑au inluențat viața. Dar

această carte, în esența sa, a fost modelată în mod unic de un grup de peste
50 de sulete extraordinare ale căror descoperiri și strategii m‑au inluen‑

țat pe mine și pe toți cei care vor citi aceste pagini. Celor care mi‑au pus la

dispoziție timpul și munca lor de o viață în sesiunile noastre de interviuri le

sunt etern recunoscător. Lui Ray Dalio, pentru darul unic pe care l‑ai făcut

în această carte oferindu‑i investitorului de rând o abordare de investiții

pentru „Orice Anotimp“, bazându‑te pe descoperirile geniului faimoasei

tale strategii pentru „Orice vreme“. Ray ne‑a făcut darul unui sistem simpli‑

icat care creează ceea ce, cel puțin istoric, le‑a oferit investitorilor cea mai
liniștită călătorie posibilă pe parcursul drumului inanciar pe termen lung.

Valoarea „rețetei secrete“ a lui Ray este nemăsurată, dar numai o relecție a

generozității sale interioare.

Lui Jack Bogle, pentru că și‑a investit 64 de ani din viață și pentru că are

o focalizare neobosită pe ceea ce este corect pentru investitor: angajamentul

tău față de crearea fondurilor de indici a schimbat investițiile așa cum le știm

noi pentru toată lumea. Îți mulțumesc că mi‑ai oferit patru ore din ceea ce s‑a

dovedit a i unul dintre cele mai pure, mai sincere și mai revelatoare interviuri

la care am avut privilegiul să particip. Lui T. Boone Pickens, pentru că a fost

reprezentantul perfect al individualismului american sincer și al curajului de

cowboy. Lui Kyle Bass, pentru că ne‑a arătat tuturor că recompensele masive

nu necesită riscuri masive. Lui Sir John Templeton, ie binecuvântat, pentru

multele decenii în care m‑a inspirat cu ideile sale după care cele mai mari

oportunități ale noastre ne sunt oferite în perioade de „pesimism maxim“. Lui

Marc Faber, pentru recomandările sale de investiții mereu inovatoare și, cel

mai mult dintre toate, pentru exuberanța sa. Neînfricatului Carl Icahn, pen‑

tru îndrăzneala, curajul și pasiunea sa nestăpânită — pentru că ai provocat

statu‑quoul și pentru că le‑ai adus proituri extraordinare investitorilor tăi.

Lui Mary Callahan Erdoes, femeia de un trillion de dolari de la J.P.Morgan,

pentru că este un exemplu atât de extraordinar al puterii leadershipului celor
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care slujesc și pentru că este un model pentru felul în care putem i cu toții

extraordinari în afaceri, rămânând, cu toate acestea, atât de conectați la ceea

ce contează cu adevărat cel mai mult.

Tuturor academicilor și oamenilor de afaceri extraordinari și pătrunză‑

tori. De la laureați ai Nobelului ca Robert Schiller și Harry Markowitz la Dan
Ariely (MIT) și tandemului Shlomo Benartzi și Richard Thaler, ale căror stra‑

tegii Economisește Mai Mult Mâine le permit indivizilor să ocolească limitări‑

le cognitive și emoționale în care se trezesc prinși majoritatea oamenilor. Dr.

David Babbel, preocuparea ta pentru venit pentru toată viața și exemplul tău

viu au ajutat la conturarea unei părți mari din această carte. Burton Malkiel, tu

ești o comoară pentru această țară. Accentul tău inițial pe indexare a pregătit

terenul pentru o lume a opțiunii inanciare și discursul tău direct este un re‑

per luminos într‑o lume inanciară care este uneori întunecată și opacă. Aliciei
Munnell (Boston College), Teresei Ghilarducci (New School), dr. Jeffrey Brown

și dr. David Babbel (Wharton): vă mulțumesc pentru observațiile voastre pă‑

trunzătoaren despre sistemul nostru de pensii — voi sunteți revoluționarii.

Lui Steve Forbes și profesorului de la Harvard, fost secretar al Trezoreriei,

Larry Summers, pentru că ne‑a oferit două ore de dezbatere extraordinară

și vie — arătându‑ne tuturor o prezentare „din perspectiva taberei adverse“

a felului în care am ajuns aici și ce trebuie să facă America pentru a redresa

situația. Lui David Swensen — starul rock al investițiilor instituționale — pen‑

tru că a deschis ușile sacre de la Yale și mi‑a permis să discut abordarea sa

extraordinar de eicientă în materie de investiții dar, mai important, pentru că

stă ca un exemplu strălucitor al felului în care munca noastră este o relecție a

iubirii noastre. Munca lui este un dar și accentul lui personal constant pe ceea

ce poate să dăruiască mă emoționează până în ziua de azi.

Lui Warren Buffett, pentru că a creat un drum pentru noi toți. Îți mul‑

țumim că ești atât de cinstit. Deși mi‑ar i făcut plăcere să‑mi petrec mai

mult timp cu tine, întâlnirea scurtă pe care am avut‑o în emisiunea Today Today  

a atins o coardă foarte sensibilă. Când Oracolul din Omaha îți spune că in‑

dexarea este drumul de urmat, nu‑ți rămâne prea mult loc să te contrazici!

