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Aţi obsei vat că mulţi dintre cei mai sclipitori absolvenţi ai uni 

vcrsităţilor îşi doresc să lucreze pentru cei care nu şi-au terminat studiile... 

oameni prccum Bill Gates, Richard Branson, Michael Dell şi Ted Turner ? 

Aceşti oameni fără studii superioare sunt astăzi ultra- bogaţii lumii. 

„Această carte vorbeşte despre alegerea unor noi opţiuni, noi 

direcţii şi a unui nou viitor financiar." 

Robert T. Kîyosaki 

Cadranul Banilor se adresează persoanelor pregătite: 

• şă renunţe la siguranţa unei slujbe şi să-şi caute propriul drum 

libertatea financiară; 

• să facă mari schimbări profesionale şi financiare în viaţă; 

• să facă trecerea de Ia Era Industrială la Era Informaţională. 

Cadranul Banilor furnizează o hartă cu traseul către succesul 

financiar. 
Sharon L. Lechter

Sharon L. Lechter, 
investitor

 
Cadranul Banilor 

Cadranul Banilor vă dezvăluie de ce unii oameni muncesc mai puţin, 

câştigă mai mulţi bani, plătesc taxe mai mici şi se simt mult mai în siguranţă din 

punct de vedere financiar decât alţii. Totul e să ştii când şi în care cadran să 

activezi. 

Cadranul Banilor răspunde, printre altele, şi la următoarele întrebări: 

• Care este diferenţa dintre un angajat şi un patron ? 

• De ce unii investitori obţin câştiguri uriaşe cu riscuri puţine, în vreme ce 

alţii abia reuşesc să supravieţuiască? 

• De ce majoritatea angajaţilor se mută de la o slujbă la alta, în timp ce alţii 

îşi dau demisia şi se apucă să-ţi clădească adevărate imperii de afaceri ? 

• De ce, în Era Industrială, părinţii îşi îndemnau copiii să devină medici, 

contabili sau avocaţi... şi de ce, în Era Informaţională, aceste profesii se află sub 

asalt financiar? 

www.reacbdad.com  

Roberţ T. Kiyosaki, 
investitor, antreprenor, 
educator 
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ROBHRT I . KIYOSAKI s-a născut ţii a crescut m I laWfiii. Provine 
dintr-o remarcabilă familie de profesori; lal.1l său a condus 
Departamentul de Educaţie al Statului Hawaii. I )upă terminarea 
liceului, şi-a continuat studiile la New York. Absolvind facultatea, 
a intrat în Marina Americană şi a luptat în Vietnam, ca ofiţer şi pilot 
de elicopter, în 1977, a înfiinţat o companie ce a scos pe piaţă 
primul portofel din nailon pentru surferi, care în scurtă vreme a 
devenit un produs de mare succes. Creaţiile sale au apărut în 
Runner's World, Gentleman's Quarterly, Success Magazine, Newsweek 
şi chiar în Playboy. 
La 47 de ani s-a pensionat, dar se ocupă în continuare de investiţii, 
în special în domeniul imobiliar, în 1995, a devenit cofondator al 
unei organizaţii internaţionale cu profil educaţional, care 
funcţionează în şapte ţări şi care şi-a propus iniţierea cursanţilor în 
arta afacerilor şi a investiţiilor. în calitate de specialist în educaţie, a 
vorbit de la cele mai importante tribune, la fel ca şi OgMandino, 
Zig Ziglar sau Anthony Robbins. 
Este creatorul jocului CASHFLOW în trei variante (pentru copii, 
adulţi şi avansaţi), ce reproduce condiţiile unei pieţe reale şi îi 
iniţiază pe jucători în secretele lumii financiare. 

SHARON L. LECHTER, coautoare a volumului de faţă, a colaborat 
cu Robert Kiyosaki la următoarele volume apărute la Curtea Veche 
Publishing: Tată bogat, tată sărac (2000), Copil bogat, copil isteţ (2002), 
Profeţiile tatălui bogat (2007), Tânăr şi bogat (2007), înainte de a 
demisiona (2007), Cine mi-a luat banii? (2007), Ghid de investiţii 
(2007), Şcoala de afaceri (2007). După ce a absolvit Summa Cum 
Laude Universitatea de Stat din Florida, obţinând o diplomă în 
contabilitate, Sharon L. Lechter s-a angajat la o mare firmă de 
profil. A devenit expert contabil la o companie IT, apoi director de 
impozite la o companie naţională de asigurări. Este fondatoare a 
primei reviste pentru femei din Wisconsin. 
în calitate de soţie şi mamă a trei copii, s-a orientat spre în-
văţământ. împreună cu inventatorul primei cărţi electronice 
(talking book) a ajutat la extinderea acestei industrii. Este o pionieră 
în dezvoltarea noilor tehnologii care încearcă să readucă pe cât 
posibil cărţile în viaţa copiilor. S-a implicat din ce în ce mai mult în 
formarea celor mici, devenind o militantă în domeniul matematicii, 
al calculatoarelor, cititului şi scrisului. 
în prezent, îşi concentrează eforturile în direcţia creării 
instrumentelor educaţionale necesare celor interesaţi să-şi 
îmbunătăţească educaţia financiară. 

ROBERT T. KIYOSAKI 
în colaborare cu 

SHARON L. LECHTER 
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„Omul s-a născut liber; dar pretutindeni el se află în lanţuri. 

Unii se cred stăpânii celorlalţi, dar nu-şi dau seama că sunt mai 

sclavi decât aceştia." 

Jean Jacques Rousseau 

Tatăl meu cel bogat obişnuia să spună: „Nu poţi fi cu adevărat 

liber decât atunci când dispui de libertate financiară." Apoi 

continua: „Libertatea e într-adevăr la dispoziţia tuturor, dar are 

totuşi un preţ." Cartea de faţă se adresează celor dispuşi să 
plătească acest preţ. 

Prietenilor noştri 
> 

Succesul fenomenal al cărţii Tată bogat, tată sărac ne-a adus 

mii de noi prieteni în întreaga lume. Prietenia şi cuvintele lor 

binevoitoare ne-au determinat să scriem Cadranul Banilor, care 

este de fapt o continuare a lucrării menţionate mai sus. 

Prin urmare, dorim să mulţumim tuturor prietenilor noştri, 

vcchi şi noi, pentru sprijinul entuziast pe care l-au acordat celor 

mai extraordinare visuri ale noastre.



INTRODUCERE 

In ce cadran vă aflaţi ? 
Este cel potrivit pentru 

dumneavoastră ? 

Sunteţi liber din punct de vedere financiar? Cadranul Banilor este 

o carte scrisă special pentru dumneavoastră, în cazul în care aţi ajuns 

la o răscruce financiară pe drumul vieţii. Dacă doriţi să preluaţi 

controlul asupra activităţii pe care o desfăşuraţi în prezent, în 

vederea schimbării destinului dumneavoastră financiar, ea vă va fi 

un ghid devotat. Iată Cadranul Banilor: 

Literele din fiecare compartiment reprezintă: 

A — angajat L — liber-profesionist P — patron I — investitor  
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Fiecare dintre noi aparţine cel puţin unuia dintre cele patru 

sectoare ale Cadranului. Unde se situează fiecare este un lucru 

determinat de sursa din care îi vin banii. Mulţi dintre noi se bazează 

pe salarii, fiind deci angajaţi, în timp ce alţii sunt liber-pro- fesionişti. 

Angajaţii şi liber-profesioniştii se situează în partea stângă a 

Cadranului Banilor. Partea dreaptă este rezervată persoanelor care 

îşi obţin banii din afacerile pe care le deţin sau din investiţiile pe care 

le fac. 

Cadranul Banilor se referă la cele patru categorii de oameni care 

alcătuiesc lumea afacerilor — cine sunt şi ce anume îi face unici. El vă 

va ajuta să identificaţi sectorul în care vă aflaţi în prezent şi să definiţi 

traseul spre punctul în care doriţi să ajungeţi, în demersul 

dumneavoastră către libertatea financiară. Chiar dacă libertatea 

financiară poate fi găsită în toate cele patru cadrane, aptitudinile 

prevăzute de „P" şi „I" vă vor ajuta să vă atingeţi obiectivele 

financiare mult mai rapid. Totodată, un „A" de succes ar trebui să 

devină, în acelaşi timp, un „I" de succes. 

Ce vrei să te faci când o să fii mare 1 

Această carte este, în multe privinţe, partea a Il-a a volumului 

Tată bogat, tată sărac. Pentru aceia dintre dumneavoastră care nu aţi 

citit Tată bogat, tată sărac, trebuie menţionat că se referă la diferitele 

lecţii pe care cei doi taţi ai mei mi le-au oferit despre bani şi alegerile 

ce trebuie făcute în viaţă. Unul era tatăl meu biologic, iar celălalt era 

tatăl celui mai bun prieten al meu. Unul avea studii superioare, iar 

celălalt renunţase la şcoală după ce fusese exmatriculat din liceu. 

Unul era sărac, iar celălalt era bogat. 

Ori de câte ori eram întrebat „Ce vrei să te faci atunci când vei fi 

mare?", tatăl meu cel erudit, dar sărac, îmi reitera aceeaşi 

recomandare: „Du-te la şcoală, învaţă bine şi ia note bune, după care 

găseşte-ţi o slujbă sigură." 

îmi recomanda un drum în viaţă care, conform Cadranului, ar ii 

arătat astfel:  



INTRODUCERE 9 

 

Sfatul tatălui sărac Tatăl sărac îmi 
recomanda să devin ori un „A" (angajat) cu un salariu bun, ori un „L" 
(liber-profesiomst) bine plătit, precum medicii, avocaţii sau 
contabilii. Tatăl meu cel sărac era foarte preocupat de ideea 
constanţei în salariu şi beneficii, cât şi de aceea a siguranţei în slujbă. 
Acesta este şi motivul pentru care ocupa un post de oficial 
guvernamental bine plătit — şeful sistemului de educaţie în statul 
Hawaii. 

Pe de altă parte, tatăl cel bogat, dar lipsit de educaţie, îmi dădea 
sfaturi total diferite. El îmi recomanda astfel: „Du-te ia şcoală, 
absolvă o facultate, clădeşte o afacere şi învaţă sa devii un investitor 
de succes." 

 

Mă îndemna să urmez un drum în viaţă care, conform Cadranului, 
ar fi arătat astfel:  

 

ŞCOALĂ 

Sfatul tatălui bogat 
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Această carte descrie procesul mental, emoţional şi educaţional 

pe care l-am traversat urmând sfatul tatălui bogat. 

Cui i se adresează această carte 

Cartea de faţă e scrisă pentru cei care sunt pregătiţi să schimbe 

cadranele. Ea se adresează în special persoanelor care se regăsesc în 

sectoarele „A" şi „L", dar intenţionează să devină „P" sau „I". Este 

recomandată celor dispuşi să renunţe la siguranţa unei slujbe şi să 

înceapă să-şi clădească siguranţa financiară. Nu este o cale uşor de 

urmat, dar răsplata de la capătul călătoriei merită tot efortul. Este o 

călătorie spre libertatea financiară. 

Când aveam 12 ani, tatăl cel bogat mi-a spus o povestioară care 

mi-a servit drept ghid către bunăstare şi libertate financiară. A fost 

modul prin care tatăl cel bogat mi-a explicat diferenţa dintre partea 

stângă a Cadranului, segmentele „A" şi „L", şi partea dreaptă, adică 

sectoarele „P" şi „I". Povestea suna aşa: 

„A fost odată ca niciodată un sătuc oarecum bizar. Era o plăcere 

să locuieşti în el, cu o singură excepţie: localitatea nu avea apă decât 

atunci când ploua. Pentru a rezolva această problemă o dată pentru 

totdeauna, înţelepţii satului au decis să organizeze o licitaţie pentru a 

încheia un contract prin care să se asigure zilnic aprovizionarea cu 

apă a localităţii- Doi bărbaţi s-au oferit să se ocupe de treabă, iar 

bătrânii au decis să îi însărcineze pe amândoi cu această 

responsabilitate. Hotărârea lor era argumentată de faptul că puţină 

competiţie nu strică — preţurile ar rămâne mici, în timp ce riscul ca 

satul să rămână vreodată fără apă ar fi redus considerabil. 

Primul dintre cei doi contractanţi, pe nume Ed, s-a pus imediat 

pe treabă. A cumpărat două găleţi de oţel galvanizat şi a început să 

execute curse dus-întors până la cel mai apropiat lac, aflat la o 

depărtare de 1,5 kilometri. Banii au început să vină imediat, în 

contextul în care lucra de dimineaţă până scara, scoţând apă din lac 

cu cele două găleţi ale sale, pe care Ic golea într-un bazin mare de 

ciment, aflat în sat. în fiecare dimineaţă era nevoit să se trezească 

înaintea celorlalţi pentru a se asigura ca rezervorul conţine suficientă 

apă, astfel încât să acopcre nccc sităţile sătenilor. Muncea din greu, 

dar era foarte fericit că poate face bani şi că este unul dintre cei doi 

contractanţi exclusivi ai acelei afaceri. 

Cel de-al doilea câştigător al contractului, Sili, a dispărut pentru o 

vreme. Nu a fost văzut luni la rând, fapt ce 1-a bucurat foarte mult pe 
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Ed, întrucât nu avea niciun fel de concurenţă. Tot profitul îi revenea 

lui. 

In loc să cumpere două găleţi, în ideea de a intra în competiţie cu 

Ed, Bill şi-a întocmit un plan de afaceri, a fondat o corporaţie, a găsit 

patru investitori, a angajat un preşedinte care să administreze 

afacerea şi s-a întors şase luni mai târziu cu o echipă de constructori. 

In decursul unui an, echipa sa a construit o conductă uriaşă de oţel 

inoxidabil de la lac până în sat. 

La fastuoasa ceremonie de deschidere, Bill a anunţat că apa sa este 

mult mai curată decât cea a lui Ed. îi era cunoscut faptul că existaseră 

nemulţumiri în legătură cu apa murdară adusă de Ed în sat. De 

asemenea, el a anunţat că poate aproviziona satul cu apă 24 de ore 

din 24, şapte zile pe săptămână. Ed nu putea aduce apă în sat decât la 

sfârşit de săptămână, când nu trebuia să meargă la slujbă. Apoi, Bill a 

precizat că preţul său va fi cu 75% mai mic decât cel al lui Ed, pentru 

o apă de o calitate superioară, provenită dintr-o sursă mult mai 

sigură. Sătenii au primit cu multă bucurie aceste veşti şi au dat fuga 

la robinetul de la capătul conductei lui Bill. 

Pentru a face faţă concurenţei, Ed şi-a redus preţul cu 75%, a 

cumpărat alte două găleţi, le-a dotat cu capace şi a început să care 

câte patru găleţi, la fiecare drum. în intenţia de a oferi servicii mai 

bune, el şi-a angajat cei doi fii pentru a-1 ajuta în turele de noapte şi 

în weekenduri. Când băieţii săi au trebuit să plece la facultate, el i-a 

luat deoparte şi le-a spus: 

« Să vă întoarceţi repede, pentru că, într-o bună zi, această afacere 

va fi a voastră ». 

Din diverse motive, după ce au terminat facultatea, fiii lui Ed nu 

s-au mai întors. In acest context, Ed a fost nevoit să angajeze oameni, 

însă n-a trecut mult timp şi a început să aibă probleme cu ei şi cu 

sindicatul. Angajaţii îi cereau salarii mai mari, beneficii mai multe şi 

îl anunţau că nu mai sunt dispuşi să care mai mult de o singură 

găleată la un drum. 

De cealaltă parte, Bill şi-a dat seama că, dacă satul său are nevoie 

de apă, era foarte probabil ca şi alte sate să se găsească în aceeaşi 

situaţie. Şi-a revizuit planul de afaceri şi a pornit să-şi vândă sistemul 

de furnizare a apei — rapid, ieftin, sigur şi de capacitate mare — în 

sate din întreaga lume. Obţinea profit de doar un cent la fiecare 

găleată de apă furnizată, dar livra miliarde de găleţi zilnic. Indiferent 
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dacă muncea sau nu, miliarde de oameni consumau miliarde de 

găleţi de apă, făcând ca banii să-i curgă fără încetare în cont. Bill 

concepuse o conductă care să aducă nu numai apă în casele 

oamenilor, ci şi bani în contul său. 

Bill a trăit fericit până la adânci bătrâneţi, în timp ce Ed a trudit 

din greu toată viaţa, apăsat de nenumărate probleme financiare. 

Sfârşit." > 

Această poveste despre Bill şi Ed m-a călăuzit ani la rând. M-a 

ajutat de fiecare dată în procesul de luare a deciziilor cruciale. Ori de 

câte ori mă aflu în faţa unui moment important, mă întreb astfel: 

„Construiesc o conductă sau car găleţi ?" 

„Muncesc pe brânci sau lucrez inteligent ?" 

Răspunsurile pe care mi le-am oferit la aceste întrebări mi-au 

asigurat libertatea financiară. 

Şi acesta este subiectul cărţii de faţă. Se referă la ce trebuie să 

faceţi pentru a deveni un „P" sau un „I". Se adresează celor care s-au 

săturat să care găleţi şi se simt pregătiţi să construiască o conductă 

prin care să le intre bani în buzunare... nu să le iasă. 

Această carte este structurată în trei părţi 

Partea I: Prima parte abordează diferenţele esenţiale dintre 

persoanele din cele patru cadrane. Se referă la motivele pentru care 

unii oameni gravitează în anumite cadrane şi deseori rămân 

împotmoliţi între graniţele lor, fără a-şi da seama de asta. Totodată, 

vă va ajuta să identificaţi segmentul din Cadran în care vă aflaţi 

acum şi punctul în care vă doriţi să fiţi peste cinci ani. 

Partea a Il-a: Cea de-a doua parte â cărţii vorbeşte despre 

schimbarea personală. Se referă mai degrabă la „cine" trebuie să fiţi şi 

mai puţin la ce trebuie să faceţi. 

Partea a IlI-a: Cea de-a treia parte defineşte cei şapte paşi pe care îi 

puteţi urma pe drumul către partea dreaptă a Cadranului. Vă voi 

împărtăşi altele dintre secretele tatălui bogat privind aptitudinile 

necesare pentru a fi un „P" sau un „I" de succes. Vă voi ajuta să 

alegeţi propriul drum spre libertatea financiară. 

Pe întreg parcursul cărţii voi continua să subliniez importanţa 

inteligenţei financiare. In cazul în care doriţi să operaţi în partea 

dreaptă a cadranului, unde se află segmentele „P" şi „I", trebuie să fiţi 
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mai inteligent decât aceia care aleg să rămână în partea stângă, cum 

ar fi „A" sau „L". 

Pentru a fi „P" sau „I", e obligatoriu să fiţi capabili să controlaţi 

direcţia în care curge propriul flux de numerar. Această carte este 

scrisă pentru oamenii care sunt pregătiţi să practice schimbări în 

propriile vieţi. Se adresează celor dispuşi să renunţe la siguranţa unei 

slujbe şi să înceapă să-şi construiască propriile conducte, astfel încât 

să atingă libertatea financiară. 

Ne aflăm în zorii Erei Informaţionale, iar aceste vremuri ne vor 

oferi mai multe oportunităţi ca oricând pentru dobândirea 

recompensei financiare. Persoanele înzestrate cu aptitudinile 

prevăzute de cadranele „P" şi „I" vor fi cele care vor avea puterea de a 

identifica şi profita de aceste oportunităţi. Pentru a avea succes în Era 

Informaţională, o persoană va avea nevoie de cunoştinţe în toate cele 

patru cadrane. Din păcate, şcolile noastre au rămas în Era Industrială 

şi îi pregătesc pe tineri doar pentru partea stângă a Cadranului. 

Dacă vă aflaţi în căutarea unor noi răspunsuri pentru a avansa în 

Era Informaţională, atunci această carte este scrisă pentru 

dumneavoastră. Este scrisă pentru a vă însoţi în călătoria pe care 

urmează să o întreprindeţi în Era Informaţională. Nu conţine toate 

răspunsurile... dar vă va pune la dispoziţie toată experienţa pe cate 

am acumulat-o în călătoria mea dinspre partea „A-L" a Cadranului 

Banilor spre partea segmentelor „P" şi „I". 

Dacă sunteţi pe cale să porniţi într-o călătorie spre libertatea 

financiară sau dacă sunteţi deja în mijlocul uneia, atunci această 

carte este exact cea de care aveţi nevoie. 

în semn de mulţumire pentru că aţi citit această carte şi v-aţi 

îmbogăţit cunoştinţele despre bani şi afaceri, vă ofer un material audio 

special intitulat: 

„Ce m-a învăţat tatăl bogat despre investiţii." 
Este vorba despre o casetă educaţională care prezintă în mod detaliat 

învăţăturile tatălui meu cel bogat în privinţa investiţiilor. Vă este oferită 

în vederea extinderii orizontului dumneavoastră educaţional şi a 

explicării motivului pentru care creăm produse educative pentru 

oameni ca dumneavoastră. Are un preţ cu amănuntul de 19,95 dolari, 

dar noi v-o oferim cadou. 
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Această casetă nu prezintă ceea ce eu numesc strategii de investiţii 

pentru „clasa de mijloc"... şi mă refer aici mai ales la cei care depind cu 

precădere de fondurile mutuale. De fapt, prin intermediul ei veţi 

descoperi de ce oamenii bogaţi nu investesc în fondurile mutuale. Ca şi 

în cazul celorlalte produse pe care le promovăm, facem tot posibilul 

pentru a ilustra diferenţele dintre modurile de gândire ale celor trei 

categorii principale de oameni: bogaţii, săracii şi cei ce aparţin clasei de 

mijloc... lăsându-vă apoi pe dumneavoastră să alegeţi modul în care să 

gândiţi. Până la urmă, unul dintre beneficiile traiului într-o societate 

liberă este acela că avem cu toţii posibilitatea de a alege să fim bogaţi, 

săraci sau oameni ai clasei de mijloc. Decizia vă aparţine, indiferent din 

ce categorie socială faceţi parte astăzi. 

Tot ce trebuie să faceţi pentru a intra în posesia acestei casete audio 

este să vizitaţi website-ul nostru special la www.richdadbook2.com şi 

poate fi a dumneavoastră gratis. 

Mulţumesc!

PARTEA I 

ul banilor

http://www.richdadbook2.com/


 

 



 

 

în anul 1985, eu şi soţia mea, Kim, am rămas pe dramuri. Eram 

şomeri şi din economiile pe care le tăcuserăm ne mai rămăseseră 

puţini bani; cărţile de credit depăşiseră plafonul maxim; locuiam 

într-o veche Toyota maronie cu banchete rabatabile care ne 

serveau drept paturi. La un sfârşit de săptămână, cruda realitate a 

început să-şi spună greu cuvântul: cine eram, ce făceam şi încotro 

ne îndreptam. 

Perioada în care am stat fără adăpost a mai durat două săp-

tămâni. Când a constatat situaţia financiară disperată în care ne 

aflam, o prietenă ne-a oferit o cameră la subsolul casei sale. Am 

locuit acolo timp de nouă luni. 

N-am dezvăluit nimănui situaţia noastră. In cea mai mare parte 

a timpului, eu şi soţia mea păstram aparenţa unei oarecare 

normalităţi. Când prietenii şi rudele noastre au aflat de nenoro-

cirea care se abătuse asupra noastră, prima întrebare pe care ne-au 

adresat-o a fost: „De ce nu vă luaţi o slujbă?" 

La început, am încercat să le explicăm motivele, dar, în cele mai 

multe cazuri, nu ne-am putut face înţeleşi. Atunci când te .il li în 

faţa cuiva care preţuieşte serviciul, e greu să-i explici dc ce mi îţi 

doreşti unul.

 

CAPITOLUL 1 
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Ocazional, am avut câteva slujbe mărunte, câştigând câţiva dolari 

de ici-colo. Dar am făcut-o numai pentru a nu rămâne cu stomacul şi 

rezervorul de benzină goale. Acei câţiva dolari n-au fost altceva decât 

combustibilul care ne-a ajutat să înaintăm spre un scop bine definit. 

Trebuie să recunosc că în momentele de mare îndoială, ideea unui loc 

de muncă sigur, stabil, cu un salariu regulat, a fost tentantă. Dar 

pentru că siguranţa unei slujbe nu era ceea ce căutam noi, am răbdat, 

trăind de pe o zi pe alta, pe marginea unui abis financiar. 

Acel an, 1985, a fost nu numai cel mai nefast din viaţa noastră, dar 

şi cel mai lung. Toţi cei care spun că banii nu sunt importanţi, o fac 

pentru că n-au trăit foarte mult timp fără ei. în acea perioadă, eu şi cu 

Kim ne-am certat şi ne-am contrat de multe ori. Teama, nesiguranţa şi 

foamea supraîncarcă circuitul emoţional al unui om şi deseori ne 

certăm tocmai cu persoana care ne iubeşte cel mai mult. Până la 

urmă, dragostea a fost cea care ne-a ţinut împreună, iar legătura 

noastră de cuplu, călită pe fondul greutăţilor, a devenit şi mai 

puternică. Ştiam încotro ne îndreptam; singurul lucru pe care nu îl 

cunoşteam era dacă vom ajunge acolo. 

Ştiam că ne-am putea găsi, oricând, un serviciu sigur, stabil şi bine 

plătit. Amândoi eram absolvenţi de facultate, aveam aptitudini 

valoroase şi o solidă etică a muncii. Dar nu asta ne doream; nu 

căutam siguranţa unei slujbe. Ceea ce urmăream noi era libertatea 

financiară. 

Până în anul 1989 eram deja milionari. Cu toate că în ochii unora 

păream a fi oameni de succes, noi simţeam că încă nu ne 

îndepliniserăm visele. Nu atinsesem adevărata libertate financiară. 

Acest lucru s-a întâmplat abia în anul 1994. Pe-atunci, nu mai trebuia 

să muncim nici măcar o zi din viaţă. Exceptând eventualitatea unui 

dezastru financiar neprevăzut, amândoi deveniserăm liberi din punct 

de vedere financiar. La acea vreme, Kim avea 37 de ani, iar eu 47. 
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Nu ai nevoie de bani ca să faci bani 

Am început această carte cu relatarea perioadei în care nu aveam 

casă întrucât deseori aud oameni spunând: „Ai nevoie de bani ca să 

faci bani." 

Nu sunt deloc de acord cu această afirmaţie. Nu banii au fost cei 

care m-au ajutat să devin dintr-o persoană fără casă în 1985 un om 

bogat în 1989, după care unul liber din punct de vedere financiar în 

1994. Nu am avut niciun ban atunci când am pornit pe acest drum, ba 

mai mult — eram datori. 

De asemenea, pentru a deveni bogat nu e nevoie nici de o bună 

educaţie formală. Deţin o diplomă care atestă că am absolvit o 

facultate, dar vă spun sincer că atingerea libertăţii financiare n-a avut 

nimic de-a face cu ceea ce am învăţat la facultate. In niciun moment 

nu am simţit nevoia de a apela la cunoştinţele mele de matematică, 

trigonometrie sferică, chimie, fizică, literatură franceză sau engleză. 

Mulţi oameni de succes au renunţat la şcoală înainte de a primi 

vreo diplomă. Oameni precum Thomas Edison, fondatorul General 

Electric; Henry Ford, fondatorul Ford Motor Co.; Bill Gates, 

fondatorul Microsoft; Ted Turner, fondatorul CNN; Michael Dell, 

fondatorul Dell Computers; Steve Jobs, fondatorul Apple Computer; 

şi Ralph Lauren, fondatorul Polo. Educaţia de nivel universitar este 

importantă pentru profesiile tradiţionale, nu însă şi pentru modul în 

care aceşti oameni au dobândit averi fabuloase. Ei şi-au dezvoltat 

propriile afaceri de succes şi exact asta ne străduiam şi noi să facem. 

Atunci, de ce anume e nevoie ? 

Deseori, sunt întrebat: „Dacă nu ai nevoie de bani pentru a lacc 

bani, iar şcolile nu ne învaţă cum să fim liberi dm punct de vedere 

financiar, atunci de ce anume e nevoie?" 

Răspunsul meu este invariabil acelaşi: E nevoie de un vis, de 

multă determinare, de a fi dispus să înveţi repede şi de abilitatea do a 

ţi lolosi la maximum aptitudinile cu care tc-a înzestrat  
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Dumnezeu. Nu în ultimul rând, e nevoie să ştii din care sector al 

Cadranului Banilor să produci venit. 

Ce este Cadranul Banilor f 

Diagrama de mai jos 
reprezintă Cadranul Banilor. 

Literele din fiecare 
segment reprezintă: A — 

angajat L — 

liber-profesionist P — 

patron 
I — investitor 

Care sector al Cadranului vă poate produce venit ? 