Lui Elliot Weissbluth, pentru disponibilitatea lui de a accepta aceas‑

tă provocare cu mult înainte ca subiectul să ie măcar deschis. Tu ai muncit
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pentru a aduce transparență adevărată și consiliere fără conlicte de intere‑

se pentru cei bogați și acum ai pus umărul la o cruciadă de democratizare a

oportunităților pentru investitorul de rând, indiferent de posibilitățile sale

economice. Elliot este un adevărat exemplu de integritate, curaj și angaja‑

ment intrinsec pentru a face lucrul corect. Îți mulțumesc pentru parteneriat.
Le mulțumesc tuturor celor care mi‑au dat interviuri sau care au dat

din timpul lor la ale mele Platinum Partnership Wealth Events și celor care

ne‑ați împărtășit descoperirile voastre de‑a lungul anilor și care ați funcți‑

onat ca exemple pentru ce este posibil — voi mă inspirați cu toții și înțelep‑

ciunea voastră este reluată în aceste pagini în atât de multe feluri diferite.

Mulțumiri și recunoștință scumpului meu prieten John Paul DeJoria

(care a locuit și el, la rândul său, în mașină!). Mulțumesc nonconformistului

Marc Cuban, lui Charles Schwab, lui Sara Blakely, lui Reid Hoffman, Sir Ri‑
chard Branson, Chuck Feeney, Evan Williams, Peter Lynch, Ray Cham‑bers,

David Walker, Eddie Lampert, Tony Hsieh, Tony Tan, Michael Milken, Mark

Hart, Mitch Kaplan, Luca Padulli, Harry Dent, Robert Prechter, Michael

O’Higgins, Jim Rodgers, James Grant, Eric Sprout, Mike Novogratz, Stanley

Druckenmiller, George Soros, Sir Roger Douglass, Domingo Cavallo, Daniel

Cloud, Geoffrey Batt, Joshua Copper Ramo, Russel Napier, Emad Mostaque,

Dr. Donny Epstein, Tom Zgainer și, bineînțeles, lui Ajay Gupta! Mulțumiri

speciale lui Adam Davidson, Alex Blumberg și Helen Olin pentru perspecti‑

vele pătrunzătoare despre ceea ce este nedrept și ce se poate face cu lumea

inanciară nebună, conectată și volatilă care ne domină acum viețile.

Mulțumiri din sulet partenerilor mei de la Simon & Schuster, care au

mișcat cerul și pământul pentru a respecta acest graic nebunesc. Eram atât

de hotărât să public această carte și dimensiunile ei creșteau geometric pe

măsură ce intermediam din ce în ce mai multe dintre cele mai mari minți

inanciare ale lumii. Prima dată lui Jonathan Karp, președinte și editor, pen‑

tru viziunea sa și pentru disponibilitatea de a mă susține în acest demers și

pentru că a fost vârful de lance al echipei Simon & Schuster care ne‑a ajutat

să edităm și să publicăm acest monstru în timp record — trebuie să i bătut

vreun fel de record. Și nu ar i fost posibil fără ajutorul editorilor: Ben Loeh‑

nen și Phil Bashe.
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Mulțumiri tuturor celor care ne‑au ajutat să răspândim vestea despre

acest efort depus din dragoste. De la Heidi Krupp, la Jenifer Connelly, la Jan

Miller și Shannon Marven, la Suzanne Donahue și Larry Hughes, la Mark

Thompson, Mat Miller, la Frank Luntz și uluitoarea sa echipă, David Bach și

scumpul meu prieten Dean Graziosi, în plus pe lângă toți partenerii mei de
marke‑ting cum ar i Brendon Burchard, Jeff Walker, Franz Kern, Joe Polish,

Brett Ratner, Mike Koenigs, Tim Ferriss, Gary Vaynerchuck, Eben Pagan,

Russell Brunson, Dean Jackson, Marie Forleo, Chris Brogan, Jay Abraham,

Jason Binn, David Meerman Scott, Scott Klososky și atât de mulți alții. Cele

mai profunde mulțumiri lui Praveen Narra, Cliff Wilson și tuturor partene‑

rilor din dezvoltarea aplicației pentru crearea uimitoarei noastre aplicații

pentru smartphone.

Vedetelor media care au răspândit mesajul atât de iubitor, în special
lui Oprah Winfrey, Ellen DeGeneres și Dr. Oz. Dragilor mei parteneri — care

par mai degrabă membri ai familiei mele — de la Impact Republic, pentru

maratoanele de câte o noapte întreagă pentru coperta cărții și pentru altele

similare; o ovație specială pentru Kwaku și pentru frații mei dragi „PMF“

Chris Jennings și Bob Caruso. Vă mulțumesc Jarrin Kirksey, Sybil Amuti și

întregii echipe Impact Republic nu doar pentru dăruirea voastră pentru

această carte ci, de asemenea, pentru că ne‑ați ajutat să ne rainăm capa‑

citatea de a ne ridica și de a ajunge la și mai multe milioane de oameni cu

iecare an care trece. Vă iubesc și vă prețuiesc pe toți!

Și, bineînțeles, misiunea acestei cărți nu este doar de a‑i sluji pe cei

care o vor citi, ci și pe cei mulți pe care societatea i‑a uitat. Și astfel, cele

mai adânci mulțumiri ale mele tuturor celor din Fundația Anthony Robbins

și partenerilor noștri strategici — cel mai important lui Brian Berkopec și

tuturor partenerilor noștri de la SwipeOut și lui Dan Nesbit de la Feeding

America pentru ajutorul în coordonarea acestei abordări neîncercate vre‑

odată înainte de a oferi 100 de milioane de mese: distribuția donației mele

inițiale de 50 de milioane de mese și eforturile tuturor celor care lucrează

neobosiți pentru a asigura fonduri egale în contrapartidă care vor permite

furnizarea a încă 50 de milioane. Mulțumiri din adâncul suletului parte‑

nerei mele Cody Foster și întregii echipe Advisors Excel, pentru că au fost
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printre primii care să ia inițiativa — nu doar pentru a crea soluții noi și

distincte de venit pentru oameni ci de asemenea și pentru angajamentul lor

deschizător de drumuri de a furniza 10 milioane de mese înaintea oricui

altcuiva.

Pentru perspectivele despre tehnologie și viitor, mulțumirile mele
din sulet se adresează dragilor mei prieteni vizionari Peter Diamandis și

Ray Kurzweil. Întotdeauna este un privilegiu să petreci timp cu oricare din

acești bărbați extraordinari. Ei îți oferă o fereastră într‑o realitate viitoare

pe care puțini oameni de pe Pământ și‑o pot imagina și muncesc în iecare

zi pentru a transforma lumea aceea în realitate. Ray și Peter, voi mă uluiți

absolut, și a fost un privilegiu să devin partenerul vostru la Singularity Uni‑

versity și în noul Premiu X pentru Învățare Globală. Sunt încântat de ceea

ce vom crea împreună. Vă mulțumesc încă o dată pentru perspectivele pe
care le‑am putut împărtăși în această carte. Le mulțumesc de asemenea lui

Easton LaChappelle pentru că are o ambiție creatoare nemăsurată pentru

binele celor mulți și lui Juan Enriquez pentru că ne‑a arătat felul în care

chiar și ceea ce noi numim „viață“ este regândit și reproiectat în oportuni‑

tăți noi chiar acum.

Celor din jurul meu care fac toate lucrurile mici ce creează cea mai

mare diferență: draga dnă. Sarah, Steph și Stephanie. Bula vinakaBula vinaka familiei

mele ijiene. Și lui Andrea, Mariei și lui Tony pentru că ajută la păstrarea

unui sanctuar sacru într‑o viață nebunească.

La inal și cel mai important, îi mulțumesc nucleului echipei mele de

cercetare fără de care scrierea acestei cărți ar i fost imposibilă.

Începând cu iul meu Josh, a cărui viață în afacerile inanciare a oferit

perspective neprețuite. M‑am bucurat de ședințele noastre de brainstor‑

ming din miez de noapte încercând să ne dăm seama cum să aducem mai

multă valoare investitorilor individuali. Timpul petrecut mi‑a adus mai

multă bucurie și încântare decât mi‑aș i putut imagina — nu doar în ceea

ce am putut să creăm împreună ci, de asemenea, în timpul frumos pe care

l‑am împărtășit de‑a lungul acestui proiect.

Și pentru celelalte patru persoane fără de care cartea aceasta nu ar i

putut i scrisă: Jenn Dawes a cărei capacitate neomenească de a‑mi captura
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gândurile, aproape la viteza cu care le rostesc, este cea care menține struc‑

tura organizată, conectată, comunicată și fără să plesnească pe la cusături!

Îți sunt îndatorat pentru totdeauna și te iubesc.

În cele din urmă, Maryannei Vollers și lui Jodu Glickman, pentru că v‑a

păsat atât de mult și pentru disponibilitatea voastră de a lucra cu mine de‑a
lungul a numeroase nopți nedormite, rainând și editând acest manuscris.

Și lui Mary Buckheit, al cărei devotament și a cărei iubire m‑au ajutat

să merg înainte în câteva dintre cele mai epuizante momente ale acestui

proces lung și anevoios, dând naștere „comorilor“ care știm amândoi că vor

inluența vieți în deceniile următoare. Te iubesc și îți ofer prețuirea mea

eternă.

Harului care a călăuzit acest întreg proces și acelui lucru, oricare ar i

el, pe care Dumnezeu l‑a dezlănțuit în interiorul meu într‑o etapă timpurie
a vieții mele și care m‑a făcut să nu iu niciodată mulțumit cu ceea ce este și

să iu obsedat nebunește de o foame și de o pornire de a sluji la cel mai înalt

nivel posibil. Acelui lucru care îmi amintește mereu că nu contează doar

lucrurile mari ci și cele mici. Și pentru privilegiul cititorilor mei și al tuturor

celor care și‑au pus vreodată speranțele în mine făcând o investiție într‑un

produs sau un serviciu sau făcând un salt bazat pe credință pentru a veni să

asiste la un eveniment unde mi‑au dăruit cea mai valoroasă resursă pe care

o au: credința, încrederea și timpul lor. Pentru că am devenit partenerul

lor, luând înapoi controlul asupra vieții lor; ducând‑o la nivelul la care era,

oricare ar i fost acela și la nivelul la care merită să ie.