Cadranul Banilor reprezintă gama dc metode prin care sunt 

produşi banii sau venitul. Spre exemplu, un angajat câştigă bani 

prin păstrarea unei slujbe şi prin munca pe care o depune pentru o 

persoană sau pentru o companie. Liber-profesioniştii îşi obţin 

banii lucrând pentru ei înşişi. Un patron deţine o afacere care 

aduce bani, în timp ce investitorii îşi trag venitul din diversele 

investiţii pe care le fac — cu alte cuvinte, bani care produc mai 

mulţi bani. 

Metodele diferite de obţinere a unui venit necesită tipuri de 

gândire diferite, abilităţi practice diferite, căi educaţionale diferite 

şi genuri diferite de oameni. Fiecare om e atras de unul dintre cele 

patru cadrane.  
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E adevărat că banii sunt toţi la fel, dar felurile în care pot fi 

câştigaţi variază de la un caz la altul. Privind cele patru denumiri 

diferite ale fiecărui cadran, v-aţi putea întreba: „Care dintre cadrane 

îmi aduce cel mai mare venit ?" 

Fiecare cadran se deosebeşte de celelalte. Pentru a produce, 

simultan, venituri din mai multe cadrane este nevoie de aptitudini 

diferite şi de personalităţi diferite, chiar dacă persoana din fiecare 

cadran e una şi aceeaşi. A te transpune dintr-un cadran în altul este ca 

şi cum ai juca golf dimineaţă, iar seara ai asista la un spectacol de 

balet. 

Puteţi obţine venituri din toate cele patru cadrane 

Cei mai mulţi dintre oameni au potenţialul de a produce venituri 

din toate cele patru cadrane. Motivele pentru care alegem un anumit 

cadran din care să ne extragem venitul de bază nu prea ţin de ceea ce 

am învăţat la şcoală; mai degrabă, ele au legătură cu punctele noastre 

forte, cu valorile, slăbiciunile şi interesele noastre esenţiale. Aceste 

diferenţe primordiale sunt cele care ne atrag sau ne ţin departe de 

unele dintre cele patru cadrane. 

Şi totuşi, indiferent de activitatea noastră profesională, există 

posibilitatea de a munci în toate cele patru cadrane. Un medic, de 

pildă, poate alege să obţină venit din ipostaza unui „A" — adică de 

angajat al unui mare spital sau muncind în cadrul unui serviciu 

guvernamental de sănătate publică. Tot ca „A", poate fi medic militar 

sau se poate angaja într-o agenţie de asigurări, care are nevoie de un 

doctor în cadrul personalului. 

Acelaşi doctor, însă, ar putea decide să câştige bani din ipostaza 

de „L", adică de liber-profesionist. Astfel, el ar putea să-şi practice 

meseria în sistemul privat, înfiinţând un cabinet propriu, angajând 

personal si formându-si o listă cu clienţi fideli. 

Totodată, medicul nostru ar putea hotărî să devină un „P" — să 

aibă propria clinică sau propriul laborator, angajând alţi co- Icgi de 

breaslă care să profeseze pentru el. Acest medic ar putea angaja şi un 

manager care să-i administreze afacerea. In acest caz, medicul 

respectiv ar deţine o afacere, dar nu ar fi nevoit să lucreze în cadrul ei. 

Mai mult, medicul ar putea decide să fondeze o afacere care să nu 
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aibă nimic de-a face cu lumea medicală, în timp ce ar practica 

medicina într-un alt loc. In acest caz, medicul si-ar atrage venituri din 

două ipostaze diferite, ca „A" si „P". 

Ca „I", medicul şi-ar putea genera venituri din investiţii făcute în 

afacerea altcuiva sau în domenii precum bursa, piaţa de obligaţiuni 

sau valorile imobiliare. 

Cuvintele importante sunt „generează venituri din". Nu contează 

atât de mult ceea ce facem, cât metoda prin care ne obţinem 

veniturile. 

Metode diferite de generare a venitului 

Mai mult decât orice, diferenţele personale între punctele forte, 

valorile, slăbiciunile şi interesele noastre esenţiale sunt cele care 

afectează alegerea cadranului care ne va genera venitul. Unora dintre 

oameni le place să fie angajaţi, în timp ce alţii nu suportă ideea în sine. 

Unii oameni adoră să deţină o companie, dar nu doresc să fie cei care 

o conduc. Altora le place să fie patroni şi, în acelaşi timp, să 

administreze companiile pe care le deţin. Sunt oameni care preferă 

investiţiile, în timp ce alţii nu văd într-o astfel de activitate decât un 

risc uriaş de a pierde bani. Cei mai mulţi dintre noi au câte puţin din 

fiecare. A obţine succes în fiecare dintre cele patru cadrane înseamnă, 

adeseori, a redirecţiona unele dintre valorile noastre fundamentale. 

Puteţi fi bogat sau sărac în toate cele patru cadrane 

Este important de observat că puteţi fi bogat sau sărac în toate cele 

patru cadrane. Există persoane care câştigă milioane de dolari şi altele 

care eşuează în fiecare dintre cele patru cadrane. A fi într-unui sau 

altul dintre cadrane nu garantează în mod obligatoriu succesul 

financiar. 
Cadranele nu sunt egale între ele 

Cunoscând trăsăturile diferite ale fiecărui cadran, veţi avea o 

imagine mai clară în privinţa cadranului sau a cadranelor care vi se 

potrivesc cel mai bine. 
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De exemplu, unul dintre numeroasele motive pentru care am ales 

să activez cu precădere în cadranele „P" şi „V a fost reprezentat de 

avantajele din domeniul taxelor. In general, persoanele care lucrează 

în partea stângă a Cadranului dispun de puţine căi legale de a eluda 

taxele. In schimb, în partea dreaptă a Cadranului acestea există din 

abundenţă. Luând hotărârea de a-mi extrage veniturile din cadranele 

„P" şi „I", am putut obţine bani într-un ritm accelerat şi am avut 

posibilitatea de a face aceşti bani să lucreze în continuare pentru 

mine, fără a fi nevoit să renunţ la o mare parte din ei, pentru plata 

taxelor. 

Moduri diferite de a câştiga bani 

Când oamenii ne întrebau, pe mine şi pe Kim, de ce nu avem o 

casă, le răspundeam că motivul îl reprezintă ceea ce tatăl bogat m-a 

învăţat în privinţa banilor. Pentru mine, banii au fost întotdeauna 

importanţi, dar nu mi-am dorit să muncesc toată viaţa pentru a-i 

obţine. De aceea nu am vrut să-mi iau o slujbă. Dacă era să devenim 

cetăţeni responsabili, eu şi Kim ne doream ca banii să lucreze pentru 

noi, nu să ne irosim vieţile trudind noi pentru ei. 

Acesta este motivul pentru care Cadranul Banilor este atât de 

important. El face distincţia dintre modalităţile diferite prin care banii 

pot fi generaţi. Există căi de a fi responsabil şi de a crea bani, altele 

decât cea în care trudeşti din greu pentru ei. 

Taţi diferiţi — idei diferite despre bani 

Tată! meu cu studii superioare era condus de convingerea că 

banul e ochiul dracului, că a încerca să obţii profituri uriaşe înseamnă 

a fi lacom. S-a simţit extrem de jenat atunci când ziarele au publicat 

articole despre salariul pe care îl câştigă, întrucât era de părere că este 

plătit prea bine în comparaţie cu profesorii pe care îi avea în 

subordine. Era un om bun, onest şi muncitor, care a făcut tot posibilul 

pentru a-şi apăra punctul de vedere: banii nu sunt cel mai important 

lucru în viaţă. 

Tatăl meu cu studii superioare, dar totuşi sărac, obişnuia să 
spună: 
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„Nu mă interesează banii." 

„Nu voi fi niciodată bogat." 

„Nu îmi pot permite acest lucru." 

„Investiţiile sunt riscante." 
„Banii nu înseamnă totul în viaţă." 

Banii întreţin viaţa 

Tatăl bogat avea un punct de vedere diferit. Considera că e o 

prostie să-ţi iroseşti viaţa muncind pentru bani şi să pretinzi că banii 

nu sumt importanţi. Tatăl cel bogat eră de părere că viaţa este mult 

mai importantă decât banii, dar că banii sunt importanţi pentru 

întreţinerea ei. Deseori, el spunea astfel: „O zi are un număr limitat 

de ore, iar noi nu putem face altceva decât să muncim din greu. De ce 

să trudim pentru bani ? învaţă să faci bani şi să-i pui pe alţii să 

muncească pentru tine. Doar aşa vei putea fi liber să faci lucruri cu 

adevărat importante." 

Pentru tatăl meu cel bogat, lucrurile importante erau: 

1. Să aibă timp la dispoziţie pentru a-şi creşte copiii. 

2. Să aibă bani pe care să-i doneze organizaţiilor de caritate şi 

cu care să finanţeze proiectele pe care le susţinea. 

3. Să creeze noi locuri de muncă şi stabilitate în comunitate. 

4. Să aibă timp şi bani pentru a se ocupa de propria sănătate. 

5. Să poată călători prin lume, alături de familia sa. 

„Aceste lucruri necesită bani", îmi spunea tatăl cel bogat. „De 

aceea, banii sunt importanţi pentru mine. Banii sunt importanţi, dar 

nu vreau să-mi irosesc toată viaţa muncind pentru a-i obţine." 

Alegerea cadranelor 

Unul dintre motivele pentru care eu şi soţia mea ne-am axat pe 

cadranele „P" şi „I" în perioada în care nu aveam casă, a fost acela că 

studiile şi experienţa mea se potriveau cel mai bine cu ele. Mulţumită 

sfaturilor tatălui cel bogat, cunoşteam avantajele financiare şi 

profesionale ale fiecărui cadran. Cadranele din partea dreaptă — „P" 

şi „I" —îmi ofereau cea mai bună oportunitate pentru succes şi 

libertate financiară. 
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In acelaşi timp, la vârsta de 37 de ani, experimentasem deja eşecul 

în toate cele patru cadrane, lucru ce mi-a permis să-mi înţeleg mai 

bine temperamentul, preferinţele, antipatiile, punctele forte şi 
slăbiciunile. Ştiam în ce cadran mă încadrez cel mai bine. 

Părinţii sunt adevăraţii învătători 

Când eram doar un copil, tatăl meu cel bogat făcea deseori 

referire la Cadranul Banilor. îmi explica diferenţa dintre o persoană 

care are succes în partea stângă şi una a cărei reuşită se produce în 

partea dreaptă. Dat fiind că eram destul de tânăr, nu prea acordam 

mare atenţie lucrurilor pe care nu le spunea. Nu înţelegeam diferenţa 

între mentalitatea unui angajat şi cea a unui om de afaceri. La acea 

vreme, eram mai preocupat de cum să supravieţuiesc în şcoală, decât 

de felul în care gândesc oamenii. 

Cu toate acestea, i-am ascultat cuvintele şi, până la urmă, acestea 

au început să capete sens. Aflându-mă între doi taţi dinamici şi de 

succes, semnificaţia lucrurilor pe care mi le spuneau îmi devenea din 

ce în ce mai clară. Ceea ce m-a făcut însă să observ şi să înţeleg 

diferenţele dintre partea „A-L" a Cadranului şi partea „P-I" a fost de 

fapt activitatea lor. La început, diferenţele au fost destul de 

nedesluşite, dar mai târziu au devenit clare. 

De exemplu, una dintre lecţiile dureroase pe care le-am trăit în 

tinereţe a fost legată de timpul pe care fiecare dintre cei doi taţi îl avea 

la dispoziţie pentru a-1 petrece împreună cu mine. In contextul în 

care deveneau din ce în ce mai importanţi şi mai de succes, a devenit 

evident faptul că unul dintre ei avea tot mai puţin timp pentru a-1 

petrece cu soţia şi cei patru copii ai săi. Tatăl meu natural era mai 

mereu plecat, participând la întruniri sau grăbindu-se spre aeroport 

pentru a participa la altele. Cu cât succesul său creştea, cu atât mai 

puţine mese luam împreună, în familie. Sfârşiturile de săptămână şi 

le petrecea acasă, dar nu cu noi, ci în biroul său îngust şi aglomerat, 

îngropat în hârtii şi dosare. 

In contrast, pe măsură ce succesul său creştea, tatăl cel bogat avea 

din ce în ce mai mult timp liber la dispoziţie. Unul dintre motivele 

pentru care am învăţat atât de multe despre bani, finanţe, afaceri şi 
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viaţă a fost acela că tatăl cel bogat a avut din ce în ce mai mult timp 

liber pentru copiii săi şi pentru mine. 

Un alt exemplu este următorul: ambii taţi produceau bani din ce 

în ce mai mulţi pe măsură ce succesul lor era mai pronunţat, dar tatăl 

meu biologic, cel cu studii superioare, se afunda tot mai mult în 

datorii. Prin urmare, a început să tragă şi mai tare, ceea ce 1-a făcut să 

se trezească într-o clasă de salariaţi cu impozite pe măsura sumelor 

câştigate. Bancherul şi contabilul l-au sfătuit să cumpere o casă mai 

mare, pentru a beneficia de aşa-zisa „scutire de taxe". Tatăl meu a 

urmat această recomandare şi a cumpărat o casă mai spaţioasă, motiv 

pentru care a început să se spetească muncind, pentru a o putea plăti. 

Toate acestea l-au îndepărtat şi mai mult de familie. 

Situaţia tatălui cel bogat era diferită. Veniturile sale creşteau de la 

o zi la alta, dar taxele pe care le plătea erau tot mai mici. Se folosea, la 

rândul său, de serviciile unor bancheri şi contabili, dar sfaturile pe 

care le primea de la aceştia erau total diferite faţă de cel primit de 

tatăl meu cel cu studii superioare. 

Principalul motiv 

Realitatea e că forţa care m-a ţinut departe de partea stângă a 

Cadranului a reprezentat-o ceea ce i s-a întâmplat tatălui meu cu 

studii superioare, dar sărac, în culmea carierei sale. 

La începutul anilor '70 absolvisem deja facultatea şi mă aflam în 

Pensacola, Florida, unde urmam cursuri de pilot pentru 

Forţele Marine, în ideea de a participa la războiul din Vietnam. Tatăl 

meu cel educat fusese deja numit în funcţia de şef al sistemului de 

educaţie din statul Hawaii, ceea ce însemna că era membru al echipei 

guvernatorului. Intr-o seară, în timp ce mă aflam în camera mea de la 

unitate, am primit un telefon din partea lui. 

„Fiule — mi-a spus el — am să demisionez din acest post şi voi 

candida pentru funcţia de locţiitor al guvernatorului statului Hawaii, 

din partea Partidului Republican." 

Am înghiţit în sec, după care l-am întrebat: „Vei candida 

împotriva şefului tău ?" 

„Exact", mi-a răspuns el. 
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„De ce ?", a fost întrebarea mea. „Republicanii nu au nicio sansă în 

Hawaii. Partidul Democrat si sindicatele au o influentă 
>  > 5  

foarte mare în zonă." 

„Ştiu, fiule. Ştiu că nu avem nicio şansă de reuşită. Judecătorul 

Samuel King va candida pentru postul de guvernator, iar eu voi lupta 

alături de el în cursa electorală." 

„De ce", l-am întrebat iarăşi. „De ce candidezi împotriva şefului 

tău, dacă ştii că vei pierde ?" 

„Deoarece conştiinţa mă obligă să fac acest lucru. Mă deranjează 

jocurile pe care le fac aceşti politicieni." 

„încerci să spui că sunt corupţi?", l-am întrebat. 

„Nu vreau să spun asta", a răspuns tatăl meu biologic. Era un 

bărbat onest, condus de morală, care rareori vorbea de rău pe cineva. 

Fusese întotdeauna un diplomat. Cu toate acestea, am simţit din 

tonul vocii sale că era supărat şi furios atunci când a spus: „Ceea ce 

vreau să zic e următorul lucru — conştiinţa nu-mi dă pace când văd 

ce se petrece în spatele cortinei. Nu m-aş putea suporta dacă m-aş 

preface că nu văd nimic şi nu aş lua nicio măsură. Slujba şi salariul pe 

care îl primesc nu sunt la Ici de importante precum conştiinţa." 

După o tăcere prelungă, mi-am dat seama că tata era hotărât. 

„Succes", i-am urat cu o voce joasă. „Sunt mândru că dai dovadă de 

un asemenea curaj şi sunt mândru că-ţi sunt fiu." 

După cum era de aşteptat, tatăl meu şi republicanii au fost zdrobiţi 

în alegeri. Dorind să se răzbune, guvernatorul reales a făcut tot 

posibilul ca tatăl meu să nu mai obţină nicio slujbă în cadrul 

guvernului statului Hawaii... lucru care s-a şi întâmplat. La vârsta de 

54 de ani, în timp ce eu mă aflam în drum spre Vietnam, tata a 

început să-şi caute o nouă slujbă. 

Aşadar, la o vârstă mijlocie, tatăl meu se afla în căutarea unui nou 

loc de muncă. A trecut de la slujbe cu titulaturi mari şi salarii mici la 

altele cu titulaturi la fel de pompoase, dar salarii şi mai mici. A fost 

director-executiv la XYZ Services, o organizaţie non-profit, dar şi 

director administrativ la ABC Services, o altă organizaţie non-profit. 

Era un bărbat înalt, extrem de inteligent şi dinamic, care însă nu 

mai era dorit în singura lume pe care o cunoştea — cea a angajaţilor 

guvernamentali. A încercat să pună bazele câtorva afaceri mici. 
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Pentru o vreme, a fost consultant, iar la un moment dat a cumpărat o 

franciză faimoasă, însă a eşuat de fiecare dată. Pe măsură ce 

îmbătrânea, puterile începeau să-1 părăsească, la fel şi imboldul de-a 

o lua de la capăt; lipsa de voinţă devenea din ce în ce mai pregnantă 

după fiecare afacere eşuată. Era un „A" de succes, care încerca să 

supravieţuiască în ipostaza unui „L", un cadran în care nu beneficia 

nici de pregătire şi nici de experienţă şi pentru care nu fusese croit. El 

iubea lumea educaţiei publice, dar, din păcate, porţile acesteia i se 

închiseseră. Interdicţia de a mai fi primit în instituţiile 

guvernamentale se păstra, tacit, în vigoare. In unele cercuri, expresia 

folosită pentru o astfel de situaţie e „a fi pe lista neagră". 

In lipsa Protecţiei Sociale şi Asistenţei Medicale, ultimele sale zile 

pe pământ ar fi fost un dezastru absolut. A murit frustrat şi oarecum 

furios, dar cu conştiinţa curată. 

Ce m-a determinat, aşadar, să merg înainte în cea mai neagră 

perioadă a vieţii mele ? Tocmai amintirea chinuitoare a tatălui meu cu 

studii superioare, stând acasă şi aşteptând să sune telefonul, 

străduindu-se să obţină succesul în lumea afacerilor, o lume despre 

care nu ştia absolut nimic. 

Acesta este unul dintre motive, iar altul este reprezentat de 

amintirea plină de bucurie a tatălui meu bogat, care, pe măsură ce 

înainta în vârstă, devenea tot mai fericit şi mai prosper. La cei 54 de 

ani ai săi, în loc să decadă, tatăl cel bogat înflorea pur şi simplu. 

Fusese bogat şi înainte, dar acum devenise ultrabogat. Ziarele erau 

pline de ştiri despre el, omul care cumpărase companiile Waikiki şi 

Maui. Anii pe care îi dedicase cu meticulozitate investiţiilor şi 

dezvoltării unor afaceri dădeau acum roade. In scurt timp, avea să 

devină unul dintre cei mai bogaţi oameni din Insule. 

Micile diferenţe devin marile diferenţe 

Mulţumită tatălui meu cel bogat, care mi-a explicat Cadranul, am 

putut distinge nucile diferenţe ce devm diferenţe uriaşe atunci când 

sunt măsurate în anii pe care o persoană îi petrece muncind. 

Mulţumită Cadranului, am ştiut că important e nu să decid ce vreau 

să fac, ci ce vreau să devin de-a lungul anilor de muncă. In clipele cele 

mai sumbre, ceea ce m-a ajutat să merg înainte a fost această 
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înţelegere profundă, alături de lecţiile primite din partea a doi taţi 

puternici. 

Cadranul Banilor nu e un simplu cadran 

Cadranul Banilor înseamnă mai mult decât două linii şi câteva 
litere.

Dacă veţi privi această simplă diagramă dincolo de suprafaţă, 

veţi descoperi nu numai lumi complet diferite, ci şi moduri diferite 

de a privi lumea. Din ipostaza unei persoane care a privit lumea 

atât din partea dreaptă a Cadranului, cât şi din partea stângă, vă 

pot spune sincer că lumea se vede diferit în funcţie de partea 

cadranului din care o priveşti. Cartea pe care o aveţi în mâini 

tratează tocmai aceste diferenţe. 

Niciunul dintre cadrane nu e mai bun decât celelalte... fiecare 

are slăbiciunile şi punctele lui forte. Această carte a fost scrisă 

pentru a vă permite să aruncaţi o privire asupra celor patru ca-

drane şi asupra dezvoltării personale necesare pentru obţinerea 

succesului financiar în fiecare dintre ele. Speranţa mea este că veţi 

ajunge la înţelegerea necesară pentru a alege calea financiară care 

vi se potriveşte cel mai bine. 

Multe dintre aptitudinile indispensabile succesului în partea 

dreaptă a Cadranului nu sunt învăţate la şcoală, ceea ce explică de 

ce oameni precum Bill Gates de la Microsoft, Ted Turner de la 

CNN şi Tliomas Edison au renunţat de timpuriu la şcoală. Această 

carte va identifica temperamentul personal, cât şi abilităţile 

necesare obţinerii succesului ca „P" şi „I" în partea dreaptă a 

Cadranului. 

Mai întâi, voi oferi o imagine generală a celor patru cadrane, iar 

apoi voi descrie amănunţit segmentele „P" şi „I". Există deja o 

sumedenie de cărţi care explică ce trebuie să faci şi cum trebuie să 

fii pentru a avea succes în partea destinată lui „A" şi „L". 

După citirea acestei cărţi, poate că unii dintre dumneavoastră 

vor dori să facă o schimbare în modul prin care îşi câştigă banii, în 

timp ce alţii vor fi fericiţi să rămână acolo unde sunt. Poate că veţi 

alege să operaţi în mai multe cadrane, eventual în toate cele patru. 

Nu suntem identici, motiv pentru care niciunul dintre cadrane nu 
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este mai important sau mai bun decât celelalte. In fiecare sat, oraş, 

metropolă sau naţiune din această lume este bine ca oamenii să 

opereze, separat, în toate cele patru cadrane, astfel încât să asigure 

stabilitatea financiară a comunităţii. 

Totodată, pe măsură ce îmbătrânim şi ne diversificăm expe-

rienţa, interesele noastre se schimbă. Am observat, de pildă, că 

mulţi tineri care tocmai au terminat şcoala sunt fericiţi dacă obţin o 

slujbă. Totuşi, după câţiva ani, unii dintre ei îşi dau seama că nu 

sunt interesaţi să urce scara ierarhică a companiei sau îşi pierd 

interesul faţă de domeniul în care activează. Aceste schimbări de 

vârstă şi experienţă îi determină, deseori, pe oameni să caute noi 

provocări şi noi căi de dezvoltare, recompensă financiară şi fericire 

personală. Sper ca această carte să vă ofere idei noi de atingere a 

obiectivelor dorite. 

Pe scurt, cartea de faţă nu se referă la situaţia de a nu avea o 

casă, ci la găsirea uneia... o casă într-un cadran sau în mai multe 

cadrane.



 

 



 

CAPITOLUL 2 

Cadrane diferite... 
oameni diferiţi 

„Nu poţi învăţa un câine bătrân să facă noi giumbuşlucuri", 

obişnuia să-mi spună tatăl cu studii superioare. 

Am încercat de câteva ori să-i explic cât de bine am putut 

Cadranul Banilor, încercând să-i arăt noi direcţii financiare. 

Apropiindu-se de vârsta de 60 de ani, îşi dădea seama că multe 

dintre visele sale vor rămâne neîndeplinite. Efectele „listei negre" 

păreau să fi depăşit sfera guvernului. începuse să se treacă singur 

pe acea listă. 

„Am încercat, dar nu a mers", îmi spunea. 

Tata se referea la tentativele sale de-a obţine succesul în ca-

dranul „L" —prin intermediul propriei sale afaceri, din ipostaza 

unui consultant privat —, cât şi în cadranul „P", când îşi inves- (ise 

o mare parte a economiilor de-o viaţă într-o faimoasă franci ză de 

îngheţată, care a eşuat. 

Fiind un om inteligent, a înţeles la nivel conceptual că fiecare 

dintre cele patru cadrane necesită aptitudini tehnice diferite. Ştia ca 

le poate dobândi prin învăţare dacă ar fi vrut, dar ceva anume il 

împicdica să facă acest lucru. 

Intr-o zi, la masa de prânz, am discutat cu tatăl cel bogat despre 

tatăl meu erudit. 

„Tatăl tău şi cu mine suntem oameni diferiţi la bază", îmi spuse 

el. „Chiar dacă suntem amândoi fiinţe umane cu temeri, îndoieli, 

credinţe, calităţi şi slăbiciuni, reacţionăm şi manevrăm aceste 

asemănări esenţiale... în mod diferit." 

„îmi poţi arăta care sunt aceste diferenţe?", l-am întrebat. 

„Nu la masă", mi-a răspuns el. „Important e să ştii că felul în 

care reacţionăm în faţa acestor diferenţe ne determină să rămânem 

într-unui sau altul dintre cadrane. Când tatăl tău a încercat să se 

transfere din cadranul « A » în cadranul « P », a putut înţelege acest 

proces din punct de vedere intelectual, dar nu 1-a putut stăpâni 
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emoţional. Când lucrurile au început să scârţâie, cauzându-i 

pierderi financiare, nu a ştiut ce să facă pentru a rezolva 

problemele... motiv pentru care s-a întors în cadranul în care se 

simţea cel mai confortabil." 

„Cadranul « A » şi uneori « L »", am adăugat eu. 

Tatăl cel bogat a clătinat din cap în sens afirmativ. „Când teama 

de eşec şi de a pierde bani — o teamă pe care o împărtăşim 

amândoi — devine acută înlăuntrul nostru, el alege să caute si-

guranţa, în timp ce eu aleg să caut libertatea". 

„Iar aceasta este diferenţa fundamentală", am spus eu, făcân- 

du-i semn chelnerului să ne aducă nota de plată. 

„Chiar dacă suntem cu toţii fiinţe umane — a reluat tatăl cel 

bogat —, când vine vorba de bani şi de sentimentele legate de ei, 

fiecare reacţionează în mod diferit. Deseori, felul în care 

reacţionăm în faţa acestor emoţii determină alegerea cadranului 

din care dorini să ne extragem venitul." 

„Cadrane diferite... oameni diferiţi", am zis. 

„Exact", a confirmat tatăl cel bogat, în timp ce ne ridicam şi ne 

pregăteam să ieşim din restaurant. „Dacă vrei să ai succes în 

oricare dintre cele patru cadrane, este insuficientă cunoaşterea 

aptitudinilor tehnice. Mai trebuie să cunoşti diferenţele esenţiale 

care îi determină pe oameni să aleagă un anume cadran. Odată ce 

înţelegi acest lucru, viaţa îţi va fi mult mai uşoară." 

In timp ce valetul îi aducea tatălui cel bogat maşina, ne-am 

strâns mâinile şi ne-am luat la revedere. 

„A, încă un lucru", am spus eu repezit. „Crezi că tata se va 

putea schimba vreodată?" 

„Desigur", a răspuns tatăl cel bogat. „Oricine se poate schimba. 

Dar transpunerea dintr-un cadran într-altul nu se aseamănă deloc 

cu schimbarea unei slujbe sau a unei profesii. Schimbarea 

cadranelor presupune deseori o transformare radicală a ceea ce 

eşti, a felului în care gândeşti şi a celui în care priveşti lumea. 

Schimbarea poate părea facilă pentru unii, în timp ce pentru alţii 

poate fi un chin. Asta pentru că primii o primesc cu braţele 

deschise, în timp ce ceilalţi i se împotrivesc. Schimbarea cadranelor 

este determinată de multe ori de experienţele cruciale din viaţă. 

Această schimbare este la fel de pro- lundă ca şi povestea veche de 

secole a omizii care devine fluture. Nu te transformi doar tu, ci şi 

prietenii tăi. Chiar dacă vei păstra legătura cu vechii prieteni, 

omizilor le e aproape imposibil să Iacă aceleaşi lucruri pe care le 
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fac fluturii. Aşadar, schimbările sunt într-adevăr unele 

semnificative, ceea ce şi explică de ce nu loarte mulţi oameni 

hotărăsc să le facă." 

Valetul a închis portiera şi, în timp ce maşina se îndepărta, am 

rămas locului cu gândul la aceste diferenţe. 

Ce sunt diferenţele ? 

Cum ne putem da seama că un om este „A", „P", „L" sau „I" 

Iară a cunoaşte prea multe lucruri despre el? O modalitate este 

aceea de a-1 asculta cu atenţie. 

Una dintre abilităţile extraordinare ale tatălui meu cel bogat era 

aceea că putea „citi" oamenii, chiar dacă tot el spunea că „nu poţi 

judeca o carte doar după coperţi". Tatăl cel bogat, ca şi i lenry Ford, 

nu beneficiase de o educaţie superioară, dar ştia « iim să angajeze 

şi să lucreze cu oameni care beneficiaseră. El M I I  a explicat de multe 

ori că ştiinţa de a uni oameni inteligenţi i de a-i face să lucreze în 

echipă a fost una dintre principalele vile calităţi. 

încă de când aveam nouă ani, a început să mă înveţe aptitu-

dinile necesare atingerii succesului în cadranele „P" şi „I". Una 

ilmtre acestea era aceea de a pătrunde dincolo de „coaja" unei 

persoane şi de a-i descoperi „miezul". Tatăl cel bogat obişnuia să 

spună: „Dacă ascult cuvintele unei persoane, îi pot vedea şi simţi 

sufletul." 

Prin urmare, de la vârsta de nouă ani, am început să stau alături 

de el atunci când angaja oameni. Din interviurile pe care le lua 

candidaţilor, am învăţat să ascult, acordând atenţie nu neapărat 

cuvintelor rostite de aceştia, ci valorilor fundamentale care 

reieşeau din ele. Valori despre care tatăl meu cel bogat spunea că 

izvorăsc din suflet. 

Cuvintele cadranului „A" 

O persoană care provine din cadranul „A", adică un angajat, ar 

putea spune ceva de genul: 

„Caut un loc de muncă sigur, stabil, cu un salariu bun şi 

avantaje pe măsură." 
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Cuvintele cadranului „L" 

O persoană care provine din cadranul „L", adică un liber-pro- 

fesionist, ar putea spune ceva de genul: 

„Munca mea valorează 35 de dolari pe oră." 

Sau: „Comisionul meu de bază este de 6% din preţul total." 

Sau: „Nu prea se mai găsesc oameni care să-şi dorească să 

muncească şi să facă treaba aşa cum trebuie." 

Sau: „Am investit mai mult de 20 de ore în acest proiect." 

Cuvintele cadranului „P" 

O persoană care provine din cadranul „P", adică un patron, ar 

putea spune ceva de genul: 

„Caut un nou preşedinte care să-mi administreze afacerea." 

Cuvintele cadranului „I" 

O persoană care provine din cadranul „I", adică un investitor, 

ar putea spune ceva de genul: 
„Fluxul meu de numerar se bazează pe o rată de randament 

intern sau pe o rată de randament net ?" 

Cuvintele sunt instrumente 

Odată ce tatăl meu cel bogat realiza ce fel de persoană este, în 

esenţă, cea pe care o intervieva, ştia — cel puţin pentru moment — 

ce îşi dorea cu adevărat persoana respectivă şi ce avea de oferit. 

Ştia, de asemenea, ce cuvinte să utilizeze atunci când se adresa 

candidaţilor. „Cuvintele sunt instrumente extrem de puternice", 

obişnuia el să spună. 

Ne reamintea mereu, mie şi fiului său, următoarea idee: „Dacă 

vrei să fii lider, trebuie să fii maestru în stăpânirea cuvintelor." 

Prin urmare, o aptitudine obligatorie pentru a fi un „P" excelent 

este aceea de a fi un maestru într-ale cuvintelor, adică să stii ce fel 

de cuvinte au efect asupra fiecărui tip de persoană. El ne-a învăţat 

mai întâi să ascultăm cu atenţie cuvintele pe care le foloseşte cel 

care ni se adresează, întrucât abia apoi vom şti ce cuvinte trebuie să 

folosim şi când să le folosim, astfel încât să le răspundem în cel mai 

eficient mod cu putinţă. 
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Tatăl cel bogat ne explica: „Un cuvânt ar putea emoţiona o 

anume persoană, în timp ce acelaşi cuvânt ar putea să o inhibe pe 

alta." 

Spre exemplu, cuvântul „risc" poate declanşa entuziasm în 

cazul unei persoane din cadranul „I", pe când cuiva din cadranul 

„A" i-ar putea provoca un sentiment de teamă. 

Pentru a fi un mare lider — sublinia tatăl cel bogat — trebuie, 

mai întâi, să fii un bun ascultător. Dacă nu asculţi cuvintele lolosite 

de o anume persoană, nu-i vei putea ghici sufletul. Prin urmare, 

dacă nu-i vei asculta sufletul, nu vei şti niciodată cu cine vorbeşti. 

Diferenţele esenţiale 

Motivul pentru care ne spunea „Ascultaţi cuvintele, simţiţi-le 

sufletul" era acela că, în spatele cuvintelor pe care o persoană le 

utilizează, se află valorile sale de bază şi, prin urmare, diferenţele 

esenţiale faţă de celelalte persoane. In continuare, vă voi prezenta 

câteva trăsături generale care îi separă pe cei dintr-un cadran de cei 

aflaţi într-altul. 

 

1. „A" (angajatul). Când aud cuvintele „siguranţă" sau „beneficii", 

îmi fac imediat o impresie despre valorile de bază ale unei 

persoane. Cuvântul „siguranţă" este deseori rostit ca reacţie la 

sentimentul de teamă. Dacă cineva devine copleşit de frică, 

atunci nevoia de siguranţă este, de cele mai multe ori, o expresie 

folosită de cei care provin mai ales din cadranul „A". Când vine 

vorba de bani sau slujbă, sunt mulţi oameni care, pur şi simplu, 

urăsc senzaţia de teamă generată din incertitudinea 

economică... de aici şi nevoia de siguranţă. Folosirea cuvântului 

„beneficii" semnifică faptul că persoana în cauză îşi doreşte 

anumite beneficii suplimentare: compensaţii garantate şi bine 

definite, precum asistenţa medicală sau un plan de pensii. Ideea 

e că aceşti oameni vor să se simtă în siguranţă şi să aibă astfel de 

beneficii stipulate în contracte. Incertitudinea îi îngrijorează, în 

timp ce certitudinea îi face fericiţi. Propunerea pe care ei o fac în 

mod indirect e: „Eu îţi dau asta... iar tu îmi promiţi că îmi dai 

aceste lucruri în schimb." 
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Oamenii din această categorie doresc ca teama să le fie satis-

făcută printr-un anumit grad de certitudine, de aceea, atunci 

când se va pune problema angajării, vor căuta acorduri sigure şi 

solide. Ei nu mint atunci când spun: „Nu mă interesează banii." 

Pentru aceste persoane, ideea de siguranţă este, deseori, mult 

mai importantă decât banii. 

Angajaţii pot ocupa funcţii diverse, de la cea de preşedinte al 

unei companii până la cea de om de serviciu. Importantă nu e 

activitatea pe care o prestează, ci înţelegerea contractuală pe care 

o au cu persoana sau organizaţia care îi angajează. 

 

2. „L" (liber-profesionistul). Reprezentanţii acestei categorii sunt 

oameni care îşi doresc să fie „propriul şef" sau cărora le place să 

facă lucrurile „pe cont propriu". 

Eu îi numesc „pe-cont-proprişti". 

Deseori, când vine vorba de bam, unui adevărat „L" nu-i place ca 

venitul propriu să depindă de alţi oameni. Altfel spus, un „L" 

care „trage din greu" se aşteaptă să fie răsplătit pe măsură pentru 

munca depusă. Cei din această categorie nu agreează situaţiile în 

care banii pe care îi câştigă sunt distribuiţi de o altă persoană sau 

de un grup de oameni care nu depun la fel de multe eforturi ca şi 

ei. Dacă muncesc intens, ci se aşteaptă să fie plătiţi consistent. 

Totodată, aceşti oameni sunt conştienţi de faptul că, dacă nu 

lucrează bine, nu merită să fie plătiţi bine. Când se pune 

problema banilor, sufletele lor îşi manifestă feroce independenţa. 

Sentimentul de teamă 

Aşadar, în timp ce „A", adică angajatul, va reacţiona în faţa Iricii 

de a nu rămâne fără bani căutând „siguranţă", atitudinea unui 

„L" va fi diferită. Persoanele ce aparţin acestui cadran 

reacţionează la teamă nu căutând siguranţa, ci preluând controlul 

situaţiei şi încercând să facă totul pe cont propriu. De aceea, îi 

numesc pe cei din grupul „L" „pe-cont- proprişti". Atunci când se 
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pune problema fricii şi a riscului Im anei ar, ei vor să ia taurul de 

coarne. 
In acest grup veţi găsi „profesionişti" cu studii superioare, care au 
petrecut ani buni de zile în şcoală, precum medicii, avocaţii sau 
dentiştii. 

Tot sub acoperişul cadranului „L" „domiciliază" oameni care au 
urmat alte căi educaţionale sau au continuat cu studii suplimentare 
învăţământul obligatoriu. In acest grup se află atât comercianţii cu 
comision direct — agenţii imobiliari, de pildă —, cât şi proprietarii 
de mici afaceri, precum cei care deţin magazine sau curăţătorii, 
restauratorii, consultanţii, terapeuţii, agenţii de turism, mecanicii 
auto, instalatorii, tâmplarii, predicatorii, electricienii, experţii în 
coafură şi artiştii. 

Melodia preferată a acestui grup ar putea fi „Nobody Does It 
Better" (Nimeni nu se pricepe mai bine) sau „I Did It My Way" (Am 
făcut-o în felul meu). 

Liber-profesioniştii sunt, de cele mai multe ori, „per- fecţionişti" 
înrăiţi. Vor întotdeauna să-şi facă treaba fără nici- un cusur. 
Convingerea lor e aceea că nimeni nu îi poate întrece în munca pe 
care o fac, motiv pentru care nu lasă pe nimeni să îi ajute — nu 
există persoană care să execute acea treabă aşa cum doresc ei... aşa 
cum consideră ei că e „bine". Din multe privinţe, aceşti oameni sunt 
adevăraţi artişti, cu un stil original şi metode proprii de a face 
anumite lucruri. 

Acesta este şi motivul pentru care îi angajăm. Dacă se pune 
problema să apelaţi la un neurochirurg, vă doriţi cu siguranţă ca 
acel medic să aibă în spate ani de practică şi experienţă, dar, cel mai 
important, vă doriţi să fie un perfecţionist. Acelaşi lucru se 
întâmplă şi în cazul unui dentist, frizer, consultant de marketing, 
instalator, electrician, ghicitoare în cărţi de tarot, avocat sau trainer. 
Dumneavoastră, din ipostaza de client care apelează la serviciile 
acestui specialist, vă doriţi să fie cel mai bun din branşă. 

Pentru membrii acestui grup, banii nu sunt cel mai important 

aspect în munca pe care o practică. Independenţa, libertatea 
de a face lucrurile aşa cum îşi doresc ei, şansa de a fi respectaţi şi 
consideraţi experţi în sfera lor de activitate sunt mult mai 
importante decât banii. Atunci când apelaţi la serviciile lor, cel 
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mai bine e să le spuneţi ce doriţi să fie făcut, iar apoi să-i lăsaţi 
să-şi ducă treaba la bun sfârşit, pe cont propriu. Nu au nevoie şi 
nici nu-şi doresc să fie supravegheaţi. Dacă vă amestecaţi prea 
mult în munca lor, vor renunţa să vă mai servească şi vă vor 
spune să angajaţi pe altcineva. Nu banii sunt prioritatea lor, ci 
independenţa. 

De obicei, reprezentanţii acestui grup întâmpină dificultăţi 

atunci când se pune problema angajării altor persoane care să le 

facă treaba, întrucât, pur şi simplu, în mintea lor nimeni nu se 

poate ridica la nivelul aşteptărilor. Din acest motiv, deseori îi 

auzim spunând: „In zilele noastre este greu să găseşti ajutoare de 

încredere." 

De asemenea, dacă cei din această categorie instruiesc altă 

persoană pentru a le prelua munca, învăţăcelul ajunge să-i 

părăsească, în intenţia de „a se ocupa de propriile treburi", 

pentru a-şi fi „propriul stăpân", pentru a face lucrurile „în stilul 

său" şi pentru a avea şansa „să-şi exprime individualitatea". 

Mulţi dintre exponenţii tipului „L" sunt ezitanţi atunci când 

există posibilitatea de a angaja sau instrui alte persoane, întrucât, 

odată pregătiţi, aceştia ajung să devină concurenţa. In acest 

context, ei se simt nevoiţi să muncească intens şi să facă totul pe 

cont propriu. 

P 
3. „P" (patronul). Accst grup de oameni ar putea fi tocmai opusul 

celor din „L". Adevăraţilor „P" le place să se înconjoare cu 

oameni inteligenţi din toate cele patru categorii — „A, 

L, P, şi I". Spre deosebire de „L", care respinge ideea de a-şi delega 

munca (căci nimeni nu o poate executa mai bine decât el), 

adevăratul „P" adoră să-i însărcineze pe alţii cu treburile sale. 

Mottoul definitoriu al unui „P" este: „De ce să trudesc eu, când pot 

angaja pe altcineva să-mi facă treaba, mai ales atunci când acea 

persoană este şi mai pricepută decât mine ?" 
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Henry Ford se încadra perfect în acest model. Se spune că, într-o zi, 

mai mulţi aşa-zişi intelectuali s-au adunat pentru a-şi exprima 

nemulţumirile şi părerile critice faţă de Ford, pe care foarte mulţi îl 

considerau „ignorant". L-au acuzat că nu ştie prea multe şi că are o 

cultură generală deficitară. In acest context, Ford i-a invitat în 

biroul său şi le-a propus să-1 „asalteze" cu întrebări, la care el ar 

urma să răspundă. „Juriul" de intelectuali s-a adunat în jurul celui 

mai puternic industriaş din America şi a început să-1 interogheze. 

Ford le-a ascultat întrebările, iar când acestea au fost epuizate, a 

pus mâna pe telefoanele de pe birou şi le-a cerut unora dintre cei 

mai inteligenţi asistenţi ai săi să vină în faţa comisiei şi să ofere 

răspunsurile cerute. In final, el a înştiinţat comisia că preferă să 

angajeze oameni isteţi şi erudiţi pentru a veni cu răspunsurile, 

astfel încât el să aibă mintea liberă şi să poată executa sarcini mai 

importante. Sarcini precum „gânditul". 

Unul dintre citatele care îi sunt atribuite lui Ford spune astfel: „A 

gândi este cea mai grea muncă dintre toate. De aceea sunt şi atât de 

puţini oameni care o practică." 

A fi lider înseamnă a scoate la iveală tot ce e mai bun în 
oameni 

Modelul tatălui meu cel bogat era Henry Ford. De aceea, m-a 

îndemnat să citesc cărţi despre oameni precum Ford şi John D. 

Rockefeller, fondatorul Standard Oii. Tatăl cel bogat ne încuraja 

întotdeauna, pe mine şi pe fiul său, să învăţăm esenţa calităţii de 

lider şi aptitudinile practice necesare pentru a conduce o afacere. 

Privind retrospectiv, înţeleg acum că mulţi oameni pot avea una 

sau alta, dar pentru a fi un „P" de succes trebuie neapărat să le deţii 

pe amândouă. Tot acum îmi dau seama că ambele calităţi pot fi 

învăţate. Există o ştiinţă a afacerilor şi a conducerii, aşa cum există 

o artă a afacerilor şi a conducerii. Pentru mine, ambele sunt studii 

de-o viaţă. 

Când eram copil, tatăl meu cel bogat mi-a oferit o carte pentru 

copii, intitulată Stone Soup (Supa de piatră), scrisă în 1947 de 

Mărci a Brown şi încă disponibilă în marile librării din ţară. M-a 

îndemnat să citesc această carte pentru a-mi începe instruirea de 

lider în afaceri. 
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Calitatea de lider, spunea tatăl cel bogat, este „abilitatea de a 

scoate la iveală tot ce e mai bun în oameni". Prin urmare, ne-a 

iniţiat pe mine şi pe fiul său în aptitudinile tehnice fără de care 

succesul în afaceri rămâne doar un vis. Acestea constau în citirea 

rapoartelor financiare, în marketing, vânzări, contabilitate, 

management, producţie şi negocieri. Insista mereu că e foarte 

important să învăţăm să lucrăm cu oamenii şi să-i conducem. Tatăl 

cel bogat spunea: „Aptitudinile practice pentru afaceri sunt 

uşoare... partea grea este coordonarea subordonaţilor." 

Ca memento, obişnuiesc să citesc Stone Soup şi astăzi, întrucât, 

atunci când lucrurile nu merg aşa cum îmi doresc, am uneori 

tendinţa de a mă transforma într-un tiran, nu într-un lider. 

Dezvoltarea antreprenorială 

Nu de puţine ori am auzit fraza: „îmi voi lansa propria afacere." 

Mulţi oameni înclină să creadă că drumul către fericire şi siguranţă 

financiară este cel în care „îţi faci propria treabă" sau în care 

„dezvolţi un produs unicat, pe care nu îl mai are nimeni". 

Prin urmare, se avântă cu capul înainte şi îşi lansează propria 

afacere. Acesta este tiparul cel mai des întâlnit la cei care îşi propun 
să intre în lumea afacerilor. 

 

Mulţi ajung să-şi lanseze o afacere de tipul „L", nu „P". Repet, asta 

nu înseamnă că unul e mai bun decât celălalt. Ambele au puncte 

forte şi puncte slabe, riscuri şi compensaţii. Dar mulţi dintre cei 

care îşi doresc să înceapă o afacere de tipul „P", sfârsesc prin a avea 
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una de tip „L", împiedicân- du -se singuri să ajungă în partea 
dreaptă a Cadranului. 

Mulţi dintre noii antreprenori vor să urmeze această cale:  
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Dar ajung să urmeze acest traseu, şi să rămână împotmoliţi 

acolo. 

 

 
 

Doar puţini 

dintre cei 

care încearcă ajung însă şi la reuşită. De ce ? Pentru că abilităţile 

practice şi cele umane indispensabile succesului în fiecare dintre 

cele patru cadrane sunt, deseori, diferite. Trebuie să vă însuşiţi 

mentalitatea şi aptitudinile reclamate de un cadran pentru a 

obţine, cu adevărat, succesul acolo.  

în acest context, mulţi încearcă să facă aşa: 
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Diferenţa dintre tipul„L" şi tipul „P" de afacere 

Adevăraţii „P" îşi pot lăsa afacerea să meargă singură un an sau 

chiar mai mult, iar la întoarcere o vor găsi mai profitabilă şi mai 

performantă decât atunci când au plecat. Intr-o afacere de tip „L" 

autentică, dacă „L" dispare pentru unul sau mai mulţi ani, există 

riscul să nu mai găsească nicio afacere la întoarcere. 

De unde vine, aşadar, această diferenţă ? Iată o explicaţie simplă — 

„L" nu face altceva decât să deţină o slujbă, pe când „P" este 

proprietarul unui sistem în care operează oameni competenţi, 

angajaţi special pentru a administra sistemul. Sau, cu alte cuvinte: 

în majoritatea cazurilor, „L" reprezintă el însuşi sistemul. De aceea 

nici nu-şi poate lăsa afacerea să meargă singură. 

Să luăm, de pildă, cazul unui dentist. Un dentist petrece ani buni în 

facultate pentru a învăţa să devină un sistem independent. 

Dumneavoastră, clientul, sunteţi chinuit de o durere de măsea. Nu 

mai suportaţi durerea şi apelaţi la dentist. El vă rezolvă problema. 

Dumneavoastră plătiţi şi plecaţi acasă. Sunteţi fericit, motiv pentru 

care împrăştiaţi în cercul de prieteni vestea că aveţi un dentist 

minunat. In majoritatea cazurilor, dentistul poate efectua întreaga 

muncă de unul singur. Problema este că, dacă pleacă în vacanţă, la 

fel o face şi venitul său. 

Proprietarii unei afaceri de tip „P" pot pleca în vacanţă pentru tot 

restul vieţii, deoarece deţin un sistem, nu o slujbă. Dacă „P" pleacă 

în vacanţă, banii vor continuă să-i curgă în cont. 

Succesul din ipostaza unui „P" necesită: 

A. Deţinerea sau controlarea unui sistem. 

B. Abilitatea de coordonare a subordonaţilor. 

Pentru ca un „L" să evolueze spre „P", trebuie să se supună unui 

proces fundamental de schimbare — asupra fiinţei sale şi asupra 

cunoştinţelor pe care le are într-un sistem. Insă mulţi nu reuşesc... 

ori pentru că nu sunt în stare să facă acest lucru, ori pentru că sunt 

mult prea ataşaţi de sistemul pe care şi l-au creat. 

Puteţi face hamburgeri mai buni decât cei de la McDonald's 
? 
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Mufte persoane vin la mine pentru a-mi cere sfatul în privinţa 

lansării unei companii sau pentru a mă întreba cum să facă rost de 

bani pentru un nou produs sau o nouă idee. 

De obicei, îi ascult circa 10 minute, interval în care îmi pot da 

seama pe ce anume pun accent. Pe produs sau pe sistemul afacerii 

? In acele 10 minute, aud de multe ori cuvinte precum (nu uitaţi cât 

de important este să fiţi un bun ascultător, să lăsaţi cuvintele să vă 

direcţioneze către valorile fundamentale din sufletul persoanei 

respective): 

„Acest produs este de departe mai bun decât cele pe care le 

comercializează XYZ." 

„Am cercetat peste tot şi am constatat că nimeni nu are acest 

produs." 

„Sunt dispus să ofer ideea pentru acest produs; nu vreau decât 

25% din profituri." 

„Lucrez la acest lucru (produs, carte, album muzical, invenţie) de 

ani de zile." 

Aceste cuvinte aparţin, de obicei, persoanelor care operează în 

partea stângă a Cadranului, partea lui „A" şi „L". 

Aceşti oameni trebuie luaţi uşor la început, întrucât avem de-a face 

cu valori şi idei esenţiale care s-au fortificat în sufletele lor pe 

parcursul a ani de zile... poate chiar moştenite din generaţie în 

generaţie. Lipsa de moderaţie şi răbdare poate sparge în mii de 

bucăţi o idee fragilă şi sensibilă ce aşteaptă să fie pusă în practică 

sau, şi mai rău, o fiinţă umană pregătită să evolueze într-un alt 

cadran. 

Hamburgerii şi afacerile 

Aşadar, întrucât trebuie să fiu grijuliu cu astfel de oameni, în acest 

punct al conversaţiei obişnuiesc să apelez, pentru clarificare, la 

exemplul cu „hamburgerul de la McDonald's". După ce le ascult 

povestea, îi întreb domol: „Credeţi că puteţi face un hamburger 

mai bun decât al celor de la McDonald's?" 

Până acum, dintre toţi cei cărora le-am pus această întrebare 

niciunul nu a oferit un răspuns negativ. Toţi cred că pot prepara şi 
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servi un hamburger de o calitate superioară celui de la 

McDonald's. 

Apoi, le pun următoarea întrebare: „Credeţi că puteţi clădi un 

sistem de afaceri mai bun decât al celor de la McDonald's?" 

Unii sesizează imediat diferenţa, în timp ce alţii nu. Convingerea 

mea e că diferenţa constă în partea Cadranului în care sunt situate 

persoanele respective — cei din sectorul stâng îşi axează atenţia pe 

ideea unui hamburger mai bun, pe când în partea dreaptă se află 

cei care se concentrează pe sistemul de afacere. 

Fac tot ce-mi stă în putinţă pentru a explica faptul că pe piaţă există 

o mulţime pe antreprenori care oferă produse sau servicii 

superioare celor comercializate de corporaţiile multinaţionale 

megabogate, aşa cum există miliarde de oameni care pot face 

hamburgeri mai buni decât cei de la McDonald's. Ideea e că numai 

McDonald's dispune de sistemul care a produs miliarde de 

burgeri. 
Partea nevăzută a lucrurilor 

Dacă oamenii ar începe să vadă şi partea nevăzută a lucrurilor, 

atunci le-aş sugera să se ducă la un restaurant McDonald's, să 

cumpere un burger şi să stea să analizeze sistemul care i-a 

furnizat acel burger. Gândiţi-vă la camioanele care au transportat 

burgerul crud, la fermierul care a crescut vaca, la cel care a 

cumpărat carnea de vacă şi la spoturile publicitare cu Ronald 

McDonald. Nu pierdeţi din vedere felul în care sunt instruiţi 

tinerii angajaţi, lipsiţi de experienţă, să spună mereu aceleaşi 

cuvinte „Salut, bine aţi venit la McDonald's", şi nici decorul, 

birourile regionale, brutăriile care pregătesc chiflele şi milioanele 

de porţii de cartofi prăjiţi care au acelaşi gust, oriunde în lume. 

Apoi, mai puneţi la socoteală agenţii de bursă care sporesc 

profitul McDonald's pe Wall Street. Dacă cei cărora le-am 

prezentat acest exemplu încep să înţeleagă imaginea în 

ansamblu, atunci au o şansă să se mute din partea stângă în 

partea „P" sau „I" a Cadranului. 

Ideea e următoarea — există un număr nelimitat de noi idei, 

miliarde de persoane cu servicii sau produse de oferit, milioane 

de produse, însă doar câţiva indivizi care ştiu cum să 

construiască sisteme excelente de afaceri. 
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Bill Gates de la Microsoft nu s-a îmbogăţit pentru că a creat un 

produs senzaţional. El a cumpărat produsul altcuiva şi a 

construit în jurul său un sistem global extrem de puternic. 

 

4. „I" (investitorul). Investitorii fac bani cu ajutorul banilor. Ei nu 

sunt nevoiţi să muncească, întrucât banii sunt cei care muncesc 

pentru ei.  

 



 

CADRANE DIFERITE... OAMENI DIFERIŢI 47 

Cadranul „I" este terenul de joacă al bogaţilor. Indiferent de 

cadranul în care oamenii îşi produc banii, dacă speranţa lor este 

aceea de a fi bogaţi, atunci trebuie, până la urmă, să ajungă în 

cadranul „I". Doar în acest cadran banii se trans- 
formă în bogăţie. 

Cadranul Banilor 

Acesta este Cadranul Banilor. El face pur şi simplu distincţia 

dintre modalităţile prin care venitul poate fi generat, indiferent 

dacă este vorba despre un „A" (angajat), „L" (liber-profesio- nist), 

„P" (patron) sau „I" (investitor). Diferenţele sunt rezumate mai jos.

 

 

Mulţi dintre noi au aflat că secretele bogăţiilor uriaşe constau 

în: 

1. TAP — Timpul altor persoane 

2. BAP — Banu altor persoane  

 

Deţineţi un sistem şi 
angajaţi care muncesc 
pentru dumneavoastră 
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TAP şi BAP se găsesc în partea dreaptă a Cadranului. In 

majoritatea cazurilor, persoanele care activează în partea stângă a 

Cadranului sunt AP (Alte Persoane) ai căror timp şi bani se 

utilizează. 

Unul dintre primele motive pentru care eu şi Kim ne-am străduit 

să clădim o afacere de tipul „P", şi nu una de tip „L", a fost acela că 

am înţeles beneficiile pe termen lung pe care le presupune folosirea 

„timpului altor persoane". Un mare neajuns al succesului obţinut în 

cadranul „L" este acela că el reclamă pur şi simplu mai multă muncă. 

Cu alte cuvinte, munca eficientă trage după sine ore mai multe de 

trudă. 

în crearea unei afaceri de tip „P", succesul înseamnă pur şi 

simplu să extinzi sistemul şi să angajezi mai mulţi oameni. Altfel 

spus, munceşti mai puţin, câştigi mai mult şi ai parte de timp liber la 

discreţie. 

Această carte se referă în primul rând la mentalitatea şi apti-

tudinile cerute de partea dreaptă a Cadranului. Am învăţat din 

experienţă că a obţine succesul în partea dreaptă înseamnă a dis-

pune de un mod de gândire diferit şi de aptitudini practice diferite. 

Dacă oamenii sunt suficient de flexibili pentru a-şi schimba 

mentalitatea, sunt convins că procesul de atingere a siguranţei şi 

libertăţii financiare li se va părea facil. Pentru ceilalţi, drumul va fi 

unul plin de obstacole... întrucât mulţi oameni rămân împotmoliţi 

într-un anume cadran, într-o anume mentalitate. 