Și tuturor acelor prieteni și profesori de pe drumul vieții mele — prea

mulți pentru a mai i pomenți, câțiva faimoși și câțiva necunoscuți, ale căror

perspective, strategii, exemple, dragoste și preocupare sunt umerii pe care

am avut onoarea să mă sprijin. În această zi, vă mulțumesc vouă, tuturor, și

îmi continui misiunea de a i în iecare zi o binecuvântare în viețile tuturor

acelora pe care am privilegiul să‑i întâlnesc, să‑i iubesc și să‑i slujesc.



 

Despre autorDespre autor

Tonny Robbins este un autor de bestselleruri, antreprenor și ilantrop.

Timp de peste 37 de ani, milioane de oameni s‑au bucurat de căldura, umo‑

rul și puterea transformațională a afacerii și evenimentelor de dezvoltare
personală ale domnului Robbins. El este strategul de viață și de afaceri #1

din țară. Este solicitat să consulte și să antreneze unii dintre cei mai buni

sportivi, artiști din show‑biz, manageri generali din Fortune 500 și chiar

președinți de state.

Robbins este fondator sau partener în peste o duzină de companii

din domenii variate, de la o stațiune de 5 stele pe o insulă în Fiji până la

membre prostetice personalizate imprimate 3‑D. Prin intermediul Funda‑

ției Anthony Robbins și fondurilor sale în contrapartidă, Tony Robbins hră‑
nește 4 milioane de persoane pe an din 56 de țări. El a inițiat de asemenea

programe în peste 1500 de școli, 700 de închisori și 50 000 de organizații

caritabile și adăposturi. El locuiește în Palm Beach, Florida.
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FunFundaţia Anthony daţia Anthony RobbinsRobbins

Fundația Anthony Robbins este o organizație non‑proit creată pentru a îm‑

puternici indivizii și organizațiile ca să facă o diferență semniicativă în cali‑

tatea vieții celor uitați adeseori de societate: tineretul nostru, cei fără adăpost

și cei înfometați, prizonierii și vârstnicii. Coaliția sa de voluntari dedicați asi‑

gură viziunea, inspirația, resursele inovatoare și strategiile speciice necesare

pentru a‑i împuternici pe acești membri importanți ai societății.

Ceea ce a început în urmă cu aproape 40 de ani ca efort individual

al unui singur om de a hrăni două familii s‑a transformat acum într‑o miș‑

care. Fundaţia a fost clădită pe sistemul de convingeri conform căru. Fundaţia a fost clădită pe sistemul de convingeri conform căru--

ia, indiferent de statură, doar cei care au învăţat puterea contribuţieiia, indiferent de statură, doar cei care au învăţat puterea contribuţiei

sincere și dezinteresate vor încercsincere și dezinteresate vor încerca cea mai a cea mai profundă bucurie a profundă bucurie a vieţii:vieţii:

adevărata împlinire.adevărata împlinire. Conectând, inspirând și dând dovadă de leadership

adevărat în întreaga lume, impactul global al fundației este furnizat printr‑o

coaliție internațională de donatori și voluntari cărora le pasă.

Toate proiturile obţinute de autor de pe urmaToate proiturile obţinute de autor de pe urma Banii: StăpâneșBanii: Stăpâneș--

te jocul te jocul  au fost donate în avans către Tony Robbins 100 Million Meal au fost donate în avans către Tony Robbins 100 Million Meal

Challenge (Challenge (Provocarea Tony Robbins a Celor 100 de Milioane de MeseProvocarea Tony Robbins a Celor 100 de Milioane de Mese))

unde persoanele, corporaţiile și ilantropii sunt invitaţi în mod egal săunde persoanele, corporaţiile și ilantropii sunt invitaţi în mod egal să

participle pentru a egala donaţia lui Tony Robbins de 50 de milioaneparticiple pentru a egala donaţia lui Tony Robbins de 50 de milioane

de mese care să hrănească familiile înfometate și nevoiașe.de mese care să hrănească familiile înfometate și nevoiașe. Timp de

peste 38 de ani, Tony și‑a dedicat timpul și resursele pentru a hrăni 42 de
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milioane de oameni de pe cuprinsul țării și din jurul lumii. Inspirat de ge‑

nerozitatea unui străin de a‑i hrăni familia cu ani în urmă, Tony a format

un parteneriat cu Feeding AmericaFeeding America în conjuncție cu SwipeOut SwipeOut  (www.swiwww.swi--

peout.compeout.com) și cu Salesforce.com pentru a dona peste 100 de milioane de

mese în decurs de un an; primul program de felul său.