In cel mai rău caz, veţi descoperi de ce unii oameni muncesc mai 

puţin, câştigă mai mulţi bani, plătesc mai puţine taxe şi se sunt mult 

mai în siguranţă din punct de vedere financiar decât alţii. Este, pur şi 

simplu, o problemă de cunoaştere a cadranului din care trebuie să 

evadezi şi a momentului în care acest lucru merită făcut. 

Un ghid către libertate 

Cadranul Banilor nu este un set de reguli. Este doar un ghid 

pentru cei care doresc să-1 utilizeze. Pe mine şi pe Kim ne-a 

îndrumat pe întreg parcursul călătoriei de la impasul financiar la 

siguranţa şi libertatea financiară. Nu ne-am dorit să ne petrecem 

fiecare zi din viaţă cu obligaţia de a ne trezi dis-de-dimineaţă şi de a 

munci pentru bani. 

Diferenţa dintre bogaţi şi toţi ceilalţi 

Cu câţiva ani în urmă, am citit un articol în care se menţiona că 

cei mai mulţi dintre oamenii cu averi îşi generează 70% din venit 

prin intermediul investiţiilor, adică al cadranului „I", şi mai puţin de 

30% prin intermediul salariilor, adică al cadranului „A". In cazul 

celor din urmă, cea mai mare parte a lor erau angajaţi ai propriei 
companii. 

Veniturile, aşa cum au fost prezentate în articol, arătau astfel: 
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Pentru marea majoritate a celorlalţi — săracii şi persoanele din 

clasa de mijloc — cel puţin 80% din venituri provin din salarii, din 

cadranele „A" sau „L", în timp ce sub 20% sunt generate de investiţii, 

adică de cadranul „I". 

 

Diferenţa dintre bogăţie şi prosperitate 

In capitolul 1, am precizat că eu şi soţia mea deveniserăm 

milionari până în anul 1989, dar că nu am fost liberi din punct de 

vedere financiar decât în 1994. Există o diferenţă între a fi bogat şi a fi 

prosper. Până în anul 1989, afacerea noastră ne aducea o mulţime de 

bani. Câştigam sume mai mari şi munceam mai puţin, în condiţiile în 

care sistemul afacerii se dezvolta fără ca noi să mai fim nevoiţi să 

depunem eforturi fizice în acest sens. Atinseserăm ceea ce mulţi 

oameni consideră a fi succesul financiar. 

Simţeam, totuşi, nevoia de a converti fluxul de numerar produs 

de afacere în bunuri mai tangibile, care să ne aducă profituri 

suplimentare. Afacerea evoluase într-una de mare succes şi venise 

momentul să ne axăm pe creşterea activelor noastre până în punctul 

în care fluxul de numerar provenit din ele ar fi devenit mai mare 

decât cheltuielile de trai.  
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Diagrama noastră arăta astfel: 

Afacere 

In 1994, venitul pasiv provenit din toate activele noastre depăşea 
cheltuielile. Abia atunci ne-am putut considera prosperi. 

Declaraţie de venit 

 

Afacerea noastră putea fi, de asemenea, considerată un activ, 

întrucât genera venit şi opera fără prea multe input-uri fizice. Pentru 

a simţi că suntem prosperi, ne-am asigurat că avem destule bunuri 

tangibile — proprietăţi imobiliare sau acţiuni — care să sporească 

veniturile pasive şi să le ducă mult peste chel

Declaraţie de venit 
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tuieli, astfel încât să putem spune că suntem cu adevărat prosperi. 

Odată ce venitul din coloana de active a fost mai mare decât sumele 

produse de afacere, am vândut afacerea partenerului nostru. 

Atinseserăm deja prosperitatea. 

Definiţia prosperităţii 

Definiţia prosperităţii este următoarea: „Numărul de zile în care 

poţi supravieţui fără să depui o muncă fizică (atât tu, cât şi 

cei din familie), reuşind în acelaşi timp să-ţi menţii nivelul de 
* « 

trai. 

De exemplu: Dacă aveţi cheltuieli lunare de 1 000 de dolari, dar 

dispuneţi de economii de 3 000 de dolari, prosperitatea 

dumneavoastră este de aproximativ trei luni sau 90 de zile. 

Prosperitatea se măsoară în timp, nu în bani. 

In anul 1994, eu şi soţia mea deveniserăm prosperi pe termen 

nedefinit (exceptând, fireşte, eventualele schimbări economice 

majore), deoarece venitul provenit din investiţii depăşea cheltuielile 

noastre lunare. 

Până la urmă, important nu este câţi bani produceţi, ci cât puteţi 

păstra din ei şi cât timp lucrează acei bani pentru dumneavoastră. 

întâlnesc zilnic oameni care fac o mulţime de bani, dar care îi pierd 

pe toţi în coloana de cheltuieli. 

Diagrama fluxului lor de numerar 
arată astfel: 

Serviciu  

Declaraţie de venit 
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Ori de câte ori aceşti oameni câştigă o anumită sumă de bani, dau 

fuga la cumpărături. De obicei, îşi cumpără o casă mai mare sau o 

maşină nouă, ceea ce rezultă în datorii pe termen lung şi mai multă 

muncă, fără a le rămâne nimic pe coloana de active. Banii li se 

evaporă atât de repede din buzunare, încât am putea crede că au luat 

un fel de laxativ financiar. 

Finanţe la turatie maximă 
y > 

In lumea automobilelor, există o vorbă referitoare la „păstrarea 

motorului la turaţie maximă". Turaţia maximă e aceea în care 

indicatorul rotaţiilor pe minut este menţinut aproape de „linia roşie" 

— adică viteza maximă cu care maşina respectivă poate merge, fără 

ca motorul să explodeze. 

Când vine vorba despre situaţia financiară personală, sunt mulţi 

oameni, bogaţi sau săraci, care operează în mod constant la „linia 

roşie" financiară. Indiferent de câţi bani produc, aceştia îi cheltuiesc 

imediat ce îi obţin. Problema motorului ţinut la turaţie maximă e 

aceea că durata sa de viaţă se reduce în mod considerabil. La fel se 

întâmplă şi în situaţiile în care finanţele sunt menţinute în mod 

constant la „linia roşie". 

Câţiva dintre prietenii mei medici mi-au spus că marea problemă 

a epocii moderne este stresul cauzat de munca intensă şi de 

sentimentul pacienţilor că nu au niciodată suficienţi bani. Unul 

dintre aceşti prieteni mi-a spus că principala cauză a tulburărilor de 

sănătate este ceea ce el numeşte „cancerul de portofel". 

Banii care fac bani 

Indiferent de cât de mulţi bani face un om, o parte din suma 

obţinută ar trebui plasată în cadranul „I". Acest cadran este guvernat, 

în special, de ideea banilor care produc alţi bani. Sau, cu alte cuvinte, 

de ideea că banii pe care îi aveţi muncesc pentru dumneavoastră 

astfel încât să nu mai fiţi nevoit să trudiţi. Cu toate acestea, este 

important să înţelegem că există şi alte forme de investiţii. 
Alte forme de investiţii 

Oamenii investesc în propria educaţie. Instruirea tradiţională este 

importantă întrucât cu cât este mai bună educaţia primită, cu atât 

sunt mai mari şansele de câştigare a banilor. Puteţi petrece patru ani 

într-o facultate, astfel încât să creşteţi propriul potenţial de venit de 

la 24 000 de dolari pe an la 50 000 sau chiar mai mult. Având în 

vedere că o persoană normală petrece 40 de ani sau chiar mai mult 

muncind activ, patru ani de facultate sau orice alt tip de educaţie 

superioară este o investiţie excelentă. 

Loialitatea şi munca intensă sunt o altă formă de investiţie, ca în 

cazul unui angajat care a lucrat toată viaţa într-o companie sau într-o 

instituţie guvernamentală. Drept recompensă, prin intermediul 

contractului, acea persoană primeşte o pensie pe viaţă. Această 
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formă de investiţie a fost la modă în Era Industrială, dar a devenit 

desuetă în Era Informaţională. 

Alţi oameni investesc în a avea o familie numeroasă, aştep- 

tându-se ca investiţia făcută să se reflecte în grija pe care copiii le-o 

vor acorda la bătrâneţe. Această formă de investiţie era canon în 

trecut, dar astăzi, din cauza constrângerilor economice, a devenit din 

ce în ce mai dificil pentru familii să se descurce cu cheltuielile 

medicale şi de viaţă ale părinţilor. 

Programele guvernamentale de pensii, precum Asigurarea 

Socială şi Asistenţa Socială, plătite deseori prin reţinerile din salariu, 

reprezintă o altă formă de investiţie, mandatată prin lege. Totuşi, din 

pricina schimbărilor demografice masive şi a lluctuaţiei costurilor, 

există riscul ca această formă de investiţie s.t nu mai poată respecta 

promisiunile făcute. 

Mai există şi modalităţi independente de investiţie pentru pensie, 

numite programe de fonduri private de pensii. Deseori, guvernul 

federal din SUA stabileşte taxe stimulative, atât pentru .ingajator, cât 

şi pentru angajat, în vederea participării la astfel ilc programe. In 

America, unul dintre cele mai populare pro- C.i.une de pensii este 

401(k), iar în alte ţări, precum Australia, exista londul de pensii 

denumit Superannuation. 
Venitul generat de investiţii 

Cu toate că cele menţionate mai sus sunt toate forme de investiţii, 

cadranul „I" se axează pe investiţiile care generează venit în mod 

regulat, pe tot parcursul anilor de muncă. Prin urmare, pentru a vă 

da seama dacă sunteţi o persoană care operează în calitate de „I", 

folosiţi aceleaşi criterii utilizate în celelalte cadrane. Vă obţineţi 

venitul curent din cadranul „I" ? Cu alte cuvinte, banii pe care îi 

deţineţi lucrează pentru dumneavoastră, generând noi venituri ? 

Să luăm cazul unei persoane care, dorind să facă o investiţie, 

achiziţionează o casă, după care o închiriază. Dacă suma obţinută din 

chirie este mai mare decât cheltuielile presupuse de întreţinerea 

acestei proprietăţi, atunci acel venit provine din cadranul „I". Acelaşi 

lucru este valabil şi pentru persoanele care primesc bani din 

dobânzile la economii sau din dividendele pentru acţiuni sau 

obligaţiuni. Aşadar, factorul principal care vă califică pentru 

cadranul „I" este reprezentat de mărimea venitului generat prin 

investiţii, fără să fi fost nevoit să munciţi în cadrul său. 

Este contul de pensie o formă de investiţie f 

Alimentarea regulată a unui cont de pensie este, fără îndoială, 

atât o formă de investiţie, cât şi un lucru înţelept. Cei mai mulţi 

dintre noi speră să fie consideraţi investitori după ieşirea la pensie... 

dar cadranul „I" reprezintă o persoană al cărei venit provine din 

investiţiile făcute în timpul anilor de muncă. Realitatea este că puţini 

sunt cei care investesc cu adevărat în vederea obţinerii unui venit 

pentru anii de pensie. Cei mai mulţi îşi păstrează banii într-un cont, 
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în speranţa că, odată pensionaţi, vor dispune de o sumă mai mare 

decât cea economisită. 

Există o diferenţă între oamenii care îşi păstrează banii într-un 

cont de pensie şi cei care, prin intermediul investiţiilor, îşi folosesc în 

mod activ banii pentru a-şi spori venitul. 
Sunt investitori agenţi de bursă ? 

Mulţi dintre consultanţii din lumea investiţiilor nu sunt, prin 

definiţie, oameni care îşi generează venitul din cadranul „I". 

De exemplu, majoritatea agenţilor de bursă, agenţilor imobiliari, 

consilierilor financiari, bancherilor şi consultanţilor sunt, de obicei, 

membri ai grupurilor „A" şi „L". Altfel spus, venitul lor provine din 

activitatea profesională pe care o depun, nu neapărat din active. 

Printre prietenii mei se află şi câţiva agenţi de bursă. Ei cumpără 

acţiuni la preţuri mici şi speră să le vândă 1a preţuri mari. Profesia 

lor este, de fapt, cea de „comerciant", asemănân- du-se foarte mult 

cu o persoană care are un magazin şi care cumpără marfă en gros 

pentru a o vinde la preţuri mai mari en detail. Aşadar, ei încă sunt 

nevoiţi să depună muncă fizică pentru a-şi genera venitul, motiv 

pentru care se încadrează mai bine în compartimentul „L" al 

Cadranului, nefiind adevăraţi „I". 

Pot deveni toţi aceşti oameni investitori ? Răspunsul este unul 

afirmativ, însă este important ca ei să înţeleagă diferenţa dintre o 

persoană care câştigă bani din comisioane, din consultanţă sau din 

vânzarea unor mărfuri la preţuri mai mari decât cele cu care au fost 

cumpărate şi o persoană care câştigă bani prin identificarea şi 

crearea unor investiţii profitabile. 

Există o singură modalitate prin care puteţi afla cât de buni sunt 

consultanţii dumneavoastră: întrebaţi-i câte procente din venitul lor 

provin din comisioane sau onorarii şi câte din venitul pasiv, adică 

venitul generat de investiţii sau de afacerile pe care le deţin. 

Am câţiva prieteni cu diplomă CPA (de contabil — Certified 

Public Accountant) care mi-au spus, fără a încălca desigur con- I 

idenţialitatea informaţiilor primite de la clienţi, că foarte puţini 

dintre consultanţii profesionişti pe probleme financiare îşi obţin 

venitul din investiţii. Cu alte cuvinte, „una predică şi alta fac". 

Avantajele venitului generat de cadranul „/" 

Aşadar, principala caracteristică a persoanelor care îşi extrag 

venitul din cadranul „I" este aceea că se axează pe procesul în care 

banii pe care îi deţin produc aiţi bani. Dacă sunt pricepuţi la acest lucru, 

pot face banii să lucreze pentru binele lor şi al familiei lor, timp de sute 

de ani. 

Pe lângă beneficiile evidente ale ştiinţei de a face bani din bani, cum 

ar fi de pildă cel că nu mai trebuie să te scoli dimineaţa pentru a merge la 

slujbă, există şi multe avantaje privind taxele, la care oamenii nevoiţi să 

muncească pentru bani nu au deloc acces. 

Unul dintre motivele pentru care cei bogaţi devin şi mai bogaţi este 

acela că, uneori, se pot face profituri de milioane de dolari fără ca legea 

să impună plata unor impozite pentru aceste sume. Explicaţia unei astfel 
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de situaţii constă în faptul că persoanele respective produc bani în 

„coloana activelor", şi nu în cea a veniturilor. Ei fac bani din ipostaza de 

investitori, nu din aceea de muncitori. 

Oamenii care muncesc pentru bani nu numai că plătesc, deseori, 

impozite mult prea mari, dar mai şi sunt deposedaţi de o anumită parte 

din salariu, fără a vedea vreodată acei bani. 

De ce nu există mai mulţi investitori ? 

Cadranul „I" este cadranul în care se munceşte mai puţin, se câştigă 

mai mulţi bani şi se plătesc mai puţine impozite. Dacă lucrurile stau 

astfel, de ce nu se fac toţi oamenii investitori ? Din aceeaşi cauză pentru 

care mulţi nu-şi lansează propria afacere. Totul poate fi rezumat 

prmtr-un singur cuvânt: „risc". 

In general, oamenii nu agreează ideea de a-şi investi banii câştigaţi 

cu multă trudă, riscând să nu-i mai vadă niciodată. Mulţi se tem atât de 

tare de eşec, încât refuză din start ideea de investiţie sau de începere a 

unei afaceri... indiferent de cât de mulţi bani ar putea câştiga în schimb. 

O vedetă de la Hollywood a declarat cândva: „Nu profitul obţinut de 

pe urma investiţiei mă preocupă cel mai mult, ci profitul investiţiei în 

sine." 

Teama de a pierde bani pare să-i împartă pe investitori în patru mari 

categorii: 

1. Oameni care evită riscul şi care nu fac altceva decât să meargă la 

sigur, păstrându-şi banii în bancă. 

2. Oameni care lasă responsabilitatea investiţiei în seama 

altcuiva, cum ar fi de pildă un consultant financiar sau un 

administrator de fonduri mutuale. 

3. Pasionaţii de jocurile de noroc. 

4. Investitorii. 

Diferenţa dintre un pasionat de jocuri de noroc şi un investitor 

este următoarea: Pentru jucător, investiţia înseamnă un joc al sorţii. 

Pentru un investitor, investiţia este un joc al inteligenţei. Pentru cei 

care lasă responsabilitatea investiţiei în seama altcuiva, investiţia 

este, cel mai adesea, un joc pe care nu doresc să-1 înveţe. In cazul 

acestora, important e să-şi aleagă cu multă grijă consultantul 

financiar. 

In unul dintre capitolele următoare mă voi referi la cele şapte 

niveluri de investitori şi vom aborda mai în profunzime acest 

subiect. 

Riscurile pot fi, teoretic, eliminate 

Vestea bună despre investiţii este aceea că riscul poate fi mult 

minimalizat sau chiar eliminat complet, având şansa să obţineţi o 

mulţime de bani, cu o singură condiţie: să cunoaşteţi jocul. 

Un adevărat investitor va fi auzit vorbind astfel: „Cât de repede 

îmi vor fi returnaţi banii şi ce venit voi obţine pentru tot restul vieţii, 

după ce voi primi înapoi suma investită iniţial ?" 

Un adevărat investitor îşi doreşte să ştie cât de repede îşi va primi 

banii investiţi înapoi. Persoanele care deţin un cont de pensie trebuie 

să aştepte am buni pentru a afla dacă îşi vor primi vreodată banii 
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înapoi. Aceasta este diferenţa uriaşă dintre un investitor profesionist 

şi o persoană care îşi pune bani deoparte, pentru momentul în care 

va ieşi la pensie. 

Teama de a nu pierde bani este factorul care îi determină pe mulţi 

să caute siguranţa financiară. Cadranul „I" nu este, însă, atât de 

nesigur pe cât cred unii. Cadranul „I" este la fel ca şi celelalte, 

prevăzând propriile sale aptitudini şi un mod de gândire diferit. 

Aceste lucruri pot fi învăţate de cei care doresc să obţină succesul în 

cadranul „I", cu condiţia să-şi rezerve timp in acest sens.
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începutul unei noi ere 

Anul 1989 a fost anul în care a căzut Zidul Berlinului. Pentru 

istoria universală, acesta a fost unul dintre cele mai importante 

momente. In opinia mea, evenimentul a avut o semnificaţie mult mai 

importantă decât căderea comunismului — a marcat sfârşitul oficial 

al Erei Industriale şi începutul Erei Informaţionale. 

Diferenţa dintre programele de pensii ale Erei 
Industriale şi cele ale Erei Informaţionale 

Călătoria iniţiată de Columb în anul 1492 a coincis, în mare 

măsură, cu debutul Erei Industriale. Căderea Zidului Berlinului, în 

1989, a fost un eveniment care a marcat ultimele clipe ale acelei epoci. 

Din anumite motive, se pare că în istoria modernă au loc, la fiecare 

500 de ani, mari cataclismc ale schimbării. Trăim cu toţii în una dintre 

aceste perioade. 

Schimbarea a ameninţat deja siguranţa financiară a sute de 

milioane de oameni, dintre care puţini sunt conştienţi de impactul 

financiar al acesteia. La fel de puţini sunt şi cei care vor putea trece cu 

bine peste ea. Schimbarea constă în diferenţele dintre programul de 

pensii al Erei Industriale şi cel al Erei Informaţionale. 

Când eram doar un copil, tatăl cel bogat m-a încurajat să-mi asum 

riscuri în privinţa banilor şi să învăţ să investesc. întotdeauna îmi spunea 

aşa: „Dacă vrei să te îmbogăţeşti, trebuie să înveţi să-ţi asumi riscuri. 

învaţă să fii un investitor." 

Acasă, i-am vorbit tatălui meu cu studii superioare despre sfatul 

primit de la tatăl cel bogat de a învăţa să investim şi să manevrăm 

riscurile. Răspunsul tatălui erudit a fost: „Nu trebuie să învăţ cum să 

investesc. Dispun deja de un program guvernamental de pensie, o 

pensie din partea Sindicatului Profesorilor şi beneficii garantate de 

Asigurarea Socială. De ce mi-aş risca banii ?" 

Tatăl meu cel cu studii superioare credea în programele de pensii ale 

Erei Industriale, cum ar fi pensia stabilită prin acordul guvern-angajat şi 

Asigurarea Socială. A fost nespus de fericit atunci când m-am înrolat în 

Marina Militară Americană. In loc să fie îngrijorat de faptul că mi-aş 

putea pierde viaţa în Vietnam, singurul lucru pe care mi 1-a spus a 

fost: „Rămâi în armată vreo 20 de ani şi vei beneficia toată viaţa de o 

pensie bună şi asistenţă medicală." 

Cu toate că încă mai sunt folosite, aceste programe sunt depăşite. 

Ideea unei companii care să fie responsabilă din punct de vedere 

financiar pentru pensia ta, în timp ce guvernul stabileşte care sunt 

necesităţile tale băneşti pentru anii de după muncă, prin intermediul 

unor programe de pensii, este una învechită, cu termen de 
valabilitate depăşit. 

Oamenii trebuie să devină investitori 

Pe măsură ce trecem de la programele de pensii cu beneficii clar 

definite (sau programele de pensii ale Erei Industriale, aşa cum îmi 

place mie să le numesc) la programele de pensii bazate pe contribuţii 

bine definite, rezultatul este acela că fiecare individ trebuie să fie 
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responsabil din punct de vedere financiar pentru sine însuşi. Puţini 

sunt cei care au observat această schimbare. 

Planul de pensii al Erei Industriale 

In Era Industrială, programul de pensii cu beneficii clar definite 

presupunea ca firma la care aţi fost angajat să vă garanteze o anumită 

sumă de bani (plătită, de obicei, lunar) pentru tot restul vieţii. 

Oamenii se simţeau în siguranţă, întrucât aceste planuri le asigurau 

un venit constant. 

Planul de pensii al Erei Informaţionale 

La un moment dat, cineva a schimbat acest acord, iar companiile 

au încetat să mai garanteze siguranţa financiară după momentul 

pensionării. In schimb, companiile au început să ofere programe de 

pensionare cu contribuţie bine definită. „Contribuţie bine definită" 

semnifică faptul că veţi primi înapoi doar banii cu care aţi contribuit 

dumneavoastră şi compania la care aţi lucrat. Dacă nu aţi depus 

niciun ban în fondul de pensii, nu veţi primi absolut nimic în schimb. 

Vestea bună este că, în Era Informaţională, speranţa de viaţă va 

creşte. Vestea proastă este că s-ar putea să trăiţi mai mult decât vă va 

permite pensia. 

Programe de pensii riscante 

Mai rău e că suma pe care dumneavoastră şi angajatorul aţi 

alocat-o programului de pensii s-ar putea să nu mai existe atunci 

când veţi ieşi la pensie. Această situaţie este cauzată de faptul că 

programe precum 401(k) şi Superannuation (din Australia) se supun 

legilor economiei de piaţă. Cu alte cuvinte, la un moment dat puteţi 

avea un milion de dolari, dar dacă se întâmplă să aibă loc o prăbuşire 

a bursei (ceea ce e inevitabil în cazul tuturor burselor) suma pe care o 

deţineţi se poate reduce la jumătate sau poate chiar dispărea cu totul. 

Garantarea unei sume constante primite de-a lungul vieţii nu mai 

există... şi mă întreb câţi dintre cei care beneficiază de astfel de 

programe îşi dau seama ce înseamnă acest lucru. 

înseamnă că persoane care se pensionează la vârsta de 65 de ani şi 

încep să trăiască pe baza programului fundamentat pe contribuţia 

bine definită ar putea rămâne fără bani la vârsta de 75 de ani. Oare ce 

se întâmplă cu aceşti oameni după aceea ? Nici nu vreau să mă 

gândesc... 

Cât despre programul guvernamental de pensii cu beneficii clare, 

pot spune că, în SUA, se preconizează că Asigurările Sociale vor da 

faliment până în anul 2032, în timp ce Asistenţa Socială ar putea avea 

acelaşi destin până în anul 2005, când generaţia „Baby Boom" (din 

perioada de creştere a ratei natalităţii) va avea cea mai mare nevoie 

de ea. Nici măcar în zilele noastre, Asigurarea Socială nu furnizează 

un venit cu care să poţi trăi decent. Ce se va întâmpla când cei 77 de 

milioane de reprezentanţi ai acestei generaţii îşi vor solicita banii 

depuşi în fond... şi vor afla că aceştia s-au evaporat ? 
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In anul 1998, proiectul „Salvaţi Asigurările Sociale", propus de 

preşedintele Bill Clinton, a fost bine primit de populaţie. Cu toate 

acestea, senatorul democrat Ernest Hollings a ţinut să avertizeze, la 

acea vreme, asupra următorului lucru: „Este clar că primul pas ce 

trebuie făcut pentru salvarea Asigurărilor Sociale este oprirea jefuirii 

lor." Zeci de ani la rând, guvernul federal american a fost 

responsabil de „împrumuturile" făcute din fondurile de pensii 

pentru diverse cheltuieli. 

Mulţi dintre politicieni înclină să creadă că Asigurarea Socială nu 

reprezintă altceva decât un „venit" ce trebuie cheltuit, şi nu unul ce 

trebuie ţinut la păstrare. 

Prea mulţi oameni îşi pun baia în guvern 

Am început să scriu cărţi şi să creez diverse produse, precum 

jocul educaţional de masă CASHFLOW, tocmai pentru că ne aflăm 

la sfârşitul Erei Industriale şi ne pregătim să intrăm în cea 

Informaţională. 

îngrijorarea mea ca cetăţean este că, începând cu generaţia mea, 

nu suntem pregătiţi aşa cum se cuvine pentru a face faţă diferenţelor 

dintre Era Industrială şi Era Informaţională... iar una dintre aceste 

diferenţe este felul în care ne pregătim, din punct de vedere 

financiar, pentru anii de pensie. Ideea de „a merge la şcoală şi a-ţi 

găsi o slujbă bună şi sigură" a fost una potrivită pentru cei care s-au 

născut înainte de 1930. Astăzi, toată lumea trebuie să meargă la 

şcoală pentru a învăţa cum să obţină un serviciu bun, dar, în acelaşi 

timp, ar trebui să ştim şi cum să investim, or acest lucru nu se învaţă 

în şcoli. 

Una dintre reminiscenţele Erei Industriale este aceea că mult prea 

mulţi oameni au devenit dependenţi de guvern, aşteptând de la 

acesta să le rezolve problemele. Astăzi ne confruntăm cu probleme şi 

mai mari, întrucât am ajuns să delegăm guvernului responsabilitatea 

noastră financiară. 

Se estimează că, până în 2020, populaţia americană va număra 

275 de milioane de persoane, dintre care 100 de milioane se vor 

aştepta să primească sprijin, într-o formă sau alta, din partea 

statului. Printre aceştia se vor afla angajaţi ai guvernului federal, 

militari aflaţi în retragere, angajaţi ai serviciilor poştale, profesori şi 

alţi angajaţi de stat, dar şi pensionari care-şi vor aştepta banii din 

Asigurările Sociale şi Asistenţa Medicală. Din punct de vedere 

contractual, aceştia au dreptatea de partea lor, întrucât, într-un fel 

sau altul, cei mai mulţi dintre ei au investit în această promisiune. 

Din nefericire, de-a lungul anilor, s-au făcut mult prea multe 

promisiuni, iar acum oamenii aşteaptă ca ele să fie puse în practică. 

Personal, nu cred că aceste promisiuni financiare pot fi 

respectate. Dacă autorităţile vor începe să mărească şi mai mult 

impozitele, pentru a-şi putea onora promisiunile, atunci cei care vor 

avea şansa vor pleca în ţările care au impozite mai mici. In Era 

Informaţională, însă, termenul „offshore" nu se va referi la o ţară 

străină, văzută ca un paradis al impozitelor, ci la „spaţiul cibernetic". 
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Marea schimbare, la îndemână 

Mi-1 amintesc pe preşedintele John F. Kennedy, anunţându-ne: 

„Avem la îndemână o mare schimbare." 

Ei bine, acea schimbare bate la uşă. 

Investiţi fără a fi investitor 

Trecerea de la programul de pensii cu beneficii clare la cel bazat 

pe contribuţii bine definite obligă milioane de oameni din întreaga 

lume să devină investitori, fără a avea prea multe cunoştinţe în acest 

sens. Mulţi dintre cei care şi-au petrecut o mare parte a vieţii evitând 

riscurile financiare sunt acum forţaţi să şi le asume... riscuri 

financiare cu viitorul, bătrâneţea şi pensia. Cei mai mulţi vor afla 

dacă au fost investitori pricepuţi sau doar jucători de noroc neglijenţi 

abia după ce vor ieşi la pensie. 

Astăzi, bursa se află pe buzele tuturor. Ea este alimentată de 

mulţi factori, printre care şi de non-investitorii care încearcă să 

devină investitori. Drumul lor financiar arată astfel: 

 

Marea majoritate a acestor oameni, în special cei din cadranele 

„A" şi „L", sunt cei care, prin natura lor, sunt orientaţi spre siguranţa 

financiară. Acesta este şi motivul pentru care îşi caută slujbe sau 

cariere sigure, ori încep mici afaceri pe care au siguranţa că le pot 

controla. In zilele noastre, din pricina programelor de pensii bazate 

pe contribuţii bine definite, aceştia migrează spre cadranul „I", unde 

speră să găsească „siguranţă" pentru perioada pensionării. Din 

păcate pentru ei, siguranţa este unul dintre ultimele lucruri pe care 

cadranul „I" le oferă. Acesta este cadranul riscului. 

întrucât există atât de multe persoane din partea stângă a 

Cadranului Banilor care se află în căutarea siguranţei, bursa 

răspunde pe măsură. De aceea şi auzim atât de des următoarele 

cuvinte: 

1. „Diversificare". Oamenii aflaţi în căutarea siguranţei folosesc 

des cuvântul „diversificare". De ce? Pentru că strategia de 

diversificare este una lipsită de risc. Nu este însă o strategie 

investiţională care să aducă un câştig. Investitorii de succes sau 
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cei bogaţi nu folosesc diversificarea. Ei îşi concentrează 

eforturile. 

Warren Buffett, poate cel mai mare investitor din lume, nu are 

o părere foarte bună despre „diversificare": „Strategia pe care 

noi am adoptat-o precede dogma de diversificare standard. 

Prin urmare, mulţi dintre aşa-zişii experţi ar spune că strategia 

trebuie să fie mai riscantă decât cea promovată de investitorii 

convenţionali. Nu suntem de acord cu această idee. Avem 

convingerea că politica de concentrare a portofoliului ar putea 

micşora riscul pe măsură ce creşte, aşa cum ar trebui, atât 

intensitatea cu care un investitor se gândeşte la o afacere, cât şi 

nivelul de confort pe care acesta trebuie să-1 simtă faţă de 

caracteristicile sale economice, înainte de a se implica în ea." 

Cu alte cuvinte, Warren Buffett vrea să spună că strategia de 

concentrare a portofoliului sau de axare pe câteva investiţii (şi 

nu cea de diversificare) este mai eficientă. In opinia sa, 

concentrarea, spre deosebire de diversificare, te obligă să fii 

mai inteligent şi mai hotărât în gândire şi în acţiuni. In articolul 

său, se adaugă faptul că investitorii mediocri evită volatilitatea 

întrucât cred că aceasta este riscantă. Warren Buffett spune aşa: 

„De fapt, adevăratul investitor nu fuge niciodată de 

volatilitate." 

In ceea ce ne priveşte — pe mine şi pe soţia mea —, nu 

diversificarea a fost cea care ne-a ajutat să ieşim din criza 

financiară şi să atingem libertatea financiară. Noi ne-am 

concentrat investiţiile. 

2. „Acţiuni Blue Chip" Investitorii preocupaţi de siguranţă 

cumpără, de obicei, acţiuni ale unor companii de tip „Blue 

Chip". De ce ? Pentru că, în viziunea lor, acestea sunt mai 

sigure. Totuşi, în timp ce o companie poate fi sigură, bursa nu 

este niciodată. 

'.Acţiunile Blue Chip sunt cele caic furnizează dividende regulate, fiind emise de 

companiile gigant - n. tr. 

3. „Fondurile mutuale". Persoanele care nu cunosc foarte multe 

lucruri despre investiţii se simt mai sigure atunci când îşi 

predau banii unui administrator de fonduri, în speranţa că 

acesta va face o treabă mai bună decât ei. Strategia este una 

potrivită şi eficientă pentru persoanele care nu au nicio intenţie 

să devină investitori profesionişti. Problema este că, oricât de 

eficientă ar fi această strategie, ea nu presupune că fondurile 

mutuale ar fi lipsite de risc. De fapt, în cazul unei prăbuşiri a 

bursei, am putea asista la ceea ce eu numesc „Topirea 

Fondurilor Mutuale", o catastrofă financiară tot atât de 

devastatoare precum criza „Tulipomania" din 1610, falimentul 

fondurilor „South Seas Bubble" din 1620 sau dezastrul „Junk 

Bond" din 1990. 
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Astăzi, piaţa este plină de milioane de oameni care, prin natura lor, 

sunt orientaţi spre siguranţă, dar care, din pricina schimbărilor 

survenite în economie, sunt forţaţi să migreze dinspre partea stângă a 

Cadranului Banilor spre partea dreaptă, unde numai siguranţa nu îi 

aşteaptă. Acest lucru mă îngrijorează profund. Mulţi oameni cred că 

programele de pensii sunt sigure, când de fapt nu sunt deloc. In 

eventualitatea unei crize economice sau a unei prăbuşiri a bursei, 

programele lor ar putea da faliment într-o singură clipă. Programele de 

pensionare moderne nu sunt la fel de sigure precum cele de care au 

beneficiat părinţii noştri. 

Se întrevăd schimbări economice radicale 

Scena este pregătită pentru transformări economice radicale. Astfel 

de schimbări au marcat întotdeauna sfârşitul unei ere şi naşterea uneia 

noi. La capătul fiecărei epoci, au existat oameni care au mers înainte şi 

alţii care s-au agăţat de ideile trecutului. Mi-e teamă că cei care se 

aşteaptă ca siguranţa lor financiară să rămână în responsabilitatea unei 

mari companii sau a guvernului vor fi extrem de dezamăgiţi în anii ce 

vor urma. Aceste idei aparţin Erei Industriale, nu celei Informaţionale. 

Nimeni nu are la îndemână un glob de cristal. Eu, unul, mi-am făcut 

abonament la mai multe servicii de ştiri din domeniul afacerilor. 

Lucrurile anunţate de acestea se bat, de multe ori, cap în cap. Unele spun 

că viitorul apropiat va fi unul luminos, în timp ce altele spun că după 

colţ ne aşteaptă o prăbuşire a bursei sau o criză economică de proporţii. 

Pentru a rămâne obiectiv, ascult ambele părţi, întrucât fiecare are 

argumente care merită luate în considerare. Intenţia mea nu este aceea 

de a face pe profetul şi de a încerca să prezic viitorul; în schimb, mă 

străduiesc să acumulez cât mai multe cunoştinţe în cadranele „P" şi „I", 

pregătindu-mă pentru orice scenariu. O persoană pregătită va prospera 

indiferent de direcţia în care o va lua economia şi indiferent de 

momentul în care se va întâmpla acest lucru. 

Dacă istoria este un indicator, o persoană care trăieşte până la 

vârsta de 75 de ani se poate aştepta să treacă printr-o depresiune 

economică majoră şi două recesiuni. Ei bine, părinţii mei au 

experimentat o criză economică, însă generaţia „Baby Boom" nu... nu 

încă. Au trecut aproximativ 60 de ani de la ultima criză economică de 

proporţii. 

Astăzi, toţi ar trebui să fim îngrijoraţi de mai multe aspecte ale 

vieţii, nu numai de siguranţa unei slujbe. Cred că este de dorit să ne 

concentrăm atenţia şi pe siguranţa financiară pe termen lung... 

evitând să lăsăm această responsabilitate pe seama unei companii 

sau a guvernului. Vremurile s-au schimbat atunci când companiile 

au anunţat că nu mai sunt responsabile pentru anii de pensie ai 

angajaţilor. Atunci când au cotit spre programul de pensii bazat pe 

contribuţia bine definită, mesajul a fost acela că responsabilitatea 

investiţiilor pentru perioada pensionării va cădea numai în seama 

dumneavoastră. In prezent, suntem obligaţi cu toţii să devenim 

investitori inteligenţi, mai vigilenţi ca niciodată faţă de fluctuaţiile 

pieţelor financiare. Vă recomand să învăţaţi să fiţi un investitor, 

evitând să daţi banii altcuiva pentru a face investiţii în locul 
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dumneavoastră. Dacă vă lăsaţi banii în grija unor fonduri mutuale 

sau a unui consultant, există toate premisele să aşteptaţi până la 65 

de ani pentru a afla dacă acea persoană a făcut sau nu o treabă bună. 

Dacă răspunsul este negativ, veţi fi nevoit să munciţi tot restul vieţii. 

Milioane de oameni se vor afla în această situaţie, întrucât va fi prea 

târziu pentru a mai face investiţii ori pentru a învăţa să investească. 

învăţaţi să reduceţi riscul 
y y y 

Există posibilitatea să investiţi pentru profituri mari sub auspiciile 

unui risc scăzut. Tot ceea ce trebuie să faceţi e să învăţaţi cum se 

procedează. Nu este deloc greu. De fapt, e ca şi cum aţi învăţa să mergeţi 

pe bicicletă. La început, s-ar putea să cădeţi de câteva ori, dar după un 

timp eşecurile încep să se rărească, iar arta de a investi devine o a doua 

natură. învăţăm să mergem pe bicicletă, iar apoi avem impresia că am 

fost făcuţi pentru aşa ceva... 

Problema cu partea stângă a Cadranului Banilor este aceea că 

oamenii se refugiază acolo pentru a evita riscul financiar. In locul fugii 

de risc, recomand învăţarea manipulării riscului financiar. 

Asumati-vă riscul 
y 

Persoanele care ştiu să rişte schimbă lumea. Sunt puţini aceia care 

s-au îmbogăţit fără să rişte. Prea mulţi oameni au ajuns să depindă de 

guvern doar pentru că au dorit să elimine riscurile vieţii. începutul Erei 

Informaţionale reprezintă sfârşitul guver- nului-gigant, aşa cum îl ştim 

noi. Guvernele de acest tip au devenit mult prea costisitoare. Din 

nefericire, milioane de persoane din întreaga lume care au ajuns să 

depindă de ideea de „drepturi" şi pensii pe viaţă vor rămâne în urmă 

din punct de vedere financiar. Era Informaţională ne cere să devenim cu 

toţii mai independenţi şi să începem să ne dezvoltăm noi aptitudini. 

Ideea de „a studia intens şi de a găsi o slujbă certă şi sigură" s-a 

născut în Era Industrială. Am depăşit deja acea epocă. Vremurile se 

schimbă, nu însă şi mentalităţile oamenilor. Aceştia sunt încă de părere 

că au dreptul la ceva. Mulţi încă sunt convinşi că segmentul „I" al 

Cadranului nu este responsabilitatea lor. Continuă să creadă că 

guvernul, o mare companie, sindicatul, fondul lor mutual sau familia 

vor avea grijă de ei, după ce zilele de muncă vor lua sfârşit. Spre binele 

lor, sper să aibă dreptate. Cititorule, dacă eşti unul dintre ei, opreşte-te 

aici. Ce va urma nu are nicio legătură cu tine. 

Preocuparea mea faţă de cei care au înţeles necesitatea de a deveni 

investitori este cea care m-a determinat să scriu Cadranul Banilor. 

Această carte este scrisă pentru cei care intenţionează să părăsească 

partea stângă a Cadranului şi să se mute în cea dreaptă, dar care nu ştiu 

de unde să înceapă. Oricine poate face această schimbare, cu 

determinarea şi aptitudinile necesare. 

Dacă aţi atins deja libertatea financiară, vă spun „Felicitări". 

Vorbiţi-le şi altora despre drumul urmat şi călăuziţi-i dacă vor dori acest 

lucru. Indrumaţi-i, dar lăsaţi-i să-şi găsească propria cale, căci sunt o 

mulţime de variante către libertatea financiară. 
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Indiferent care va fi alegerea dumneavoastră, nu uitaţi următorul 

lucru: libertatea financiară e, într-adevăr, pentru toată lumea, dar nu se 

obţine uşor. Libertatea îşi are preţul ei... iar pentru mine preţul a meritat. 

Marele secret este acesta: pentru a fi liber din punct de vedere financiar, 

nu aveţi nevoie nici de bani şi nici de educaţie superioară. Totodată, nu 

trebuie nici să riscaţi în exces. In schimb, preţul libertăţii se măsoară în 

vise, voinţă şi capacitatea de depăşire a dezamăgirilor care apar, în mod 

inevitabil, de-a lungul drumului. Sunteţi dispus să plătiţi preţul ? 

Unul dintre cei doi taţi ai mei 1-a plătit; celălalt, nu. El a plătit un 

altfel de preţ. 

întrebare pentru cadranul „P" 

Sunteţi un patron adevărat ? 

 Sunteţi, dacă răspundeţi afirmativ la următoarea întrebare: 

Vă puteţi lăsa afacerea să meargă singură timp de un an sau 

mai mult, astfel încât la întoarcere s-o găsiţi mai profitabilă 

şi mai eficientă decât la plecare ? 

□ DA □ NU

P 



 

CAPITOLUL 3 

De ce aleg oamenii 
siguranţa înaintea 

«O y ^ ^ 

lihertătii f 

Ambii mei taţi mi-au recomandat să urmez o facultate şi să obţin o 

diplomă. Abia după absolvire, sfaturile lor către mine s-au 

diferenţiat. 

Tatăl cu studii superioare mă sfătuia mereu astfel: „Du-te la 

şcoală, obţine note bune, iar apoi ia-ţi o slujbă sigură." 

îmi recomanda un drum în viaţă care se axa pe partea stângă .1 

Cadranului si care arăta asa: 

 

Sfaturile tatălui fără studii superioare, dar bogat, se axau pe 

partea dreaptă a Cadranului: „Mergi la şcoală, obţine note bune, 
după care înfiinţează-ţi propria companie." 

 

ŞCOALA 

 

ŞCOALĂ 
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Sfaturile lor se diferenţiau întrucât unul dintre taţi era preocupat 

de siguranţa slujbei, în timp ce celălalt se gândea mai mult la 

libertatea financiară. 

De ce caută oamenii siguranţa slujbei 

Motivul principal pentru care oamenii caută siguranţa slujbei este 

următorul: aşa au fost învăţaţi de-a lungul timpului, acasă şi la 

şcoală. 

Milioane de oameni continuă să urmeze învăţătura tradiţională. 

Mulţi dintre noi au fost condiţionaţi de la primele zile ale existenţei 

să se gândească mai mult la siguranţa unei slujbe şi aproape deloc la 

siguranţa sau libertatea financiară. Şi pentru că cei mai mulţi dintre 

noi nu învaţă nimic despre bani nici acasă şi nici la şcoală, este 

normal să ne agăţăm cât se poate de strâns de ideea siguranţei unui 

serviciu... în loc să căutăm libertatea. 

Dacă priviţi Cadranul Banilor, veţi observa că partea stângă este 

motivată de siguranţă, iar partea dreaptă de libertate. 

 

Prinşi în capcana datoriilor 

Motivul primordial pentru care 90% din populaţie activează în 

partea stângă a Cadranului este acela că numai despre ea învaţă la 

şcoală. Apoi, termină şcoala şi se găsesc deja înglodaţi în datorii; atât 

de adânc afundaţi în ele, încât sunt nevoiţi să se agaţe şi mai strâns 

de slujbă, sau de siguranţa profesională, doar pentru a avea cu ce să 

şi le plătească. 

Deseori întâlnesc tineri care îşi primesc diploma de facultate în 

acelaşi timp cu facturile împrumuturilor contractate pentru 

susţinerea studiilor. Mulţi dintre ei mi-au spus că au căzut în 

% 
f 

Libertate 
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depresie după ce au văzut că au de plătit sume de 50 000 sau chiar 

150 000 de dolari pentru studiile urmate. Dacă părinţii sunt cei care le 

plătesc educaţia, atunci aceştia vor fi prinşi în capcana datoriilor 

pentru mulţi ani la rând. 

Am citit recent că studenţii vor primi un card de credit în limp ce 

se află în şcoală, urmând să aibă datorii pentru tot restul vieţii. Acest 

lucru se întâmplă pentru că, de cele mai multe ori, urmează un 

scenariu care a fost foarte popular în Era I ndustrială. 
Respectarea scenariului 

Dacă urmărim viaţa unei persoane normale cu educaţie supe-

rioară, vom observa că scenariul financiar pe care-1 urmează decurge 

astfel: 

Copilul merge la şcoală, apoi la facultate, îşi găseşte un loc de 

muncă şi începe să aibă bani de cheltuit. Tânărul adult îşi permite, 

acum, să închirieze un apartament, să-şi cumpere un televizor, haine 

noi, ceva piese de mobilier şi, desigur, un automobil. Aici încep să 

intre în scenă facturile de plată. Intr-o bună zi, adultul întâlneşte o 

persoană specială, flăcările pasiunii îi cuprind pe cei doi, se 

îndrăgostesc, iar apoi se căsătoresc. O vreme, viaţa lor e plină de 

fericire, întrucât pot trăi împreună cu cheltuieli mai puţine. Amândoi 

au câte un venit, dar plătesc o singură chirie, context în care pot pune 

ceva bani deoparte, pentru a achiziţiona visul oricărui cuplu de tineri 

— propria lor casă. La un moment dat găsesc casa visurilor — îşi 

retrag din cont banii economisiţi, pentru plata unui avans, după care 

se angajează să plătească, lunar, o sumă care să acopere la final 

valoarea totală a imobilului. Având o casă nouă, îşi dau seama că au 

nevoie de mobilă, aşa că găsesc un magazin de specialitate care-şi 

promovează marfa cu următoarele cuvinte magice: „Fără avans. Cele 

mai mici rate lunare". 

Viaţa li se pare minunată, context în care dau o petrecere la care 

îşi invită toţi prietenii, pentru a se lăuda cu casa cea nouă, maşina cea 

nouă, mobilierul nou-nouţ şi alte noi jucării. Sunt afundaţi în datorii 

pentru tot restul vieţii. Apoi, vine pe lume primul copil. 

După ce îşi lasă copilul la grădiniţă, cei doi părinţi truditori şi cu 

studii superioare trebuie să se înhame la jug şi să meargă la serviciu. 

Cad în capcana nevoii de a avea o slujbă sigură, pur şi simplu din 

cauza faptului că se găsesc la trei luni depărtare de falimentul 

financiar. Oamenii aflaţi într-o astfel de situaţie pot fi auziţi zicând: 

„Nu-mi permit să renunţ la serviciu. Am facturi de plătit" sau, cum 

ar spune un cântec „prelucrat" din Albă ca Zăpada şi cei şapte pitici, 

„Sunt dator, sunt dator, mă duc spre slujbă repejor." 
Capcana succesului 

Unul dintre motivele pentru care am învăţat atât de multe de la 

tatăl meu cel bogat a fost acela că avea suficient timp liber pentru a 

se ocupa de mine. Pe măsură ce devenea tot mai prosper, avea tot 

mai mult timp liber şi tot mai mulţi bani. Din moment ce afacerile îi 

mergeau ca pe roate, nu mai era nevoit să muncească prea mult. A 

lăsat, pur şi simplu, totul pe seama unui preşedinte executiv, care a 

extins sistemul şi a angajat mai mulţi oameni care să muncească. 
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Dacă investiţiile pe care le făcea se dovedeau profitabile, reinvestea 

banii câştigaţi şi obţinea şi mai mulţi. Mulţumită succesului de care 

se bucura, avea tot mai mult timp liber la dispoziţie. Petrecea ore 

întregi cu mine şi cu fiul său, explicându-ne tot ce făcea în materie de 

afaceri şi investiţii. Am învăţat mai multe de la el, decât am făcut-o 

în toţi anii de şcoală. Aşa stau lucrurile atunci când depui eforturi 

susţinute în partea dreaptă a Cadranului, în sectoarele „P" şi „I". 

Tatăl meu cel erudit muncea şi el din greu, doar că o făcea în 

partea stângă a Cadranului. Trudind din răsputeri, fiind promovat şi 

asumându-şi tot mai multe responsabilităţi, avea din ce în ce mai 

puţin timp pentru copiii săi. Pleca spre slujbă la ora 7 dimineaţa şi, 

de multe ori, se întâmpla să nu mai apucăm să-1 vedem, întrucât ne 

duceam la culcare înainte ca el să ajungă acasă. Aşa stau lucrurile 

atunci când munceşti intens şi obţii succes în partea stângă a 

Cadranului. Succesul înregistrat aici îţi aduce, într-adevăr, un venit 

mai mare... dar îţi reduce din ce în ce mai mult timpul liber. 

Capcana banilor 

Succesul în partea dreaptă a Cadranului necesită cunoştinţe ample 

în privinţa banilor, ce pot fi rezumate sub sintagma de „inteligenţă 

financiară". Tatăl cel bogat o definea astfel: „Inteligenţa financiară nu se 

referă neapărat la câţi bani faci, ci la câţi poţi păstra, la cât de bine 

muncesc aceştia pentru tine şi la câte generaţii pot beneficia de ei." 

Succesul în partea dreaptă a Cadranului necesită inteligenţă 

financiară. In majoritatea cazurilor, cei care duc lipsă de această 

calitate nu supravieţuiesc în cadranele „P" şi „I". 

Tatăl meu cel bogat era priceput la bani şi la oamenii care 

munceau pentru el. Trebuia să fie. Responsabilitatea sa era aceea de 

a-şi crea venituri, având în subordine cât mai puţini oameni, 

păstrând costurile la niveluri scăzute şi profiturile la un nivel cât mai 

ridicat. Acestea sunt aptitudinile necesare succesului în partea 

dreaptă a Cadranului. 

Tatăl bogat a fost cel care m-a ajutat să înţeleg că locuinţa pe care 

o deţinem nu trebuie considerată ca făcând parte din coloana 

activelor, căci ea figurează printre pasive. Ne-a putut demonstra 

acest lucru, mie şi fiului său, întrucât ne iniţiase în problemele 

financiare, context în care nu ne-a fost deloc greu să pricepem ceea ce 

semnificau cifrele citite. Dispunea de timp liber pentru a ne 

familiariza cu aceste lucruri, deoarece se pricepea să lucreze cu 

oamenii. Aptitudinile sale profesionale îşi făceau simţite efectele şi în 

viaţa de familie. 

Tatăl cel cu studii superioare nu se pricepea la bani şi nici la 

oamenii cu care lucra, deşi era convins că lucrurile stau tocmai 

invers. Din ipostaza de şef al sistemului educaţional de stat, era un 

demnitar guvernamental cu un buget de milioane de dolari la 

îndemână şi mii de subordonaţi în administrare. Aceşti bani nu erau, 

însă, produşi de el, ci proveneau din impozite, sarcina sa fiind aceea 

de a-i cheltui în întregime. Dacă nu ar fi făcut întocmai, guvernul i-ar 

fi alocat un buget mai mic pentru anul următor. Prin urmare, la 
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sfârşitul fiecărui an fiscal, tatăl meu căuta modalităţi de a-i cheltui, 

iar uneori angaja oameni noi pentru a justifica bugetul de anul viitor. 

Dar, culmea ironiei, cu cât angaja mai mulţi oameni, cu atât se 

confrunta cu mai multe probleme. 

In copilărie, observându-i pe cei doi taţi, am început să-mi formez 

o idee despre felul de viaţă pe care vreau să-1 duc la maturitate. 

Tatăl meu cel erudit era un devorator de cărţi, fiind un expert în 

cuvinte, nu însă şi în problemele financiare. întrucât nu se pricepea la 

cifre şi calcule, apela mereu la serviciile bancherului şi ale 

contabilului. Ambii îi spuneau acelaşi lucru — casa pe care o deţine 

face parte din active, motiv pentru care trebuie să fie cea mai 

importantă investiţie a sa. 

Din pricina acestui sfat financiar, nu numai că tatăl meu cel cu 

studii superioare a fost nevoit să trudească zi de zi, dar s-a şi afundat 

în datorii din ce în ce mai mari. Ori de câte ori obţinea o promovare 

pentru activitatea profesională de excepţie, primea şi un salariu mai 

mare; dar, cu fiecare mărire de salariu, intra într-o categorie 

superioară de impozitare. In acest context (în anii '60-'70 impozitele 

pentru salariile mari erau uriaşe), contabilul şi bancherul l-au sfătuit 

să-şi cumpere o casă mai mare, pentru a anula astfel plata 

dobânzilor. Venitul său crescuse, dar singurul rezultat a fost acela că 

impozitele au crescut, iar datoriile l-au copleşit şi mai mult. Cu cât 

avea mai mult succes, cu atât muncea mai intens, având din ce în ce 

mai puţin timp pentru cei dragi. Curând, copiii şi-au luat zborul, iar 

el a continuat să trudească pentru a ţine pasul cu facturile din ce în ce 

mai mari. 

Spera întotdeauna că problemele i se vor rezolva odată cu 

următoarea promovare şi mărire de salariu. Dar indiferent de suma 

pe care o primea în plus, scenariul era mereu acelaşi. S-a afundat tot 

mai tare în datorii şi a plătit impozite tot mai mari. 

Cu cât se simţea mai obosit — atât acasă, cât şi la serviciu —, cu 

atât depindea mai mult de siguranţa slujbei. Cu cat se ataşa mai mult 

de serviciu şi de salariul cu care-şi plătea facturile, cu atât îşi încuraja 

mai mult copiii să-şi caute „o slujbă sigură". 

Cu cât se simţea mai nesigur, cu atât avea mai multă nevoie de 
siguranţă. 

Cele două mari cheltuieli 

întrucât tatăl meu biologic nu ştia că citească un extras de cont, nu 

şi-a putut da seama de capcana financiară în care era atras pe măsură 

ce îi sporea succesul. E aceeaşi capcană în care am văzut cum cad 

milioane de alţi oameni truditori şi de succes. 

Cauza pentru care atâţia oameni se confruntă cu dificultăţi 

financiare este aceea că, de fiecare dată când câştigă mai mulţi bani, 

îşi cresc şi cele două cheltuieli majore: 
1. Impozitele. 
2. Dobânzile la datorii. 
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Şi, pentru a pune cireaşa pe tort, guvernul oferă adeseori scutiri 

de taxe doar pentru a-i afunda şi mai rău pe unii în datorii. Nu vă dă 

puţin de bănuit acest lucru ? 

După cum definea tatăl meu cel bogat inteligenţa financiară, „ea 

nu se referă neapărat la câţi bani faci, ci la câţi poţi păstra, la cât de 

bine muncesc aceştia pentru tine şi la câte generaţii pot beneficia de 

ei". 

La sfârşitul vieţii tatălui meu cu studii superioare, puţinii bani pe 

care ni i-a lăsat moştenire... au intrat în vistieria guvernului, ca taxă 

pentru deschiderea testamentului. 

In căutarea libertăţii 
> 

Ştiu că mulţi caută libertatea şi fericirea. Problema este că 

oamenii, în cea mai mare parte a cazurilor, nu au fost instruiţi să 

muncească în cadranele „P" şi „I". Din pricina acestui deficit de 

pregătire, a programării lor pentru siguranţa unei slujbe şi a 

datoriilor tot mai mari, majoritatea oamenilor îşi limitează căutarea 

libertăţii financiare la partea stângă a Cadranului Banilor. Din 

nefericire pentru ei, siguranţa şi libertatea financiară pot fi găsite 

rareori în segmentele „A" şi „L". Siguranţa reală şi adevărata libertate 

se găsesc numai în partea dreaptă a Cadranului. 

Trecerea de la o slujbă la alta, în căutarea libertăţii 

Unul dintre motivele pentru care este folositor Cadranul Banilor 

e acela că urmăreşte şi observă modelul de viaţă al unei persoane. 

Mulţi îşi petrec viaţa căutând siguranţa sau libertatea, dar nu fac 

altceva decât să treacă de la o slujbă la alta. Spre exemplu: 

Am un amic din liceu, de la care aflu veşti cam din cinci în cinci 

ani. întotdeauna îl găsesc într-o stare de euforie, care îşi are sursa în 

faptul că a dat peste slujba perfectă. Este fericit pentru că a găsit 

compania visurilor sale. Adoră acea companie. Se ocupă cu lucruri 

extrem de interesante. îşi iubeşte munca, are un post plin de importanţă, 

salariul este foarte bun, colegii sunt extraordinari, beneficiile sunt 

grozave, iar şansele de promovare sunt foarte mari. După aproape patru 

am şi jumătate, primesc iarăşi veşti de la el, dar de data aceasta este total 

nemulţumit de locul său de muncă. Compania pentru care lucrează este 

coruptă şi necinstită; nu îşi tratează angajaţii cu respect. îşi urăşte şeful; a 

fost omis cu prilejul unei promovări, iar salariul primit este insuficient. 