www.moneymasterthegame.org

SwipeoutSwipeout

Permite mărunţișului tău să schimbe lumea.Permite mărunţișului tău să schimbe lumea. Ce s‑ar întâmpla dacă de

iecare dată când am cumpăra ceva, am ajuta pe cineva? Dacă micile noastre
tranzacții obișnuite de zi cu zi ar ajuta la realizarea unui impact extraordi‑

nar pe glob? Ce s‑ar întâmpla atunci când cardul tău de credit ar i oCe s‑ar întâmpla atunci când cardul tău de credit ar i o

armă împotriva nedreptăţii globale?armă împotriva nedreptăţii globale? În mai puțin de un minut, aplica‑

ția SwipeOut le permite consumatorilor să‑și conecteze cardurile de cre‑

dit/de debit la sistemul patentat care va rotunji automat iecare achiziție a

unui consumator la cel mai apropiat dolar. Tot mărunțișul rămas ca rest —

100% — va i canalizat spre cele mai presante probleme din lume pe care

le înfruntă copiii și pe cei afectați de sărăcia extremă: înfometare, boală și

sclavie. Printre partenerii noștri se numără Tony Robbins și, de asemenea,

Marc Benioff, fondatorul Salesforce.com.

www.swipeout.comwww.swipeout.com

International Basket BrigadeInternational Basket Brigade

International Basket Brigade (Brigada internațională a coșurilor) este clă‑

dită pe o noțiune simplă: „Un act mic de generozitate din partea unei per‑

soane căreia îi pasă poate transforma viețile a sute de oameni.“ Ce a început

ca efort individual al lui Tony de a hrăni familii nevoiașe s‑a transformat
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acum în International Basket Brigade, creată de Fundația Anthony Robbins,

oferind coșulețe cu mâncare și obiecte casnice pentru peste 2 milioane de

oameni anual, pretutindeni în lume.

Global Youth Leadership SummitGlobal Youth Leadership Summit

Global Youth Leadership Summit (Summitul de leadership pentru tinerii

de pe întregul glob) al Fundației Anthony Robbins este un program de cinci

zile care le oferă participanților cu vârste cuprinse între 14 și 17 ani un

mediu proiectat să‑i propulseze în roluri de leadership care le vor schim‑

ba viețile și comunitățile. Formatul summitului include discuții în grupuri

mici, experiențe practice de învățare în servicii, jocuri de simulare a lea‑

dershipului și exerciții gândite să le permită participanților la summit să‑și

identiice propriile atuuri de leadership.

The challenge (Provocarea)The challenge (Provocarea)

Viața este un dar și noi, toți cei care avem posibilitatea, trebuie să ne amin‑

tim că avem responsabilitatea de a oferi ceva înapoi. Contribuțiile pot să facă

efectiv diferența. Te rog să ni te alături acum și să‑ți iei angajamentul să‑i ajuți

pe cei mai puțin norocoși să se bucure de o mai bună calitate a vieții.

Carta Fundației Anthony Robbins este realizată prin aces‑

te programe și prin altele ca ele. Persoanele interesate de mai mul‑

te informații pot suna la 1‑800‑554‑0619 sau să ne viziteze online la

www.anthonyrobbinsfoundation.org.



 

Stronghold Wealth ManagementStronghold Wealth Management

Stronghold Wealth Management LLC și Stronghold Financial LLC sunt

amândouă irme de consultanță în investiții autorizate SEC. Acestea oferă

servicii de consultanță iduciară cu o transparență completă ca principiu
central de operare. Acestea  Acestea nu nu percep percep comisioane. comisioane. În În combinaţie combinaţie cucu

servicii extraordinare, o amprentă personală și soluţii inegalabile,servicii extraordinare, o amprentă personală și soluţii inegalabile,

Stronghold caută să ajute oamenii pe cuprinsul unui spectru larg deStronghold caută să ajute oamenii pe cuprinsul unui spectru larg de

activactive investibile și furnizează de asemenea e investibile și furnizează de asemenea o analiză gratuită a portoo analiză gratuită a porto--

foliului prin platforma sa web omologată. Companiile Stronghold potfoliului prin platforma sa web omologată. Companiile Stronghold pot

i contactate lai contactate la

www.StrongholdFinancial.com.



 

Despre Anthony RobbinsDespre Anthony Robbins
CompaniesCompanies

ANTHONY ROBBINS COMPANIES (cu acronimul ARC — Companiile Anthony

Robbins) este o alianță de organizații diversiicate „focalizate pe impact“,

specializate în oferirea unor eveniment, programe, produse și servicii extra‑

ordinare de talie mondială care îmbunătățesc calitatea vieții persoanelor și

organizațiilor din întreaga lume. Îniințată de strategul de viață și de afaceri

numărul unu al Americii, Tony Robbins, ARC este formată din peste două‑

sprezece companii cu un venit combinat care depășește 5 miliarde de dolari

pe an. Deși au caracterizări și linii de afaceri diverse, toate companiile ARC

sunt dedicate dezvoltării umane, dezvoltării în afaceri și inanțe.