Apoi, după alte şase luni, este din nou fericit. Este în culmea bucuriei, 

pentru că a găsit slujba perfectă... şi tot aşa. 

Drumul vieţii lui seamănă, într-un fel, cu un câine care încearcă să-şi 

prindă coada. Acest drum arată cam aşa: 
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Modelul său de viaţă constă în trecerea de la o slujbă la alta. Până 

acum, a dus o viaţă bună, deoarece este inteligent, atrăgător şi 

sociabil. Vârsta îl prinde însă din urmă, iar acum alţii, mai tineri, 

primesc posturile pe care obişnuia să le urmărească el. Are economii 

de câteva mii de dolari, nimic pus deoparte pentru perioada 

pensionării, o casă pe care nu o va deţine niciodată, pensie 

alimentară de plătit copiilor şi viitoare facturi de achitat pentru 

studiile acestora. Copilul său cel mic, în vârstă de opt ani, locuieşte 

cu fosta soţie, pe când cel mare, în vârstă de 14 ani, locuieşte cu el. 

Obişnuia să-mi spună: „Nu am de ce să-mi fac griji. Sunt încă 

tânăr. Am destul timp." 

Mă întreb dacă, acum, mai spune acelaşi lucru. 

După părerea mea, ar trebui să depună eforturi serioase pentru a 

se muta, cât mai repede, în unul dintre cadranele „P" sau „I". Are 

nevoie de o nouă atitudine şi trebuie să se supună unui nou proces 

educaţional. Dacă nu dă norocul peste el şi nu câştigă la loterie sau 

dacă nu întâlneşte vreo femeie bogată cu care să se căsătorească, va fi 

nevoit să trudească pentru tot restul vieţii. 

Totul pe cont propriu 

„A"-ul devine „L" 

Un alt model comun este cel al unei persoane care din „A" devine 

„L". In cursul acestui proces masiv de restrângere profesională, mulţi 

încep să înţeleagă mesajul şi să-şi părăsească slujbele la marile 

companii, alegând calea lansării unei afaceri proprii. în prezent, are 

loc o adevărată explozie a aşa-ziselor „afaceri de acasă". O mulţime 

de oameni au luat decizia de „a-şi începe propria afacere", de „a face 

totul pe cont propriu" şi de „a fi propriii lor şefi". 

Drumul carierei lor 
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Dintre toate căile ce pot fi urmate în viaţă, aceasta îmi produce 

cele mai mari îngrijorări. In opinia mea, a fi un „L" poate fi o 

activitate plină de satisfacţii, dar şi de mari riscuri. Cred că „L" este 

cel mai dificil şi mai dur cadran dintre toate cele patru. Există toate 

circumstanţele pentru eşec. Iar dacă totuşi răzbiţi în acest cadran, 

succesul poate fi mai rău decât eşecul. Asta pentru că dacă sunteţi un 

„L" de succes, veţi munci mai mult decât aţi fi făcut-o în toate 

celelalte trei cadrane... iar acest lucru se va întâmpla pentru o lungă 

perioadă de timp. Pe întreaga durată a succesului. 

Motivul pentru care munca unui „L" este cea mai grea dintre 

toate este acela că oamenii din acest cadran sunt, cum se spune în 

zicală, „şi bucătari, şi spălători de vase". Ei trebuie să îndeplinească 

sau să fie responsabili pentru toate activităţile care, într-o mare 

companie, ar intra în sarcina mai multor manageri şi angajaţi. Un 

„L" care abia şi-a început afacerea se ocupă singur de o mulţime de 

lucruri: răspunde la telefon, plăteşte facturile, dă telefoane pentru 

a-şi promova produsul, încearcă să-şi facă publicitate cu un buget 

redus, se ocupă de clienţi, face angajări, concediază angajaţi, preia 

responsabilităţile angajaţilor atunci când aceştia lipsesc de la muncă, 

discută cu perceptorul, se confruntă cu inspectorii guvernamentali şi 

aşa mai departe. 

Personal, mă îngrozesc ori de câte ori aud pe cineva că 

intenţionează să-şi lanseze propria afacere. Le doresc tot binele din 

lume, deşi mi-e foarte teamă pentru ei. Am văzut atâtea persoane 

„L" care şi-au folosit economiile de-o viaţă sau s-au împrumutat la 

prieteni şi la rude pentru a-şi începe propria afacere. După câţiva ani 

de eforturi şi muncă intensă, afacerea îşi dă duhul şi, în locul 

economiilor făcute de-a lungul vieţii, aceşti oameni se trezesc cu 

datorii până peste cap. 

Pe plan naţional, nouă din zece afaceri de acest tip eşuează în 

primii cinci ani. Dintre cele care supravieţuiesc, 90% dau faliment în 

următorii cinci ani. Cu alte cuvinte, 99% dintre micile afaceri dispar 

în decurs de 10 ani. 

Cred că principala cauză a eşecului lor în primii cinci ani constă 

în lipsa de experienţă şi de capital. Cauza eşecului pe care îl 

înregistrează, în următorii cinci ani, cele care supravieţuiesc nu 

constă în lipsa de capital, ci în cea de energie. Orele lungi şi grele de 

trudă ajung să îl epuizeze pe proprietarul afacerii cu pricina. Mulţi 

dintre micii întreprinzători devin, piir şi simplu, sleiţi. Acesta este şi 
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motivul pentru care liber-profesioniştii cu studii superioare se mută 

de la o firmă la alta, încearcă să înceapă ceva nou sau, pur şi simplu, 

se sting din viaţă. Poate că şi de aceea speranţa de viaţă a medicilor 

sau avocaţilor se află la un nivel mult mai scăzut decât a celorlalte 

categorii profesionale. Speranţa medie de viaţă a acestora este de 58 

de ani. Pentru toţi ceilalţi, ea se situează undeva în jurul vârstei de 70 

de ani. 

In cazul celor care totuşi supravieţuiesc, aceştia par să se fi 

obişnuit cu ideea de a se trezi de dimineaţă, de a merge la serviciu şi 

de a munci toată viaţa. Existenţa lor se reduce la această rutină. 

Situaţia în care se află părinţii unui prieten este edificatoare în 

acest sens. De mai bine de 45 de ani, ei petrec ore întregi, în fiecare zi, 

în magazinul lor de băuturi alcoolice, situat la colţ de stradă. In 

contextul în care infracţionalitatea a crescut în cartierul în care se află 

magazinul, au fost nevoiţi să se baricadeze cu gratii de oţel la uşi şi la 

ferestre. Astăzi, banii cu care clienţii le cumpără marfa sunt strecuraţi 

printr-o mică deschizătură, ca la bancă. Trec ocazional pe la ei, 

pentru a vedea ce mai fac. Sunt nişte oameni minunaţi şi buni la 

suflet, dar mă întristează să-i văd prizonieri ai propriei afaceri, stând 

de la 10 dimineaţa până la 2 noaptea în magazin, privind în gol din 

spatele gratiilor. 

înainte de a rămâne fără „combustibil", mulţi dintre micii 

întreprinzători isteţi îşi vând afacerea, atunci când aceasta atinge 

apogeul, unei persoane pline de energie şi cu destui bani la îndemână. 

îşi alocă o bine meritată pauză, după care o iau de la capăt, cu o nouă 

afacere. Adoră să facă totul pe cont propriu. Important e, însă, să ştie să 

se retragă la timp. 

Cel mai prost sfat pe care-lputeţi da copiilor 

Dacă v-aţi născut înainte de anul 1930, sfatul „Mergi la şcoală, 

obţine note bune şi găseşte-ţi o slujbă stabilă şi sigură" era unul demn 

de urmat. Dar dacă aţi venit pe lume după acel an, sfatul nu este 

deloc unul bun. 

De ce ? 
Răspunsul se află în: 1. Impozite. 2. Datorii. 
Pentru persoanele care îşi obţin venitul din cadranul „A", nu 

există, în mod normal, nicio derogare de la plata impozitelor. Astăzi, 
în SUA, a fi angajat înseamnă a fi într-o relaţie de parteneriat 50/50 
cu guvernul. Acest lucru înseamnă că statul va lua 50% sau chiar mai 
mult din câştigurile salariatului, înainte ca acesta să-şi poată vedea 
banii. 

Dacă ne gândim că guvernul vă oferă derogări de la plata 
impozitelor doar pentru a vă afunda şi mai mult în datorii, drumul 
spre libertatea financiară este practic imposibil de urmat pentru 
majoritatea persoanelor din cadranele „A" şi „L". Ii aud, deseori, pe 
contabili cum îşi sfătuiesc clienţii care încep să obţină un venit sporit 
din cadranul „A" să îşi cumpere o casă mai mare, pentru a beneficia 
de derogări mai substanţiale de la plata impozitelor. In timp ce acest 
sfat ar putea părea logic pentru o persoană aflată în partea stângă a 
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Cadranului Banilor, el devine lipsit de sens pentru cineva din partea 
dreaptă. 

Cine plăteşte cele mai multe impozite f 

Cei bogaţi plătesc puţine impozite pe venit. De ce ? Pur şi simplu 
pentru că nu îşi câştigă banii din calitatea de angajaţi. Cei foarte 
bogaţi ştiu că cea mai bună cale legală de evitare a taxelor este cea 
care presupune generarea venitului din cadranele „P" şi „I". 

Pentru cei care îşi câştigă banii în cadranul „A", singura derogare 
de la plata impozitelor se aplică atunci când îşi cumpără o casă mai 
spaţioasă şi se afundă, astfel, în datorii şi mai mari. Pentru partea 
dreaptă a Cadranului Banilor, acest pas nu este considerat unul prea 
inteligent din punct de vedere financiar. In viziunea celor din partea 
dreaptă, e ca şi cum ai spune: „Dă-mi 1 dolar, iar eu îţi voi da 50 în 
schimb." 

Impozitele sunt nedrepte 

Deseori, aud oameni spunând: „Nu stă în firea unui adevărat 

american să nu plătească impozite." 

Americanii care afirmă aşa ceva par să-şi fi uitat istoria. America 

s-a născut tocmai din protestul împotriva taxelor. Au uitat ei, oare, 

de „infamul" Boston Tea Party1 din 1773 — rebeliunea care a dus la 

războiul ce a separat coloniile americane de impozitele opresive din 

Anglia ? 

Această revoltă a fost urmată de Rebeliunea Diligenţelor, 

Rebeliunea Whisky-ului, Rebeliunea lui John Fries, Războaiele 

Tarifelor şi multe alte asemenea revolte ce au marcat istoria SUA. 

Mai există alte două renumite revolte împotriva impozitelor care 

nu au fost americane, dar care au demonstrat înflăcărarea cu care 

oamenii se opun taxelor: 

Povestea lui Wilhelm Tell este povestea împotrivirii în faţa 

impozitelor. De aceea a şi fost trasă săgeata în mărul de pe capul 

fiului său. Taxele îl înfuriaseră, iar el a riscat viaţa propriului fiu în 

semn de protest. 

La fel stau lucrurile şi în cazul Domniţei Godiva, care î-a cerut 

soţului său, Lordul Leofric Danezul, să reducă din povara fiscală 

pusă în cârca oamenilor. După un pariu făcut cu acesta, Lady Godiva 

a străbătut tot oraşul fără haine pe ea, forţându-1 pe Leofric să 

reducă taxele. 
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Avantaje fiscale 

 

Impozitele sunt o necesitate a civilizaţiei moderne. Problema 

apare atunci când ele devin abuzive şi prost gestionate. In următorii 

ani, milioane de reprezentanţi ai generaţiei „Baby Boom" vor ieşi la 

pensie. Din plătitori de taxe, ei vor deveni pensionari şi destinatari ai 

asigurărilor sociale. Guvernul va încerca să colecteze şi mai mulţi 

bani din taxe, pentru a contrabalansa această schimbare. America şi 

alte mari state vor înregistra un declin financiar. Persoanele cu 

venituri mari vor părăsi aceste ţări, în căutarea altora care îi vor 

primi cu braţele deschis, fără a-i penaliza pentru faptul că au bani. 

O mare greşeală 

La începutul acestui an, am fost intervievat de un reporter de 

ziar. In timpul interviului, m-a întrebat câţi bani am făcut în cursul 

anului trecut. Am răspuns: „Aproape 1 milion de dolari." 

„Şi cât aţi plătit în taxe ?", a fost următoarea sa întrebare. 

„Niciun ban", i-am spus. „Aceşti bani au provenit din acumulări 

de capital, motiv pentru care am putut evita plata impozitelor. Am 

vândut trei proprietăţi imobiliare, trecându-le prin secţiunea 1031 

din Codul Impozitelor. Nici măcar n-am atins acei bani. I-am 

reinvestit într-o proprietate mai mare." După câteva zile, cotidianul 

respectiv a publicat un articol, care avea drept titlu „Un bogătaş care 

a făcut 1 milion de dolari într-un an a recunoscut că n-a plătit niciun 

impozit." 

Declarasem, într-adevăr, ceva de genul acesta, dar afirmaţia 

lusese scoasă din context, distorsionând astfel mesajul. Nu ştiu dacă 

reporterul a fost rău intenţionat sau pur şi simplu n-a ştiut ce 

înseamnă o tranzacţie efectuată sub incidenţa secţiunii 1031. 

Indiferent de motivul trunchierii spuselor mele, a fost un exemplu 

 

avantaje 

Puţine 

Eveniment ce a declanşat Războiul Revoluţionar, început cu răsturnarea 
vaselor care transportau ceai în portul Boston, în contextul monopolului bri-
tanic asupra comerţului cu acest produs — n. tr. 
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concludent al diferitelor viziuni generate de cele patru cadrane. Aşa 

cum am mai spus, nu toate veniturile sunt egale. Unele sunt 

impozitate mai puţin decât altele.  
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Majoritatea oamenilor se axează pe venit, nu pe investiţii 

Reporterul îşi obţine venitul în această 

coloană:
 

 
Eu câştig bani în 

această coloană:

 
Eu mi-am câştigat milionul în 

acest cadran 

Chiar şi în zilele 
noastre mai aud 
oameni spunând: 
„îmi fac 

masteratul 
pentru a putea 
primi o mărire 

salarială" sau „Muncesc 
din greu pentru a putea obţine 
o promovare." 

 

Acestea sunt cuvinte sau idei ale unei persoane care îşi axează 
atenţia pe coloana de venit din declaraţia financiară sau pe 
segmen

Declaraţie de venit 

Reporter 
 

 

Bilanţ 

Eu 

 

El îşi obţine 

banii în acest 

cadran 
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tul „A" din Cadranul Banilor. Acestea sunt cuvintele unei persoa-
ne care va renunţa la jumătate din venit pentru a i-o da guvernului 
şi care va munci mai mult şi mai intens pentru acest deznodământ. 

In capitolul ce urmează, voi explica felul în care oamenii din 
partea dreaptă a Cadranului folosesc impozitele ca active, în timp 
ce pasivele rămân pentru majoritatea celor din partea stângă a 

Cadranului. Acest lucru nu semnifică o lipsă de patriotism, ci 
faptul că eşti o persoană care protestează şi care se împotriveşte 
legal, pentru a-şi apăra dreptul de a păstra cât mai mulţi bani 
posibil. Indivizii şi ţările care nu protestează împotriva taxelor ce le 
sunt impuse sunt, în cea mai mare parte a cazurilor, persoane sau 
ţări cu o economie precară. 

îmbogăţiţi-vă rapid 

Pentru ca eu şi soţia mea să trecem rapid de la situaţia de a nu 
avea o casă la cea de libertate financiară a trebuit să ne câştigăm 
banii din cadranele „P" şi „I". Aceste cadrane oferă şansa unei 
îmbogăţiri rapide, întrucât pun la dispoziţie modalităţi legale de 
evitare a impozitelor. Prin urmare, reuşind să păstrăm mai mulţi 
bani şi făcând astfel încât aceşti bani să lucreze pentru noi, am atins 
libertatea financiară într-un timp scurt. 

Cum să vă eliberaţi 

Impozitele şi datoriile sunt două dintre principalele cauze 
pentru care oamenii nu se simt niciodată siguri din punct de 
vedere financiar şi nici nu reuşesc să devină liberi în acest sens. 
Drumul spre siguranţă sau libertate se află în partea dreaptă a 
Cadranului Banilor. Trebuie să depăşiţi stadiul siguranţei unei 
slujbe. A venit timpul să descoperiţi diferenţa dintre siguranţa 
financiară şi libertatea financiară. 

Care este diferenţa dintre 

1. SIGURANŢA UNEI SLUJBE 
2. SIGURANŢA FINANCIARĂ şi 
3. LIBERTATEA FINANCIARĂ? 

După cum aţi aflat, tatăl meu cel erudit avea o idee fixă privind 

siguranţa unei slujbe, aşa cum se întâmplă cu majoritatea celor din 

generaţia sa. El presupunea că siguranţa serviciului înseamnă 

siguranţă financiară... asta până când şi-a pierdut locul de muncă şi 
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nu a mai putut găsi altul. Tatăl cel bogat nu vorbea niciodată 

despre siguranţa unei slujbe. In schimb, sublinia întotdeauna 

importanţa libertăţii financiare. 

Răspunsul la întrebarea privind găsirea tipului de siguranţă 

sau libertate pe care viT doriţi poate fi oferit de observarea 

modelelor din Cadranul Banilor. 

1. Modelul pentru siguranţa unei slujbe 

 

Oamenii care se încadrează în acest model sunt, de obicei, 

foarte pricepuţi la activitatea profesională pe care o desfăşoară. 

Mulţi au petrecut ani buni în şcoală şi alţi ani la serviciu, acu-

mulând experienţă. Problema e că nu cunosc foarte multe despre 

cadranele „P" şi „I", chiar dacă dispun de un plan pentru anii de 

pensie. Aceşti oameni se simt nesiguri din punct de vedere 

financiar, întrucât au fost pregătiţi numai pentru siguranţa unei 

slujbe, siguranţa profesională.  

SCOALĂ 
> 
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Două picioare sunt mai bune decât unul singur 

Pentru a beneficia de mai multă siguranţă financiară, le sugerez 

acestor oameni ca, pe lângă îndeplinirea sarcinilor profesionale în 

cadranele „A" şi „L", să-şi cultive aptitudinile necesare cadranelor 

„P" şi „I". Câştigând încredere în capacitatea lor de a se descurca în 

ambele părţi ale Cadranului, se vor simţi, în mod natural, mai 

siguri, chiar dacă banii pe care îi au nu sunt loarte mulţi. 

Cunoaşterea înseamnă putere... şi tot ceea ce vor trebui să facă e să 

aştepte momentul potrivit pentru a-şi folosi cunoştinţele. Apoi vor 

veni şi banii. 

Acesta este şi motivul pentru care Creatorul ne-a înzestrat cu 

tlouă picioare. Dacă am fi avut un singur picior, ne-am fi simţit tot 

timpul instabili şi nesiguri. Dispunând de cunoştinţe în două 

cadrane diferite, unul în partea stângă şi altul în cea dreaptă, vom 

avea tendinţa să ne simţim mai în siguranţă. Cei care au cunoştinţe 

doar despre slujba sau specializarea lor sunt ologi. Prin urmare, ori 

de câte ori va sufla vântul economic, se vor clătina mai mult decât 
cei cu două picioare. 

2. Modelul pentru siguranţa financiară 

 

In loc să-şi depună banii într-un cont de pensie şi totul 

va li bine, această linie curbată semnifică faptul 



DE CE AI.EG OAMENII SIGURANŢA ÎNAINTEA LIBERTĂŢII ? 81 

Aşa arată siguranţa financiară pentru un „A" : 

să spere că că oamenii
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se simt încrezători atunci când beneficiază de instruire atât în 

ipostaza de investitor, cât şi în cea de angajat. Aşa cum la şcoală 

suntem pregătiţi pentru un viitor serviciu, tot aşa eu vă sugerez să 

învăţaţi să fiţi un investitor profesionist. 

Reporterul care nu m-a avut la inimă, întrucât aveam 1 milion 

de dolari în coloana activelor, fără a plăti impozite pentru aceşti 

bani, a uitat să mă întrebe: „Cum aţi reuşit să faceţi milionul de 

dolari ?" 

Pentru mine, aceasta era o întrebare fundamentală. A evita în 

mod legal plătirea impozitelor este un lucru uşor. Producerea 

milionului nu a fost la fel de uşoară. 
O a doua cale pentru siguranţa financiară ar putea fi: 

  

 

Acest model este descris de Thomas Stanley în cartea sa, 

Milionarul de alături. O carte extraordinară. Milionarul american 

 

Iar aşa arată siguranţa financiară 
pentru un „L": 

 



DE CE AI.EG OAMENII SIGURANŢA ÎNAINTEA LIBERTĂŢII ? 83 

mediu este propriul său angajat, duce o viaţă cumpătată şi face 

investiţii pe termen lung. Modelul de mai sus reflectă exact această 

cale financiară. 

Această cale, dinspre „L" spre „P", este adesea cea pe care o 
aleg mulţi dintre marii antreprenori, cum ar fi, de pildă, Bill Gates. 

 

Mai bine două decât unul singur 

A avea cunoştinţe în mai multe cadrane, de dorit în unul din 

partea stângă şi în unul din partea dreaptă, oferă mult mai multe 

şanse de succes decât atunci când informaţiile deţinute se reduc la 

un singur cadran. In capitolul 2, m-am referit la faptul că cei bogaţi 

îşi extrag 70% din venit din partea dreaptă a Cadranului şi 30% din 

partea stângă. Am constatat că indiferent cât de mulţi bani obţin, 

oamenii se vor simţi întotdeauna mai în siguranţă atunci când 

operează în mai multe cadrane. Siguranţa financiară se sprijină pe 

câte Lin picior în fiecare parte a Cadranului Banilor. 

Pompierii milionari 

Am doi prieteni care ilustrează perfect succesul în ambele părţi 

ale Cadranului. Au parte atât de o slujbă extrem de sigură, cu 

beneficii, cât şi de o avere considerabilă, generată de partea 

dreaptă a Cadranului. Amândoi lucrează ca pompieri, fiind 

angajaţi ai statului. Au salarii bune şi stabile, beneficiind în acelaşi 

timp şi de beneficii şi programe de pensie excelente. In plus, 

lucrează doar două zile pe săptămână. Trei zile pe săptămână le 
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alocă activităţii de investitor profesionist. In cele două zile rămase, 

se odihnesc şi îşi petrec timpul în sânul familiei. 

Unul dintre ei cumpără case vechi, le repară, iar apoi le 

închiriază. In momentul scrierii acestei cărţi, acest amic deţine 45 

de case care îi aduc un profit lunar net de 10 000 de dolari, după ce 

achită datoriile, impozitele, asigurările şi cheltuielile de întreţinere 

şi administrare. Ca pompier, are un salariu de 3 500 de dolari, ceea 

ce înseamnă că are un venit lunar total de peste 13 000 de dolari şi 

un venit anual de aproximativ 150 000 de dolari, care tot creşte. 

Până la pensie mai are cinci ani, iar scopul său este de a avea un 

venit anual de 200 000 de dolari înainte de a împlini vârsta de 56 de 

ani. Nu-i rău pentru un angajat de stat, tată a patru copii. 

Celălalt prieten îşi petrece timpul făcând analize pentru diverse 

companii şi operând activ în domeniul bursier. In prezent, 

portofoliul său depăşeşte suma de trei milioane de dolari. Dacă ar 

încasa aceşti bani şi ar obţine o dobândă de 10% pe an, ar avea un 

venit anual de 300 000 de dolari pentru tot restul vieţii, asta, 

bineînţeles, dacă nu vor avea loc schimbări economice majore. Ca 

şi în cazul celuilalt amic, nu-i deloc rău pentru un angajat de stat, 

tată a doi copii. 

Ambii amici dispun, din cei 20 de ani de investiţii, de un venit 

pasiv care le permite să se pensioneze lejer la vârsta de 40 de ani... 

amândurora le place, însă, munca pe care o fac, motiv pentru care 

doresc să iasă la pensie la vârsta maximă şi să obţină toate be-

neficiile oferite de stat. Apoi vor fi liberi, deoarece vor beneficia de 

avantajele succesului în ambele părţi ale Cadranului. 

Banii, singuri, nu garantează siguranţa 

Am întâlnit multe persoane cu milioane de dolari în conturile 

de pensii, dar care tot se simt în nesiguranţă. De ce? Pentru că banii 

lor sunt generaţi de slujbă sau de afacerea pe care o deţin. Deseori, 

aceşti oameni îşi investesc banii într-un cont de pensii, dar au 

cunoştinţe precare despre investiţii. Ce se vor face dacă acei bani 

dispar, iar ei vor fi deja la pensie ? 

Atunci când au loc schimbări economice majore, survin 

transferuri masive de avere. Chiar dacă nu aveţi prea mulţi bani, 

este important să investiţi în educaţia dumneavoastră... căci atunci 

când aceste transformări vor avea loc, veţi fi mai bine pregătit 

pentru ele. Nu vă lăsaţi surprins sau copleşit de temeri. Aşa cum 
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am mai spus, nimeni nu poate prezice ce se va întâmpla, dar, cu 

toate acestea, e bine să fii pregătit pentru orice. Asta înseamnă că 

trebuie să vă începeţi instruirea chiar de pe acum. 

3. Modelul pentru libertatea financiară 

Acesta este modelul pe care tatăl meu cel bogat m-a îndemnat 

să-1 aprofundez. Este drumul către libertatea financiară. Aici se 

găseşte adevărata libertate financiară, întrucât în cadranul „P" 

dispui de angajaţi care fac treaba în locul tău, în timp ce în ca-

dranul „I" banii sunt cei care muncesc pentru tine. Ca investitor 

profesionist, eşti liber să decizi dacă vrei sau nu să munceşti. 

Cunoştinţele pe care ţi le-ai dezvoltat în ambele cadrane îţi aduc 

deplina libertate faţă de munca fizică.

Dacă ne gândim la oamenii extrem de bogaţi, vom observa că 

acesta este modelul lor în Cadran. Linia curbată din jurul seg-

mentelor „P" şi „I" reprezintă modelul de venituri pentru oameni 

precum Bill Gates de la Microsoft, Rupert Murdoch de la News 

Corp., Warren Buffett de la Berkshire Hathaway sau Ross Perot. 

Un scurt avertisment: cadranul „P" se diferenţiază în multe 

privinţe de cadranul „I". Am văzut mulţi „P" de succes vânzân- 

du-şi afacerile pentru milioane de dolari, după care, văzându-se cu 

atâţia bani, li s-a urcat succesul la cap. Aceşti oameni ajung să 

creadă că dolarii din buzunar sunt măsura coeficientului lor de 

inteligenţă, context în care încearcă să facă pe grozavii în cadranul 

„I" şi, în final, se trezesc în sapă de lemn. Jocul şi regulile sunt 

diferite în toate cele patru cadrane... şi, de aceea, recomand 

instruirea înaintea ego-ului. 

La fel ca şi în cazul siguranţei financiare, cunoştinţele dobândite 

în două cadrane vă oferă o stabilitate mai solidă în lumea libertăţii 

financiare. 

Alegerea drumului 

Acestea sunt căile financiare pe care oamenii le pot alege. Din 

păcate, cei mai mulţi aleg calea unei slujbe sigure. Atunci când 

economia începe să se clatine, se agaţă în disperare de cauză de 

siguranţa locului de muncă. Apoi ajung să-şi petreacă toată viaţa 

acolo. 
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Sfatul meu este să vă instruiţi cel puţin în privinţa siguranţei 

financiare, ceea ce presupune o mai mare încredere atât în slujba pe 

care o deţineţi, cât şi în abilitatea de a investi, atât în vremurile 

bune, cât şi în cele rele. Marele secret este că adevăraţii investitori 

fac cei mai mulţi bani în pieţele disfuncţionale. Asta se întâmplă 

pentru că non-investitorn intră în panică şi încep să vândă când ar 

trebui de fapt să cumpere. Acesta este şi motivul pentru care mie, 

de pildă, nu îmi e teamă de eventualele schimbări economice... căci 

schimbarea presupune transferuri masive de avere. 
Şeful nu vă poate face bogat 

Schimbările economice care au loc în prezent se datorează, într-o 

bună măsură, vânzărilor şi fuzionărilor unor firme. Recent, un prieten 

şi-a vândut compania. In ziua tranzacţiei, în contul său au intrat peste 

15 milioane de dolari. Angajaţii care lucraseră pentru el au fost nevoiţi 

să-şi caute alte locuri de muncă. 