Human Elevation CompaniesHuman Elevation Companies

Robbins Research International (RRI)Robbins Research International (RRI)

Cu contacte în peste 100 de țări, RRI organizează seminare publice și corpo‑

ratiste în toată lumea, pe subiecte de la performanțe de vârf și transformarea
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vieții la dezvoltarea unei afaceri și la măiestrie inanciară. Tony Robbins

își desfășoară evenimentele liveUnleash the Unleash the PoPower Withinwer Within (Dezlănţuie‑ţiDezlănţuie‑ţi

 puterea lăuntrică puterea lăuntrică) cu traducere în sapte limbi. Câteva din cele mai căutate

experiențe oferite de RRI sunt programele Mastery University, BusinessMastery University, Business

Mastery și Platinum PartnerMastery și Platinum Partner pe toată durata anului. Bazate pe 38 de ani
de urmare a modelelor oferite de cei mai de succes indivizi din lumea afa‑

cerilor și a performanței de vârf, aceste cursuri oferă strategii speciice de a

realiza progrese și un curs de lucru care îi ajută pe oameni să‑și transforme

viețile și pe proprietarii de afaceri să‑și dezvolte companiile cu 30% până

la 130% pe parcursul primelor 12 luni. RRI oferă o varietate de experiențe

de coaching individual sau de imersiune totală care ajută oamenii și organi‑

zațiile să creeze rezultate revoluționare. RRI a fost onorat să interacționeze

cu câțiva dintre cei mai extraordinari indivizi din lume prin evenimentele,
programele și coachingul său: președintele Bill Clinton, Serena Williams,

Hugh Jackman, Oprah Winfrey, Melissa Etheridge, Quincy Jones, Anthony

Hopkins, Pat Riley, Usher, Pitbull, Mark Burnett, Brett Ratner, Derek Hough

și Donna Karan și numeroase echipe profesioniste de sport, de la NBA la

NFL, s‑au bucurat de impactul eforturilor lui Tony Robbins.

Namale Resort and SPANamale Resort and SPA

Această stațiune și spa exclusivist din Paciicul de Sud i‑au servit lui Tony

Robbins drept loc personal de evadare timp de mai bine de 25 de ani. Încon‑

jurat de un recif natural de corali și de ape turcoaz, limpezi precum cristalul,

destinația idilică promite să îi relaxeze și să ofere romantism oaspeților săi,

care se îngrămădesc acolo din toate colțurile lumii. În 2013, Oprah a seOprah a se--

lectat Namale ca locul numărul unu din lume în care merită să mergi.lectat Namale ca locul numărul unu din lume în care merită să mergi.
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Vizitatorii au ales această insulă privată paradisiacă pentru a evadaVizitatorii au ales această insulă privată paradisiacă pentru a evada

și a se elibera de stres, iind răsfăţaţi de combinaţia unică de seninăși a se elibera de stres, iind răsfăţaţi de combinaţia unică de senină--

tate și entuziasm. Namale se clasează constant printre primele zecetate și entuziasm. Namale se clasează constant printre primele zece

staţiuni și spa‑uri din Paciicul de Sud și farmecul său unic o plaseazăstaţiuni și spa‑uri din Paciicul de Sud și farmecul său unic o plasează

printre primele cinci staţiuni pentru luna de miere din lume.printre primele cinci staţiuni pentru luna de miere din lume. Un para‑
dis cu cinci kilometri de plajă cu ieșire la ocean, ce se învecinează cu păduri

tropicale, cascade și peisaje extraordinare pentru scufundări și snorkeling.

Namale Resort and Spa nu găzduiește mai mult de 20 de cupluri în același

timp, având un personal de peste 125 de oameni care să‑i deservească. Nu‑i

de mirare că unii dintre cei mai inluenți directori executivi și celebrități

și‑au găsit fericirea la Namale, inclusiv actorii Russell CRussell Crowe, Edrowe, Edward Norward Nor--

ton, Anthony Hopkins și Meg Ryan;ton, Anthony Hopkins și Meg Ryan; antreprenorul Jeff Bezos;Jeff Bezos; producă‑

torul Quincy Jones;Quincy Jones; legenda modei Donna Karan; și antrenorul din NBA
Pat Riley —Pat Riley — pentru a menționa doar câțiva. Personalul de talie mondială al

stațiunii este dedicat să ofere oaspeților o experiență autentică de vacanță

ijiană. Namale este locul unde este satisfăcută iecare solicitare, unde ie‑

care dorință este anticipată și unde iecare așteptare este depășită. Pentru

mai multe informații, oaspeții pot suna din SUA (1‑800‑727‑3454), inter‑

național (1‑858‑381`‑5177) sau să viziteze online la www.namaleiji.com.

Robbins Madanes:Robbins Madanes:

Center for Strategic InterventionCenter for Strategic Intervention
(Centrul pentru intervenţie strategică)(Centrul pentru intervenţie strategică)

Anthony Robbins și Cloé Madanes și‑au unit forțele pentru a pregăti terape‑

uți și antrenori profesioniști în cele mai eiciente și integrate instrumente



 

788 Banii. Stăpânește jocul

pentru a crea schimbări revoluționare pe plan personal, familial și organi‑

zațional. Împreună, ei au pregătit peste 15 000 de terapeuți și antrenori în

întreaga lume. Terapeuții sunt instruiți în metodologia exactă a strategiilor

de intervenție ale lui Anthony Robbins și sunt testați sub aspectul eicienței

pe durata unui an — sau, în cazul mentoratului mai avansat, timp de trei
ani. Misiunea centrului este să găsească soluții pentru conlicte interper‑

sonale, să prevină violența și să contribuie la crearea unei comunități mai

coezive și mai civice. Un intervenționist strategic navighează o varietate de

scenarii care acoperă de la probleme individuale, la cele ale familiei, ale

grupului de apropiați, organizației și ale sistemului social mai larg.

www.robbinsmadanes.com

FFortune ortune Practice ManagementPractice Management

Fortune Management este prima companie de practică a managementului din

țară. Combinând expertiza lui Tony Robbins cu expertiza de afaceri a Fortu‑

ne Management, clienții învață cum să dezvolte brandul activității lor, cum să

crească afacerile pe bază de recomandare, să mărească volumul de pacienți,

cum să‑și păstreze clienții sau pacienții și să ie cu un pas înaintea concurenței.

Fortune oferă o combinație inegalabilă de coaching, consultanță și antrena‑

ment prin seminare personalizate, coaching personalizat și sisteme de sprijin

elaborate pentru a îmbogăți viețile profesionale, personale și inanciare alecelor care lucrează în domeniul îngrijirilor medicale. Misiunea noastră este de

a le furniza echipelor de profesioniști medicali expertiză, resurse și soluții în

management care să le îmbunătățească semniicativ practica.

www.fortunemgmt.com
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Unlimited TomorrowUnlimited Tomorrow
Unlimited Tomorrow, o companie tehnologică și de inovare îniințată de

Easton LaChappelle, oferă produse care le dau iințelor umane po sibilita‑

tea să facă imposibilul. În prezent, compania se concentrează pe construi‑

rea unor „exocostume“ și „exoschelete“ (costume robotice pentru mâini și

picioare) accesibile ca preț, ușoare, discrete. Aceste costume le vor oferi

persoanelor paralizate posibilitatea de a merge din nou. La vârsta de 14

ani, fondatorul Easton LaChappelle a construit prima sa mână robotică

fabricată din Lego‑uri, sârmă de pescuit și tuburi electrice. Prin îmbună‑

tățirile sale treptate, mâna s‑a transformat într‑un braț și apoi a avansat

la o invenție printată 3‑D controlată de minte. După ce a întâlnit la un

târg științiic o fetiță de șapte ani al cărei braț prostetic costase 80 000 de

dolari (și care urma să ie înlocuit când ea va i crescut mare), LaChappel‑

le a fost inspirat să‑și transforme prototipul într‑un dispozitiv practic și

accesibil ca preț. Schițele sale nu erau doar uluitor de efective, ci reduse‑

seră și costul sub 1000 de dolari. Președintele Barack Obama l‑a invitatpe LaChappelle la Casa A lbă și a dat mâna c u unul din brațele create de el.

LaChappelle a călătorit prin lume, răspândind mesajul zilei de mâine ne‑

limitate care ne este accesibilă tuturor, inclusiv printr‑o Conferință TED.

Easton a lucrat chiar și la NASA la proiectul Robonautului, dezvoltând o

interfață telerobotică nouă.

www.ulimitedtomorrow.com
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CompanCompaniile iile de de elevarelevare e financifinanciară ară şi şi a a afacerilorafacerilor

CloudcCloudcoaching oaching InternationalInternational

CloudCoaching International este un serviciu de integrare comportamen‑

tală dinamic și premiat. Noi utilizăm cloud‑ul pentru a determina creșteri

maxime pentru vânzările vizate cu o creștere sustenabilă pentru organizații

de nivelul întreprinderilor. Combinând cele mai eiciente instrumente CRM
cu vânzări optimizate și cu procese de managementul vânzărilor, noi asigu‑

răm o ameliorare rapidă și sustenabilă a rezultatelor din vânzări. În 2013,

CloudCoaching International a fost câștigătorul „Premiului pentru Cel Mai

Bun Elearning pentru Trainingul în Vânzări“ al revisteiElearning! Elearning!  Noi amNoi am

deservit peste 50% deservit peste 50% din companiile din Fortune 500 și din companiile din Fortune 500 și avavem peste treiem peste trei

decenii de decenii de experienţă dovedităexperienţă dovedită..

www.CloudCoachingInternational.com

Advisors ExcelAdvisors Excel

La Advisors Excel, lansată în 2005, misiunea noastră este aceea de a adăuga

valoare nesfârșită pentru consilierii inaciari independenți de top pe care‑i

servim pe cuprinsul tuturor celor 50 de state. Cu un accent pe planiicarea

venitului de pensie, ARC a format un parteneriat cu Advisors Excel pentru

a crea și a promova produse și servicii adiționale care vor ajuta la crearea
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unui plan de venituri garantate pe viață pentru milioanele de americani

care au parte de nesiguranță în legătură cu viitorul venitului lor de la pen‑

sie. În prezent, Advisors Excel s‑a dezvoltat devenind cel mai mare vânzător

angro de anuități din țară.