La petrecerea de rămas-bun, s-au vărsat multe lacrimi de regret, 

dar au avut loc şi răbufniri de mânie şi resentimente. Cu loate că 

primiseră salarii bune de-a lungul anilor, cei mai mulţi dintre angajaţi 

nu o duceau mai bine din punct de vedere financiar în ultima zi de 

muncă faţă de prima lor zi în companie. Mulţi au realizat că patronul 

se îmbogăţise, în timp ce ei îşi petrecuseră toţi acei ani încasându-şi 

salariile şi plătindu-şi facturile. 

Realitatea e că sarcina şefului nu este aceea de a vă face bogat, ci 

doar de a se asigura că vă primiţi salariul. Dacă vă doriţi să deveniţi 

bogat, atunci responsabilitatea e numai a dumneavoastră. Ea începe 

încă din clipa în care v-aţi primit salariul. Dacă nu vă pricepeţi la 

administrarea banilor, atunci nici toţi banii din lume nu v-ar ajuta. 

Dacă, însă, vă gospodăriţi bine venitul şi vă instruiţi în unul dintre 

cadranele „P" şi „I", atunci veţi putea spune că vă aflaţi pe drumul 

către o avere uriaşă şi, cel mai important, către libertate. 

Tatăl cel bogat obişnuia să ne spună, mie şi fiului său: „Singura 

diferenţă între un om bogat şi unul sărac constă în lucrurile pe care cei 

doi le fac în timpul liber." 

Sunt întru totul de acord cu această afirmaţie. Constat că oamenii 

sunt mai ocupaţi ca niciodată şi că timpul liber devine din ce în ce mai 

preţios. Cu toate acestea, aş vrea să vă sugerez următorul lucru: dacă 

tot veţi fi ocupat, fiţi ocupat în ambele părţi ale Cadranului. Dacă veţi 

proceda astfel, veţi dispune de mai multe şanse pentru a vă face timp 
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liber şi pentru a vă elibera din punct de vedere financiar. Când vă 

aflaţi la serviciu, munciţi intens. Nu citiţi Wall Street Journal pe banii 

companiei. Şeful vă va aprecia şi respecta mai mult. Ceea ce veţi face, 

după serviciu, cu salariul şi cu timpul dumneavoastră liber vă va 

determina viitorul. Dacă munciţi din greu numai pe partea stângă a 

Cadranului, veţi munci o veşnicie. Dacă munciţi intens pe partea 

dreaptă, veţi avea şansa să găsiţi libertatea. 

Calea pe care o recomand 

Oamenii care activează pe partea stângă a Cadranului îmi pun, 

mai mereu, această întrebare: „Ce îmi recomandaţi?" Le sugerez 

aceeaşi cale pe care tatăl meu cel bogat m-a îndemnat să merg. 

Aceeaşi cale pe care au ales-o oameni de succes precum Ross Perot, 
Bill Gates şi mulţi alţii. Drumul arată astfel: 

 

investitor." 

La aceasta, eu răspund: „Atunci, mutaţi-vă în cadranid « I ». 

Dacă dispuneţi de mulţi bani şi suficient timp liber, mergeţi direct 

în cadranul « I ». Dacă timpul liber şi banii pe care îi aveţi nu sunt, 

însă, din belşug, atunci drumul pe care îl recomand este mai sigur." 

în cea mai mare parte a cazurilor, oamenii nu dispun de bani şi 

timp în cantităţi foarte mari, aşa că următoarea întrebare pe care 

mi-o adresează este: „De ce? De ce recomandaţi mai întâi cadranul 

« P » ?" 
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Explicaţiile durează de obicei o oră, ceea ce nu se va întâmpla şi 

aici. îmi voi rezuma argumentele în câteva rânduri. 
1. Experienţă şi educaţie. Dacă obţineţi succesul mai întâi din 

ipostaza de „P", veţi avea şanse mai mari de a deveni un „V 
puternic. 

„la investeşte în „P". 

Dacă vă veţi dezvolta, mai întâi, un simţ solid al afacerilor, veţi 

putea deveni un investitor priceput. Veţi fi capabil să identificaţi 

alţi „P" iscusiţi. Adevăraţii „I" investesc în „P" de succes, ce deţin 

sisteme stabile de afaceri. Este riscant să investiţi într-un „A" sau 

„L", care nu cunoaşte diferenţa dintre sistem şi produs... sau care 

nu este înzestrat cu calităţi excepţionale de lider. 

2. Fluxul de numerar. Dacă deţineţi o afacere care funcţionează 

eficient, ar trebui, atunci, să dispuneţi de timpul liber şi banii 

necesari pentru a face faţă fluctuaţiilor cadranului „I". 

S-a întâmplat de multe ori să întâlnesc oameni aparţinând 

cadranelor „A" şi „L", care sunt atât de ataşaţi de banii pe care îi au, 

încât nu doresc să-şi permită nici cea mai mică pierdere financiară. 

Nu e nevoie decât de o singură oscilaţie a pieţei pentru ca aceste 

persoane să fie desfiinţate din punct de vedere financiar. Motivul? 

Operează mereu la limita „liniei roşii". 

Adevărul e că investiţiile presupun capital şi cunoştinţe solide. 

Uneori e nevoie de o groază de capital şi timp numai pentru a 

dobândi aceste cunoştinţe. Mulţi dintre investitorii de succes au 

înregistrat eşecuri repetate înainte de a câştiga. Oamenii care au 

reuşit în viaţă ştiu că succesul este un profesor slab. Greşelile sunt 

cele din care se trag cele mai valoroase învăţăminte, iar în cadranul 

„I" greşelile costă bani. Dacă duceţi lipsă atât de capital, cât şi de 

cunoştinţe, a încerca să deveniţi investitor este sinucidere curată. 

Cultivându-vă, mai întâi, aptitudinile necesare unui „P" pri-

ceput, veţi produce şi fluxul de numerar necesar mutării în ca-

dranul „I". Afacerea pe care o dezvoltaţi din ipostaza de „P" va 

furniza banii de care veţi avea nevoie în timp ce învăţaţi să deveniţi 

un bun investitor. Odată ce aţi obţinut cunoştinţele indispensabile 
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unui investitor de succes, veţi înţelege de ce pot spune: „Nu 

întotdeauna ai nevoie de bani ca să faci bani." 

Vesti bune 
i 

Vestea bună este că, acum, e mult mai uşor decât înainte să 

obţineţi succesul în cadranul „P". Aşa cum progresul tehnologic a 

facilitat multe dintre lucrurile pe care le facem, tot aşa el a făcut ca 

drumul spre succes în cadranul „P" să fie mai accesibil. Deşi nu este 

la fel de uşor precum obţinerea unei slujbe cu salariu minim pe 

economie, sistemele de astăzi stau la dispoziţia tot mai multor 

oameni care doresc să obţină succesul financiar în cadranul „P".
CAPITOLUL 4 

Cele trei tipuri de 
sisteme de 

afaceri 

Este important de ţinut minte că, în transferul către cadranul 

„P", scopul dumneavoastră este acela de a gestiona un sistem şi de 

a avea angajaţi care să-1 pună în mişcare. Puteţi ori să creaţi 

dumneavoastră acest sistem, ori să cumpăraţi unul deja existent. 

Gândiţi-vă la sistem ca la un pod care vă va permite să treceţi în 

siguranţă dinspre partea stângă a Cadranului Banilor spre partea 

dreaptă... puntea dumneavoastră către libertatea financiară. 

Există trei tipuri principale de sisteme de afaceri, des folosite în 

ziua de astăzi. Ele sunt: 

1. Corporaţiile tradiţionale de tip C — în care vă dezvoltaţi 

propriul sistem. 
2. Francizele — în care cumpăraţi un sistem deja existent. 
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3. Marketingul de reţea — în care cumpăraţi şi deveniţi parte a 

unui sistem deja existent. 

Fiecare dintre aceste tipuri are slăbiciunile şi punctele sale 

torte, dar, până la urmă, toate fac acelaşi lucru. Dacă este admi-

nistrat corect, un astfel de sistem va furniza un flux constant de 

venituri, fără prea mult efort fizic din partea proprietarului...  
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odată ce este lansat şi pus în funcţiune. Singura sarcină dificilă e 

tocmai aceasta — de a-1 face să meargă. 

In 1985, când oamenii ne întrebau „De ce nu aveţi casă ?", eu şi 

Kim le răspundeam cu mult calm: „Construim un sistem de 

afaceri." 

Sistemul nostru era unul hibrid, care îmbina o corporaţie 

tradiţională de tip C cu o franciză. Aşa cum am mai spus, cadranul 

„P" necesită cunoştinţe atât asupra sistemelor, cât şi asupra 

oamenilor.  

\ 

 

Sisteme 

""v Oameni 

Decizia de a ne crea propriul sistem a presupus eforturi intense 

şi muncă susţinută. Eu mai urmasem această cale şi înainte, dar 

compania pe care o fondasem a dat faliment. Deşi fusese de succes 

de-a lungul mai multor ani, în cel de-al cincilea a sucombat brusc. 

Succesul venise în întâmpinarea noastră, dar noi nu eram pregătiţi 

cu un sistem adecvat. Sistemul a început să dea rateuri, chiar dacă 

angajaţii noştri erau oameni devotaţi şi muncitori. Ne simţeam ca 

şi cum ne-am fi aflat pe un iaht de lux, care avea însă o spărtură, pe 

care noi nu eram în stare s-o depistăm. Ne-am străduit cu toţii să 

descoperim acea fisură, dar n-am reuşit să scoatem apa suficient de 

repede, pentru a o găsi şi repara. Şi chiar dacă am fi găsit-o, nu 

eram siguri că vom şti cu ce s-o astupăm. 
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„Există riscul pierderii a două-trei companii" 

Când eram în liceu, tatăl cel bogat ne-a spus, mie şi fiului său, 

că a pierdut o companie pe care a deţinut-o în jurul vârstei de 20 

de ani. „A fost cea mai urâtă, dar şi cea mai pozitivă experienţă din 

viaţa mea. Oricât am detestat-o, am învăţat multe încercând să 

repar greşeala făcută şi să o transform apoi într-un succes uriaş", 

ne-a povestit el. 

Ştiind că eu cochetam cu ideea de a-mi lansa propria firmă, 

tatăl cel bogat mi-a spus aşa: „S-ar putea să pierzi două sau trei 

companii, înainte de a clădi una de succes, care să reziste." 

Pe atunci, îl instruia pe Mike, fiul său, în ideea că la un moment 

dat acesta va prelua conducerea imperiului pe care îl crease. 

întrucât tatăl meu era un angajat la stat, eu nu urma să moştenesc 

niciun imperiu. Trebuia să mi-1 clădesc singur. 

Succesul este un profesor slab 

„Succesul este un profesor slab", obişnuia să-mi spună tatăl cel 

bogat. „învăţăm mai multe despre noi atunci când eşuăm... aşa că 

nu te teme de nereuşită. Eşecul este parte a procesului de atingere 

a succesului. Nu poţi avea succes dacă nu cunoşti eşecul. Oamenii 

care nu găsesc drumul spre succes sunt cei care nu au eşuat 

niciodată." 

Nu ştiu dacă a fost una dintre acele profeţii care se adeveresc 

orice ai face, dar, în 1984, compania care a dat faliment a fost cea 

de-a treia. Făcusem milioane de dolari şi pierdusem tot atâtea, iar 

pe Kim am cunoscut-o tocmai în perioada în care mă pregăteam să 

o iau de la capăt. Ştiu sigur că nu s-a căsătorit cu mine pentru bani, 

pentru că la acea vreme eram în sapă de lemn. Când i-am 

dezvăluit ce aveam de gând să fac — să lansez afacerea nr. 4 — nu 

s-a speriat şi nu a dat înapoi. 

„Te voi ajuta", a fost răspunsul ei; şi s-a ţinut de cuvânt, 

împreună cu un partener, am construit un sistem de afaceri cu 11 

filiale în întreaga lume, care a generat venituri indiferent dacă noi 

munceam sau nu. Edificarea acestui sistem cu 11 sedii, pornind de 

la zero, ne-a luat cinci ani de sudoare, lacrimi şi sânge... dar a 

funcţionat. Cei doi taţi s-au bucurat pentru mine şi m-au felicitat 

din tot sufletul (ambii pierduseră bani în experimentele mele 

anterioare de înfiinţare a unor companii). 
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Partea cea mai grea 

Mike, fiul tatălui cel bogat, îmi spunea adesea: „Nu voi şti 

niciodată dacă aş putea face ceea ce ai făcut tu sau tata. Sistemul pe 

care îl deţin mi-a fost lăsat moştenire, iar tot ceea ce a trebuit să fac 

a fost să învăţ să-1 gestionez." 

Eu unul sunt convins, însă, că ar fi putut să-şi dezvolte propriul 

sistem de afaceri, întrucât învăţase tot ce trebuie de la tatăl său. 

Chiar şi aşa, înţeleg ce a vrut să spună. Lucrul cel mai greu în 

construirea unei companii, pornind de la nimic, este faptul că ai la 

dispoziţie două mari variabile: sistemul şi oamenii care lucrează în 

sistem. Dacă ambele variabile prezintă fisuri, riscul de eşec este 

enorm. Uneori, este foarte greu să-ţi dai seama dacă problema vine 

de la angajaţi sau de la sistem. 

A  I R  

înainte de francize 

Când tatăl meu cel bogat a început să mă instruiască în ideea de 

a deveni un „P" de succes, exista un singur tip de afacere. Genul de 

afacere mamut... o corporaţie importantă care domina un oraş 

întreg. In oraşul nostru din Hawaii, plantaţia de zahăr era cea care 

controla, practic, totul... inclusiv celelalte mari companii. Aşadar, 

erau marile afaceri şi cele de tip „L" — modelul 

mama-si-tata —, iar între ele mai nimic. 
J  7  

A activa la nivelurile cele mai înalte în acele companii mamut 

nu era deloc un ţel de urmărit pentru oameni ca mine sau tatăl meu 

cel bogat. Minorităţile — precum japonezii, chinezii sau hawaiienii 

— lucrau pe plantaţii, fără a li se permite vreodată să acceadă în 

funcţii de conducere. Prin urmare, tatăl meu cel bogat a învăţat tot 

ce ştia din încercări şi greşeli. 

Când am intrat la liceu, am început să tot auzim despre ceva ce 

se numea „franciză", dar niciuna nu apăruse în micul nostru oraş. 

Nu auzisem despre Mc'Donald's şi nici despre Kentucky 

Fried Chicken sau Taco Bell. Ele nu erau parte a vocabularului 

nostru, pe vremea când tatăl meu cel bogat mă iniţia în lumea 

afacerilor. Când au apărut primele zvonuri despre aceste fran- 

cize, se spunea că sunt nişte firme „ilegale, frauduloase şi pericu-

loase". Aşa cum îi stătea în fire, tatăl cel bogat a luat avionul spre 

California pentru a vedea la faţa locului o franciză. Nu credea în 

zvonuri, până nu vedea totul cu ochii lui. Când s-a întors, tot ce a 
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spus a fost: „Francizele sunt afacerea viitorului", după care a 

cumpărat drepturile pentru două dintre ele. Averea i-a crescut 

vertiginos, în contextul în care conceptul de franciză devenea tot 

mai interesant. Apoi, a vândut drepturile sale altor persoane, 

pentru ca şi acestea să aibă şansa de a-şi porni propriile afaceri. 

Când l-am întrebat dacă ar trebui să cumpăr şi eu una de la el, 

mi-a răspuns: „Nu. Ştii suficiente lucruri pentru a-ţi construi 

propriul sistem de afaceri; nu te opri aici. Francizele sunt pentru 

cei care nu vor sau nu ştiu cum să-şi ridice propriile sisteme. In 

plus, nici nu ai cei 250 000 de dolari necesari cumpărării unei 

francize de la mine." 

Multora le vine greu să-şi imagineze acum un oraş fără 

Mc'Donald's, Burger King sau Pizza Hut, la fiecare colţ de stradă. 

Şi totuşi, a fost o vreme, nu cu mult timp în urmă, când acestea nici 

măcar nu existau. Sunt destul de bătrân pentru a-mi aminti acele 

zile. 

Cum înveţi să devii „P" 

Eu am învăţat să devin „P", stând pe lângă tatăl meu cel bogat, 

căruia i-am fost un fel de ucenic. Fiul său şi cu mine eram amândoi 

„A" care învăţau să devină „P". La fel au învăţat şi alţi oameni. 

Procesul se numeşte „specializare la locul de muncă". Este modul 

prin care multe imperii de familie sunt predate de la o generaţie la 

alta. 

Problema este că nu mulţi au privilegiul sau norocul de a învăţa 

aspectele cadranului „P" „din spatele cortinei". Majoritatea 

programelor de training în management se reduc la un singur 

lucru — compania te instruieşte în profesia de manager. Puţine te 

învaţă ce îţi trebuie pentru a fi un adevărat „P". 

Deseori, oamenii rămân împotmoliţi în cadranul „L" în timpul 

călătoriei spre cadranul „P". Acest lucru se întâmplă în primul rând 

pentru că nu îşi dezvoltă un sistem suficient de solid, sfârşind, în 

consecinţă, prin a deveni parte integrantă din sistem. Un „P" de 

succes ştie să clădească un sistem care va putea funcţiona şi fără 

implicarea sa. 

Există trei modalităţi prin care puteţi scurta drumul spre ca-

dranul „P". 
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1. Găsirea unui mentor. Tatăl meu cel bogat a fost mentorul 

meu. Mentorul este acea persoană care a făcut deja ceea ce tu 

vrei să faci... şi a obţinut succesul. Nu vorbim aici de un 

consultant. Consultantul este cel care îţi spune cum să faci, 

fără a avea vreo experienţă în acest sens. Cei mai mulţi dintre 

consultanţi provin din cadranul „L". Lumea este plină de 

liber-profesionişti care încearcă să vă arate cum să fiţi un „P" 

sau un „I". Tatăl meu cel bogat era un mentor, nu un 

consultant. Unul dintre cele mai importante sfaturi pe care mi 

le-a dat a fost acesta: 

„Ai mare grijă la lucrurile pe care te îndeamnă unii să le faci. 

Păstrează-ţi mintea deschisă, fii receptiv, dar ia aminte întotdeauna 

la cadranul din care provin sfaturile." 

Tatăl meu cel bogat m-a învăţat multe lucruri despre sisteme şi 

calităţile necesare pentru a fi un lider, nu un manager. In cea mai 

mare parte a cazurilor, managerii văd în subordonaţii lor nişte 

persoane inferioare, pe când liderii trebuie să coordoneze persoane 

care, deseori, sunt mai inteligente decât ei. 

Dacă doriţi să citiţi o carte excelentă despre cunoştinţele de bază 

necesare lansării propriului sistem de afaceri, căutaţi în librării 

E-Myth, scrisă de Michael Gerber. Pentru cei care vor să înveţe să-şi 

dezvolte propriul sistem, această carte este nepreţuită. 

O modalitate tradiţională de a învăţa despre sisteme este aceea 

de a obţine MBA-ul (Maşter of Business Administration), la o 

şcoală prestigioasă şi de a vă angaja într-un post care să vă permită 

să urcaţi rapid pe scara ierarhică a unei corporaţii. MBA-ul este 

important întrucât învăţaţi fundamentele contabilităţii şi relaţia 

dintre cifre şi sistemele de afaceri. Cu toate acestea, un MBA nu vă 

aduce obligatoriu şi competenţa necesară administrării tuturor 

sub-sistemelor care, până la urmă, alcătuiesc un sistem complet de 

afaceri. 

Pentru a învăţa despre toate sistemele indispensabile unei mari 

companii, trebuie să petreceţi 10-15 ani lucrând în cadrul ei, 

asimilând toate aspectele afacerii. Abia apoi veţi fi pregătit să 

părăsiţi acea companie şi să vă întemeiaţi una proprie. A lucra 

pentru o corporaţie importantă şi de succes e ca şi cum aţi fi plătit 

de propriul mentor. 

Chiar şi atunci când există un mentor care să vă îndrume sau/şi 

o corporaţie în care să acumulaţi experienţă, prima etapă constă 

inevitabil în muncă intensă. Pentru a vă crea propriul sistem, aveţi 
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nevoie de numeroase încercări şi greşeli, de bani cu care să plătiţi 

costurile notariale şi de multă hârţogărie. Vă veţi confrunta cu 

toate acestea în acelaşi timp în care veţi încerca să vă formaţi echipa 

de angajaţi. 

2. Francizele. O altă modalitate de a învăţa despre sisteme e 

aceea de a cumpăra o franciză. Atunci când achiziţionaţi 

drepturile pentru o franciză, cumpăraţi un sistem de operare 

„încercat şi dovedit". Există numeroase francize care 

funcţionează excelent. 

Alegând să cumpăraţi sistemului unei francize, în loc să vă 

creaţi propriul sistem, veţi avea timp mai mult pentru a vă con-

centra pe racolarea unei echipe eficiente de angajaţi. Cumpărarea 

sistemului înlătură una dintre cele două mari variabile existente 

atunci când învăţaţi să deveniţi un „P". Motivul pentru care multe 

dintre bănci acceptă să ofere împrumuturi pentru o franciză, dar 

nu şi unei mici afaceri, este acela că ofiţerii de credit recunosc 

importanţa sistemelor şi faptul că un sistem eficient micşorează în 

mod considerabil riscurile. 

Un cuvânt de avertisment: în cazul în care vă gândiţi să 

cumpăraţi o franciză, nu acţionaţi din ipostaza unui „L" care 

doreşte să facă „totul în felul său". Dacă achiziţionaţi un sistem de 

franciză, fiţi precum un „A". Respectaţi întocmai indicaţiile pe care 

le veţi primi. Nimic nu poate fi mai urât decât acele confruntări, la 

tribunal, între deţinătorii francizei şi cei care o cumpără. 

Diferendele apar, de obicei, atunci când persoanele care cumpără 

sistemul vor să facă totul în felul lor, şi nu aşa cum recomandă 

persoana care a creat sistemul. Dacă doriţi totuşi să faceţi lucrurile 

în felul dumneavoastră, atunci momentul potrivit este abia după ce 

stăpâniţi bine atât sistemele, cât şi oamenii. 

Tatăl meu cel cu studii superioare a eşuat chiar şi după ce a 

cumpărat o franciză faimoasă şi foarte scumpă, de îngheţată. Cu 

toate că sistemul era excelent, afacerea lui a dat faliment. In opinia 

mea, franciza a eşuat din cauză că partenerii săi proveneau toţi din 

cadranele „A" şi „L" şi n-au ştiut ce să facă atunci când lucrurile au 

început să scârţâie. Apoi, ei nici nu au cerut ajutorul companiei 

mamă. Intr-un final, partenerii au început să se certe între ei, iar 

afacerea a sucombat. Au pierdut din vedere faptul că un adevărat 
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„P" înseamnă mai mult decât un sistem. Acesta depinde şi de 

oameni pricepuţi care să opereze în sistem. 

Băncile nu acordă împrumuturi oamenilor fără 
sisteme 

Dacă băncile nu acordă împrumuturi micilor afaceri fără un 

sistem, de ce aţi face-o dumneavoastră ? Aproape în fiecare zi, 

diverşi oameni vin la mine pentru a-mi prezenta planuri de afaceri, 

sperând că le voi împrumuta bani pentru ideea sau proiectul lor. 

De cele mai multe ori îi refuz, dintr-un singur motiv: cei care 

vin să ceară bani nu cunosc diferenţa între produs şi sistem. Nişte 

prieteni (cântăreţi într-o trupă) mi-au cerut să investesc în noul lor 

CD, în timp ce alţii m-au rugat să-i ajut financiar să înfiinţeze o 

organizaţie non-profit, cu care să schimbe lumea. Oricât de mult 

mi-ar plăcea mie aceste proiecte, produse sau persoane, le voi 

refuza întotdeauna, clacă cei care le promovează nu au experienţă 

în crearea şi administrarea unui sistem de afaceri. 

Doar pentru că ştii să cânţi nu înseamnă neapărat că şi înţelegi 

sistemul de marketing, sistemul fiscal şi contabil, sistemul de 

vânzări, cel de racolare şi concediere a angajaţilor, cel juridic şi alte 

multe sisteme fără de care o afacere nu poate fi menţinută la 

suprafaţă şi nici nu poate avea succes. 

Pentru ca o afacere să supravieţuiască, iar apoi să răzbată, toate 

sistemele trebuie să funcţioneze la capacitate maximă. Spre 

exemplu: 

Un avion este un sistem de sisteme. Să ne închipuim că 

decolează şi sistemul de alimentare cu combustibil încetează să 

mai funcţioneze. Avionul se prăbuşeşte. Acelaşi lucru se întâmplă 

şi în cazul afacerilor. Nu sistemele despre care aveţi cunoştinţe 

solide sunt cele care cauzează prăbuşirea, ci cele despre care nu 

ştiţi foarte multe. 

Organismul uman este şi el un sistem de sisteme. Mulţi dintre 

noi au experimentat moartea cuiva drag, survenită în urma 

prăbuşirii unuia dintre sistemele corpului, cum ar fi sistemul 

sanguin, care transmite boala tuturor celorlalte sisteme. 

De aceea, clădirea unui sistem de afaceri pe baza procesului 

încercare-greşeală nu este deloc un lucru uşor. Tocmai sistemele 

despre care uitaţi sau cărora nu le acordaţi suficientă atenţie sunt 

cele care cauzează prăbuşirea. Acesta este şi motivul pentru care 
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rareori investesc într-un „A" sau „L" care îmi prezintă un nou 

produs sau o nouă idee. Investitorii profesionişti tind să 

investească în sisteme care s-au dovedit funcţionale, cu oameni 

care ştiu să le administreze. 

Aşadar, dacă băncile împrumută bani numai în cazul sistemelor 

„încercate şi dovedite" şi numai după ce a analizat bine persoana 

care urmează să le conducă, atunci şi dumneavoastră ar trebui să 

faceţi la fel — asta în caz că doriţi cu adevărat să fiţi un investitor 

inteligent. 

3. Marketingul în reţea. Mai este numit şi marketing multi- level 

sau sistem de distribuţie directă. La fel ca şi în cazul 

francizelor, sistemul juridic a încercat, iniţial, să scoată în 

afara legii marketingul în reţea. Chiar ştiu câteva ţări unde a 

fost considerat ilegal sau restricţionat într-un mod destul de 

brutal. Orice sistem sau principiu nou trebuie, uneori, să 

treacă printr-o astfel de fază în care 1 se atribuie calificative 

precum „ciudat sau suspicios". La început, şi eu am crezut că 

marketingul în reţea este o escrocherie. Dar, în timp, am 

studiat numeroasele sisteme disponibile în acest tip de 

afacere şi am constatat cum mulţi amici au găsit succesul prin 

intermediul său. De aceea, părerea mea faţă de marketingul 

în reţea s-a schimbat. 

După ce mi-am lăsat în urmă prejudecăţile şi am început să 

cercetez cu atenţie acest tip de activitate „P", am descoperit că 

există multe persoane care, cu onestitate şi sârguinţă, construiesc 

afaceri de succes bazate pe sistemele sale. Când îi întâlnesc pe 

aceşti oameni, constat impactul pe care afacerea lor îl are asupra 

vieţilor şi viitorului financiar al celor din jur. Am început să 

apreciez cu adevărat valoarea sistemului promovat de marketingul 

în reţea. In schimbul unei sume rezonabile ce trebuie plătită la 

înscriere (în jur de 200 de dolari), oamenii pot achiziţiona un sistem 

deja existent şi pot demara apoi propria afacere. Mulţumită 

avansului tehnologic din industria computerelor, aceste organizaţii 

sunt complet automatizate, iar durerile de cap date de hârţogărie, 

procesarea comenzilor, distribuţie, contabilitate şi feedback sunt 

aproape în totalitate gestionate de sistemele de software ale 

marketingului în reţea. Noii distribuitori îşi pot concentra, astfel, 

eforturile pe consolidarea afacerii lor. Ei profită de oportunitatea 
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oferită de sistemul automatizat al reţelei şi nu mai sunt nevoiţi să 

se confrunte cu inevitabilele bătăi de cap date de orice mică afacere, 

în faza de început. 