www.AdvisorsExcel.com

Lifetime incomeLifetime income

Lifetime Income, o altă afacere în asociere cu Advisors Excel, este o sur‑

să de încredere pentru a ajuta persoanele să creeze și să acceseze un plan

personalizat de venituri garantate pe toată durata vieții. Utilizând puterea
anuităților cu venituri garantate — și noi forme de asigurări de longevita‑

te — sistemul online va ajuta oamenii să‑și creeze un plan pentru o „pensie

personală“ care se potrivește cel mai bine cu obiectivele lor și să identiice

cele mai mari plăți de venit disponibile. Life‑time Income are o rețea de

peste 500 de specialiști în venitul de la pensie pe cuprinsul tuturor celor

50 de state.

www.LifetimeIncome.com

America’s Best 401KAmerica’s Best 401K

America’s Best 401k (AB 401k) este o companie care revoluționează sta‑

tu‑quoul planurilor 401(k) cu costuri mari care afectează cu consecinte gra‑

ve marea majoritate a companiilor americane, pe angajații acestora și fami‑

liile lor. America’s B America’s Best 401k combină vest 401k combină valoarea ealoarea excepţională, xcepţională, serviciileserviciile
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cu o pronunţată amprentă personală, cu o pronunţată amprentă personală, opţiunile de investiţii cu costuriopţiunile de investiţii cu costuri

superscăzutesuperscăzute (fonduri de indici) și o structură de taxare simplă și transpa‑

rentă. Noi oferim de asemenea protecție iduciară pentru angajator, toate

acestea iind combinate strategic pentru a crea o soluție inegalabilă și eici‑

entă din punctul de vedere al costurilor.

www.americasbest401k.com

MypowercfoMypowercfo

Timp de peste trei decenii, Tony Robbins a ajutat proprietarii de afa‑

ceri să‑și maximizeze dezvoltarea și să economisească din costuri. De

curând, ARC a format un parteneriat cu câteva dintre cele mai respec‑

tabile firme globale de contabilitate pentru a furniza servicii virtua‑

le de CFO pentru un procent din costul echivalent cu normă întreagă.

MyPowerCFO a fost creată pentru a ajuta companiile să maximizeze

profitabilitatea, să scoată la lumină „scurgerile“ de bani și să aducă la

suprafață ineficiențele cu scopul de a lua măsuri imediate pentru a le

rectifica (vine la pachet cu asistența unui profesionist). MyPowerCFO

oferă o analiză gratuită a eficienței fiscale pentru companii din Statele

Unite, Regatul Unit și Australia.

www.MyPowerCFO.com
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Printre Partenerii MyPowerCFO se numărăPrintre Partenerii MyPowerCFO se numără

Marcum LLPMarcum LLP

Îniințată în 1951, Marcum LLp este una dintre cele mai mari irme publice

și independente în domeniul serviciilor de contabilitate și de consultanță

din Statele Unite. Clasată pe locul 15 la nivel național, Marcum LLP a format

un parteneriat cu Tony Robbins pentru a oferi resursele a 1300 de profesio‑
niști, inclusiv peste 160 parteneri din 23 de birouri de pe cuprinsul Statelor

Unite, Grand Cayman și China. Cu sediul la New York, prezența irmei este

adânc înrădăcinată, având birouri cu servicii integrale plasate strategic în

piețele din domenii majore.

www.MarcumLLP.com

HW Fisher & CompanyHW Fisher & Company

HW Fisher & Company, partenerul lui Tony Robbins din Marea Britanie,

este o organizație performantă cu sediul în Londra având un serviciu per‑

sonal, gestionat de parteneri care vizează înteprinderile antreprenoriale
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mici și mijlocii (IMM‑urile), corporatiștii mari și persoanele cu averi mari.

Îniințată în 1933, irma este formată din 29 de parteneri și un personal

de aproximativ 260 de oameni, furnizând o gamă de servicii care cuprind

auditul, taxarea corporațiilor, servicii pentru clienți particulari, VAT, recu‑

perarea afacerii și contabilitate judiciară.

www.hwisher.co.uk

Hall ChadwickHall Chadwick

Hall Chadwick este partenerul australian al lui Tony Robbins și al cincilea

cel mai mare grup de contabilitate din Australia, deservind clienți din ie‑

care oraș important. Din 1886, Hall Chadwick a furnizat soluții inovatoare

și are o reputație de invidiat pentru relațiile sale cu c lienții. Hall Chadwick

este de asemenea membră a grupului de contabilitate AGN International,

o asociație de irme independente de contabilitate din jurul lumii. Rețea‑

ua AGN are o prezență internațională prin cele peste 500 de birouri în

peste 83 de țări, având un total de peste 9500 de parteneri și angajați în

întreaga lume.

www.hallchadwick.com
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