Unul dintre vechii mei prieteni, care, în 1997, a obţinut mai mult 

de 1 miliard de dolari în valori imobiliare, a semnat recent un 

contract de distribuitor în marketing în reţea şi a început să-şi 

clădească afacerea. Am fost surprins să-1 văd lucrând cu atâta 

ardoare la construirea noii sale afaceri, ştiind foarte bine că nu se 

afla în situaţia unui om care să mai aibă nevoie de alţi bani. Când 

l-am întrebat de ce se implică atât de mult, mi-a răspuns: 

„Mi-am făcut studiile în ideea de a deveni un CPA (Certified 

Public Accountant), iar acum am un MBA în finanţe. Când oamenii 

mă întreabă cum am reuşit să obţin o avere atât de mare, le spun 

atât despre tranzacţiile cu proprietăţi imobiliare pe care le fac şi în 

care se vehiculează multe milioane de dolari, cât şi despre sutele de 

mii de dolari din veniturile pasive care îmi intră anual în cont de la 

proprietăţile imobiliare pe care le deţin. După răspunsul dat, 

observ că unii bat în retragere, oarecum jenaţi. Atât eu, cât şi ei ne 

dăm seama că şansele lor de a face, ca mine, investiţii de milioane 

de dolari în proprietăţile imobiliare sunt aproape nule. Nu numai 

că nu au educaţia necesară pentru acest lucru, dar nici nu dispun 

de capitalul necesar pentru a investi. De aceea, am început să caut o 

cale de a-i ajuta să obţină acelaşi venit din pasive pe care eu îl 

extrag din proprietăţile imobiliare... fără a fi nevoiţi să-şi reia 

studiile pentru o perioadă de şase ani şi să petreacă, apoi, alţi 12 ani 

din viaţă investind în imobiliare. Cred că marketingul în reţea 

oferă oamenilor oportunitatea de a acumula venitul pasiv de care 

au nevoie în intervalul în care învaţă să devină investitori 

profesionişti. Acesta este şi motivul pentru care le recomand acest 

tip de afacere. Chiar dacă nu dispun de foarte mulţi bani, pot 

investi « în timp şi eforturi » pe o perioadă de cinci ani, 

generându-şi venituri pasive mai mult decât suficiente pentru a 

începe să investească. Prin dezvoltarea propriilor afaceri, aceşti 

oameni vor avea timp suficient să înveţe şi vor dispune de capitalul 

necesar pentru a investi alături de mine, în afacerile mele mai 

mari." 

După ce a studiat piaţa, prietenul meu s-a alăturat unei com-

panii de marketing în reţea, ca distribuitor, şi a demarat apoi o 

afacere cu oameni care doresc ca într-o bună zi să investească 

alături de el. Acum se descurcă la fel bine în afacerea sa de mar-
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keting în reţea ca şi în domeniul investiţiilor. Mi-a spus aşa: „La 

început, m-am apucat de treabă doar pentru a-i ajuta pe 

oameni să obţină banii necesari investiţiilor. Iată însă cum, fără să 

urmăresc neapărat câştigul, această afacere inedită mă face şi mai 

bogat decât înainte." 

O dată la două sâmbete, ţine cursuri pe teme financiare. La pri-

ma întâlnire, îi introduce pe cursanţi în lumea sistemelor de afaceri 

şi a angajaţilor sau îi învaţă despre cum pot evolua într-un „P" de 

succes. La cea de-a doua întâlnire, îi iniţiază în terminologia 

specifică şi le vorbeşte despre inteligenţa financiară, li îndeamnă să 

fie „I" pragmatici şi inteligenţi. Numărul celor care participă la 

cursurile sale creşte rapid. 

Modelul pe care el îl recomandă e acelaşi pe care l-am prezentat 
şi eu: 

 

O franciză personală 

Iată de ce, astăzi, le recomand oamenilor să analizeze o posibilă 

implicare în marketingul în reţea. Cumpărarea drepturilor unei 

francize renumite costă un milion de dolari sau chiar mai mult. 

Marketingul în reţea e ca şi cum aţi cumpăra franciza personală, cu 

mai puţin de 200 de dolari. 

Ştiu că marketingul în reţea presupune multă muncă. Succesul 

în oricare dintre cadrane nu poate fi obţinut fără muncă intensă. Eu 

unul nu-mi generez niciun fel de venit din ipostaza de distribuitor 

\ 
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într-o companie de marketing în reţea. Am studiat câteva astfel de 

companii şi planurile lor de compensaţii. In cursul analizării lor, 

m-am înscris în unele doar pentru că produsele lor erau foarte 

bune, iar eu le foloseam ca orice consumator. 

Totuşi, dacă ar fi să vă recomand o organizaţie bună care să vă 

ajute să vă mutaţi în partea dreaptă a Cadranului, v aş spune că 

important nu este atât produsul, cât instruirea pe care o oferă acea 

organizaţie. Unele organizaţii de marketing în reţea sunt interesate 

doar să vă determine să le vindeţi sistemul prietenilor 

dumneavoastră. Altele sunt interesate în primul rând să vă 

instruiască şi să vă ajute să obţineţi succesul. 

In urma studiilor mele efectuate asupra marketingului în reţea, 

am constatat că există două lucruri majore pe care le puteţi învăţa 

prin programele lor, esenţiale pentru un „P" care doreşte să 

experimenteze succesul: 

1. Pentru a răzbi, trebuie să învăţaţi să treceţi de teama de a fi 

respins şi să încetaţi a vă mai îngrijora pentru ceea ce vor 

crede ceilalţi despre dumneavoastră. Am întâlnit mulţi 

oameni care au ezitat să facă un anume lucru pur şi simplu 

pentru că se gândeau la ce-ar putea spune prietenii lor despre 

ei. Ştiu ce e în mintea lor, pentru că şi eu obişnuiam să fiu la 

fel. Provin dintr-un oraş mic, unde toată lumea cunoaşte pe 

toată lumea şi nimic nu poate fi făcut fără a afla ceilalţi. Dacă 

unei persoane nu-i place ce faci, află tot oraşul, iar treaba ta 

devine treaba tuturor. 

Una dintre cele mai bune fraze pe care mi le-am spus vreodată a 

fost: „Nu mă interesează ce credeţi voi despre mine. Cel mai 

important este ce cred eu despre mine." 

Tatăl meu cel bogat m-a îndemnat să lucrez, timp de patru ani, 

în departamentul de vânzări al Xerox Corporation nu pentru că 

i-ar fi plăcut aşa mult copiatoarele, ci pentru că dorea să-mi 

depăşesc timiditatea şi teama de a fi respins. 

2. învăţaţi să fiţi lider. Coordonarea oamenilor — care au 

obiceiuri şi personalităţi diferite — este cel mai greu lucru 

într-o afacere. Oamenii de succes pe care i-am cunoscut şi 

care se descurcă în orice tip de afacere sunt cei cu abilităţi 

înnăscute de lider. Capacitatea de a te înţelege cu oamenii şi 
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de a-i inspira este nepreţuită. Această calitate poate fi, însă, şi 

învăţată. 

Aşa cum am mai spus, transferul din partea stângă în partea 

dreaptă a Cadranului nu depinde neapărat de ceea ce faci, ci de 

ceea ce trebuie să devii. învăţaţi să reacţionaţi pozitiv în faţa 

respingerilor, să nu vă lăsaţi afectat de ceea ce ar putea crede alţii 

despre dumneavoastră. învăţaţi, de asemenea, să conduceţi 

oamenii şi veţi găsi prosperitatea. Prin urmare, ofer girul meu 

oricărei organizaţii de marketing în reţea care urmăreşte, mai întâi, 

să vă dezvolte ca fiinţă umană şi abia apoi ca agent de vânzări. Eu, 

unul, aş avea în vedere organizaţiile care: 

1. Sunt verificate, având atât un palmares de succes, cât şi un 

sistem de distribuţie şi un plan de compensaţii care s-au 

dovedit eficiente pe parcursul mai multor ani. 

2. Prezintă oportunităţi de afaceri în care puteţi obţine succesul, 

în care puteţi avea încredere şi pe care le puteţi împărtăşi fără 

probleme celorlalţi. 

3. Dispun de programe aflate în desfăşurare, cu acţiune pe 

termen lung, care vă pot dezvolta ca fiinţă umană. încrederea 

de sine este vitală în partea dreaptă a Cadranului. 

4. Au un puternic program-mentor. Vreţi să învăţaţi de la lideri, 

nu de la consultanţi. Ne referim aici la cei care sunt deja lideri 

în partea dreaptă a Cadranului şi care vor ca dumneavoastră 

să reuşiţi. 

5. Au oameni pe care îi puteţi respecta şi în preajma cărora vă 

face plăcere să vă aflaţi. 

Dacă organizaţia îndeplineşte aceste cinci criterii, atunci şi 

numai atunci luaţi în seamă produsul ei. Mulţi oameni fac greşeala 

de a se uita la produs şi nu la sistemul afacerii sau la organizaţia 

din spatele produsului. Unele dintre organizaţiile pe care le-am 

examinat aveau sloganuri de genul: „Produsul se vinde singur. 

Nimic mai simplu." Dacă dorinţa dumneavoastră este de a deveni 

agent de vânzări, un „L", atunci produsul este într-adevăr cel mai 

important lucru. Dar dacă doriţi să evoluaţi într-un „P" pe termen 

lung, atunci sistemul, instruirea şi oamenii sunt aspecte mult mai 

importante. 

Un amic, care în acelaşi timp îmi este şi coleg, cunoscător al 

acestei industrii, mi-a reamintit valoarea timpului, unul dintre cele 
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mai preţioase active ale noastre. O poveste cu adevărat de succes 

într-o companie de marketing în reţea este aceea în care 

angajamentul dumneavoastră, în timp şi muncă intensă pe termen 

scurt, produce venituri pasive semnificative, pe termen lung. 

Odată ce aţi reuşit să clădiţi o organizaţie solidă, puteţi renunţa la 

muncă, fără ca fluviul veniturilor dumneavoastră să înceteze să 

mai curgă. Acest lucru se datorează eficienţei cu care funcţionează 

organizaţia construită. Cea mai importantă cheie a succesului 

într-o companie de marketing în reţea rămâne, totuşi, 

angajamentul dumneavoastră şi al organizaţiei pe termen lung, 

astfel încât să evoluaţi într-un adevărat lider. 

Sistemul este puntea către libertate 

Statul pe drumuri nu este o experienţă pe care aş mai vrea s-o 

trăiesc. Cu toate acestea, pentru mine şi Kim, experienţa a fost una 

fără de care nu am fi reuşit să ajungem unde suntem astăzi. In 

prezent, libertatea şi siguranţa se găsesc nu neapărat în ceea ce 

avem, ci în convingerea şi încrederea pe care o avem în puterea 

noastră de a crea. 

De atunci, am construit sau am ajutat la dezvoltarea unei 

companii de proprietăţi imobiliare, a unei companii petroliere, a 

uneia miniere şi a două firme de învăţământ. Prin urmare, procesul 

de învăţare a modalităţilor prin care poate fi creat un sistem de 

succes ne-a fost benefic. Şi totuşi, n-aş recomanda nimănui să 

urmeze acest proces, doar dacă nu cumva acea persoană îşi doreşte 

neapărat să treacă prin el. 

Cu doar câţiva ani în urmă, posibilitatea ca o persoană să obţină 

succes în cadranul „P" era rezervată numai celor care erau curajoşi 

sau bogaţi. Se pare că eu şi soţia mea am fost curajoşi, căci bogaţi în 

niciun caz nu eram. Motivul pentru care atâţia oameni rămân 

împotmoliţi în partea stângă a Cadranului este acela că se tem de 

riscurile pe care le implică dezvoltarea unui sistem propriu, 

considerându-le mult prea mari pentru ei. Aceşti oameni consideră 

că e mai înţelept să-şi păstreze o situaţie sigură, agăţându-se tic o 

slujbă stabilă. 

Astăzi, mulţumită în primul rând avansului tehnologic, riscul 

pe care-1 presupune dezvoltarea unei afaceri de succes s-a redus 

considerabil... iar oportunităţile de a deţine propriul sistem de 

afaceri au devenit disponibile tuturor. 
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Francizele şi marketingul în reţea au înlăturat partea complicată 

a dezvoltării propriului sistem. Puteţi achiziţiona drepturile de 

folosire a unui sistem deja verificat, după care singura sarcină ce vă 

rămâne este aceea de a vă forma o echipă eficientă de angajaţi. 

Gândiţi-vă la aceste sisteme de afaceri ca la nişte punţi. Punţi 

care vă vor permite să traversaţi în siguranţă drumul dinspre 

partea stângă a Cadranului spre partea dreaptă... punţi către li-

bertatea financiară. 

In capitolul următor, voi aborda cealaltă jumătate a părţii 

drepte a Cadranului, „I"-ul, adică investitorul.
CAPITOLUL 5 

Cele şapte niveluri 
de 

investitor
i 

Mai demult, tatăl meu cel bogat m-a întrebat: „Care crezi că este 

diferenţa dintre o persoană care pariază la cursele de cai şi una care 

cumpără acţiuni la bursă ?" 

„Nu ştiu", i-am răspuns. 

„Una nu prea mare", m-a lămurit el. „Să nu fii niciodată per-

soana care cumpără acţiuni. Tu trebuie să fii cel care creează acea 

acţiune pe care agenţii de bursă o vând, iar alţii o cumpără." 

Pentru o lungă perioadă de timp, nu am înţeles adevărata 

semnificaţie a spuselor tatălui meu cel bogat. Asta până când am 

început eu însumi să-i instruiesc pe alţii în domeniul investiţiilor. 

Atunci am înţeles diferenţele dintre diversele tipuri de investitori. 

Ţin să-i mulţumesc mai ales lui John Burley pentru acest capitol. 

John este considerat a fi unul dintre oamenii cu cele mai luminate 

minţi din lumea investiţiilor în proprietăţile imobiliare. In pragul 

vârstei de 30 de ani, a cumpărat peste 130 de case, fără a fi nevoit să 

apeleze la economiile sale. La vârsta de 32 de ani, era deja liber din 
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punct de vedere financiar şi nu a mai trebuit să muncească 

vreodată. In acest context, s-a decis, ca şi mine, să îi înveţe şi pe alţii 

calea spre succes. Cunoştinţele sale nu se rezumă doar la sfera 

proprietăţilor imobiliare. Şi-a început cariera ca planificator 

financiar, motiv pentru care este un adevărat maestru în lumea 

finanţelor şi a impozitelor. In plus, are o abilitate unică de a explica 

ceea ce ştie pe înţelesul tuturor. Arc darul de a prezenta un lucru 

complex şi abstract ca şi când ar fi ceva extrem de simplu. Prin 

intermediul cursurilor sale, a ajuns să dezvolte o metodă de 

împărţire a investitorilor în şase categorii, atât în funcţie de 

complexitatea investiţiilor făcute, cât şi în funcţie de diferenţele de 

personalitate. Am revizuit şi extins numărul categoriilor sale, 

adăugând-o pe cea de-a şaptea. 

Utilizarea acestei metode de identificare, în concordanţă cu 

Cadranul Banilor, m-a ajutat să le fac cunoştinţă cursanţilor mei cu 

lumea investitorilor. Pe măsură ce veţi citi despre cele şapte 

niveluri, veţi recunoaşte, probabil, la fiecare treaptă, persoane pe 

care le ştiţi. 

Exerciţiu opţional de învăţare 

La finalul fiecărui nivel, am lăsat un spaţiu liber, astfel încât să 

puteţi trece acolo numele persoanei sau al persoanelor care, după 

părerea dumneavoastră, se încadrează în categoria respectivă. 

Când veţi găsi nivelul în care vă aflaţi, ar fi bine să vă scrieţi 

numele în spaţiul gol. 

După cum se menţionează şi în titlu, este doar un exerciţiu 

opţional, care nu are alt scop decât acela de a vă ajuta să înţelegeţi 

mai bine nivelurile ce urmează a fi prezentate. Menirea sa nu este 

deloc aceea de a-i desconsidera sau jigni pe prietenii 

dumneavoastră. Subiectul „bani" este la fel de volatil ca şi politica, 

religia sau sexul. Prin urmare, recomandarea mea este de a vă 

păstra gândurile doar pentru dumneavoastră. Spaţiul gol de la 

sfârşitul fiecărui nivel are un singur obiectiv: acela de a vă apro-

funda cunoştinţele... bineînţeles, doar în cazul în care veţi dori să-1 

folosiţi. 
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Apelez deseori la această listă, la începutul cursurilor mele 

privind investiţiile. Prin intermediul ei, procesul de învăţare a 

devenit mult mai eficient, ajutându-i pe mulţi dintre cursanţi să-şi 

dea seama în ce categorie se încadrează şi în care ar dori să ajungă. 

De-a lungul anilor, am modificat, cu permisiunea lui John, 

conţinutul listei, în ideea de a-1 adapta experienţei mele. Vă rog să 

citiţi cu atenţie cele şapte niveluri. 

Cele şapte niveluri de investitori 

Nivelul 0: cei care nu au niciun ban pentru a 
investi 

Aceste persoane nu dispun de banii necesari unor investiţii. Ele 

fie cheltuiesc tot ceea ce produc, fie cheltuiesc mai mult decât 

produc. Sunt mulţi oameni „bogaţi" care se încadrează în această 

categorie, întrucât cheltuielile lor depăşesc banii pe care îi produc. 

Din nefericire, acest nivel înglobează aproximativ 50% din 

populaţia adultă a SUA. 

Cunoaşteţi vreun investitor din nivelul 0 ? (opţional) 

Nivelul 1: cei care se împrumută 

Aceste persoane îşi rezolvă problemele financiare împru-

mutând bani. Deseori, se întâmplă să investească tocmai cu banii 

împrumutaţi. Planul lor financiar constă în jefuirea lui Popescu 

pentru a-1 plăti pe Ionescu. Aceşti oameni activează în lumea 

banilor precum struţii, înfundaţi cu capul în nisip, sperând şi 

rugându-se ca totul să iasă bine. Chiar dacă dispun de câteva 

active, nivelul datoriilor care îi presează este, în realitate, mult prea 

ridicat. In general, aceşti oameni sunt un dezastru la capitolul bani, 

cheltuindu-i cu o iresponsabilitate crasă. 
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Orice bun de valoare pe care îl deţin are ataşată o datorie. Se 

folosesc în mod impulsiv de cărţile de credit, după care îşi pre-

lungesc datoriile într-un împrumut pe termen lung în care îşi pun 

gaj casa, în ideea de a-şi plăti restanţele pentru cărţile de credit. 

Apoi, se apucă iarăşi de alte cheltuieli. Dacă valoarea casei creşte, 

mai fac un împrumut sau îşi cumpără o casă mai spaţioasă şi mai 

scumpă. Convingerea lor este aceea că valoarea proprietăţilor 

imobiliare va creşte mereu. 

Cuvintele „avans mic, rate lunare accesibile" le atrag întot-

deauna atenţia. Cu aceste cuvinte în minte, îşi cumpără adeseori 

„jucării" a căror valoarea se depreciază în timp: bărci, piscine, 

vacanţe şi maşini. Trec toate aceste jucării, care peste câţiva ani nu 

vor mai avea aceeaşi valoare, în coloana de active, după care mai 

fac un drum până la bancă, pentru un alt împrumut. Mare le este 

mirarea când sunt refuzaţi. 

Cumpărăturile sunt sportul lor preferat. îşi cumpără lucruri de 

care nu au nevoie, spunându-şi în sinea lor: „Da, da, nu mai sta pe 

gânduri. Meriţi să ai aşa ceva" sau „Ai muncit pe brânci, acum te 

poţi răsplăti." Sau: „Dacă nu cumpăr acum, s-ar putea să nu-1 mai 

găsesc niciodată la un preţ atât de bun." Ori: „E la reducere." Sau: 

„Vreau ca micuţii mei să aibă ceea ce eu n-am avut în copilărie." 

Ei cred că extinderea împrumuturilor pe o lungă perioadă de 

timp e o mişcare inteligentă, iluzionându-se că vor munci mai mult 

şi vor strânge bani pentru a plăti datoriile la bancă din- tr-un 

singur foc. Cheltuiesc tot ce produc şi încă ceva pe deasupra. Sunt 

cunoscuţi sub numele de consumatori. Proprietarii de magazine şi 

dealerii de maşini îi iubesc la nebunie pe aceşti oameni. Dacă au 

bani, îi cheltuiesc într-o clipă. Dacă nu au, se împrumută. 

Când sunt întrebaţi de ce au nevoie de bani, răspund că nu 

câştigă suficient. Impresia lor e aceea că o sumă mai mare de bani 

le-ar rezolva problema. Indiferent cât de mulţi bani ar produce, tot 

s-ar afunda în datorii din ce în ce mai mari. Puţini sunt cei care 

realizează că banii pe care îi câştigă astăzi li s-au părut în trecut o 

adevărată avere, un vis. Dar, deşi ajung să obţină venitul la care au 

visat, tot nu consideră că au suficienţi bani. 

Nu reuşesc să-şi dea seama că problema nu se află în venit (sau 

în lipsa lui), ci în obiceiurile lor legate de bani. Unii chiar ajung să 



108 CADRANUi, BANILOR 

creadă, în adâncul sufletului, că situaţia lor este una lipsită de 

speranţă, motiv pentru care se complac în ea. îşi afundă şi mai 

adânc capul în nisip şi continuă să facă aceleaşi lucruri. 

Deprinderile lor privind împrumuturile, cumpărăturile şi irosirea 

banilor ajung să scape de sub control. Aşa cum unele persoane 

mănâncă în neştire atunci când sunt deprimate, ei cheltuiesc tot ce 

au atunci când se simt demoralizaţi. Cheltuiesc, se deprimă şi iar 

cheltuiesc. 

Cei care aparţin acestui nivel se ceartă, deseori, cu persoanele 

dragi din cauza banilor, găsind mereu pretexte pentru a cumpăra 

un lucru sau altul. Trăiesc într-o negare financiară totală, 

pretinzând că, într-o bună zi, problemele lor băneşti vor dispărea în 

mod miraculos; ori susţin că vor avea întotdeauna suficienţi bani 

pentru a cumpăra lucrurile râvnite. 

Acest tip de investitor poate da impresia că este o persoană 

bogată. Sunt oameni care pot avea case impunătoare şi maşini 

ultimul răcnet... dar dacă vă veţi uita mai bme la ei, veţi observa că 

toate bunurile pe care le deţin sunt cumpărate cu bani împru-

mutaţi. Nu contează că unii dintre ei obţin venituri mari; cu toţii 

sunt la doar un pas de ruina financiară. 

La cursurile mele a asistat, odată, un fost om de afaceri. Era 

celebru în categoria celor care „fac bani cu duiumul şi cheltuiesc 

baban". Timp de mai mulţi ani, fusese proprietarul unui lanţ 

prosper de magazine de bijuterii. N-a fost nevoie decât de un mic 

cutremur economic pentru ca afacerea sa să fie măturată de pe faţa 

pământului. Datoriile sale, însă, nu au dispărut, ci au rămas 

aceleaşi. în mai puţin de şase luni, aceste datorii l-au adus la sapă 

de lemn. Se gândise să asiste la cursurile mele, în speranţa că va 

găsi noi răspunsuri, dar respingea ideea conform căreia el şi soţia 

lui erau investitori de nivel 1. 

Venea din cadranul „P" şi spera să se îmbogăţească în cadranul 

„I". Era ferm convins că, din moment ce fusese un om de afaceri 

plin de succes, nu avea cum să nu găsească drumul spre libertatea 

financiară. Un caz clasic de om de afaceri care crede că poate 

deveni peste noapte un investitor prosper. Regulile din lumea 
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afacerilor nu sunt întotdeauna aceleaşi cu cele din lumea 

investiţiilor. 

Dacă aceşti investitori nu sunt dispuşi să se schimbe, viitorul lor 

financiar arată sumbru... doar dacă nu cumva se căsătoresc cu vreo 

persoană bogată, pregătită să le tolereze deprinderile. 

Cunoaşteţi vreun investitor din nivelul 1 ? (opţional) 

Nivelul 2: cei care economisesc 

Aceşti oameni pun deoparte, periodic, o „mică" sumă de bani. 

Modalitatea aleasă pentru economisirea acestor bani este de obicei 

una cu risc redus şi cu dobândă scăzută, cum ar fi de pildă un cont 

de tip money-market1 sau un certificat de depozit. 

Dacă dispun de un Cont Individual de Pensii (CIP), îl au fie 

într-o bancă, fie într-un cont de fonduri mutuale. 

Cel mai adesea, aceşti oameni economisesc pentru a consuma, 

nu pentru a investi (de exemplu, strâng bani pentru un nou 

televizor, o nouă maşină sau vacanţă etc.). Sunt adepţii plăţilor cu 

banii jos. Le este teamă de credite şi de datorii. In schimb, adoră 

„siguranţa" banilor depuşi în bancă. 

Chiar şi atunci când li se demonstrează că în mediul economic 

actual economiile oferă un profit de tip negativ (din cauza inflaţiei 

şi a impozitelor), tot nu sunt dispuşi să rişte. Puţini ştiu că dolarul 

american a pierdut, din 1950 încoace, 90% din valoarea sa şi 

continuă să piardă anual, la o rată mai mare decât dobânda pe care 

le-o plăteşte banca. Cei mai mulţi dintre ei îşi 

In SUA, fondurile money-market sunt fonduri de investiţii în instru-
mente financiare de credit pe termen scurt, foarte lichide, cum ar fi de pildă 
bonurile de trezorerie şi efectele de comerţ. Ratele dobânzii variază zilnic, însă 
valoarea activului net per unitate rămâne constantă, de obicei de I dolar. De 
aceea, aceste fonduri sunt cele mai sigure dintre toate tipurile, fiind 
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disponibile atât în variantă impozabilă, cât şi în cea neimpozabilă. Dividendele 
sunt calculate zilnic şi plătite sau reinvestite în ficcare lună - n. tr. 

fac asigurări pe viaţă, pentru că le place foarte mult sentimentul de 

siguranţă. 

încercând să chivernisească nişte bănuţi, persoanele din acest 

grup îşi irosesc cel mai preţios bun pe care îl au — timpul. Petrec 

ore întregi decupând cupoane din ziare, iar apoi la cozi, în 

supermarketuri, unde îi fac pe cei din spate să aştepte, în vreme ce 

scotocesc prin buzunare după acele „uriaşe" economisiri. 

In loc să încerce să economisească sume infime, ar putea să 

folosească timpul pe care îl au la dispoziţie învăţând să 

investească. Dacă, în 1954, ar fi depus 10 000 de dolari în fondul lui 

John Templeton şi, apoi, ar fi uitat de aceşti bani, în 1994 ar fi avut 

de scos 2,4 milioane de dolari. Sau dacă, în 1969, ar fi pus aceeaşi 

sumă în fondul Quantum al lui George Soros, în 1994 s-ar fi trezit 

cu un profit de 22,1 milioane de dolari. Din păcate, nevoia lor 

absolută de a se simţi în siguranţă, care pleacă din teamă, îi 

determină să economisească bani prin investiţii cu dobândă mică, 

precum certificatele de depozit. 

Deseori, aceşti oameni pot fi auziţi spunând: „Un bănuţ 

economisit este un bănuţ câştigat" sau „Pun bani deoparte pentru 

copii." Realitatea este însă alta — un sentiment profund de 

nesiguranţă le guvernează deciziile şi viaţa. Se amăgesc nu numai 

pe ei înşişi, dar şi pe cei pentru care spun că economisesc banii. 

Sunt exact opusul investitorului de nivel 1. 

Economisirea banilor a fost o idee bună în Epoca Agrară, dar, 

odată intraţi în Era Industrială, n-a mai reprezentat o alegere atât 

de înţeleaptă. Strângerea banilor a devenit o decizie mai 

neproductivă decât oricând, în contextul în care rezerva de aur a 

SUA s-a epuizat şi ne-am trezit în era inflaţiei, cu un guvern care a 

început să tipărească bani pe bandă. Cei care economisesc bani în 

perioade de inflaţie pierd enorm. Desigur, dacă am intra într-o 

perioadă de deflaţie, ar putea ieşi învingători... doar dacă banii 

tipăriţi mai au vreo valoare.

Este bine să dispuneţi de nişte bani puşi deoparte. Este de dorit 

să aveţi strânsă o sumă suficientă pentru acoperirea cheltuielilor de 

bază pe o perioadă de şase până la douăsprezece luni. Dar mai 
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departe, există modalităţi mult mai eficiente şi mai sigure de 

investiţie decât depunerile în bancă. Păstrarea banilor în bancă, 

unde obţineţi o dobândă de 5%, în timp ce alţii câştigă 15% sau 

chiar mai mult, nu reprezintă cea mai înţeleaptă strategie de 

investiţii. 

Dacă, însă, nu sunteţi dispus să aprofundaţi domeniul 

investiţiilor şi continuaţi să trăiţi cu teama permanentă de riscul 

financiar, atunci economisirea este o alegere mai bună decât 

investiţia. Nu trebuie să depuneţi eforturi intelectuale prea mari 

atunci când nu faceţi altceva decât să păstraţi nişte bani în bancă. In 

plus, bancherii vă vor iubi la nebunie. De ce nu ar face-o ? Banca dă 

cu împrumut 10 sau 20 de dolari pentru fiecare dolar din depozitul 

pe care l-aţi făcut şi solicită o rată a dobânzii de 19%. Apoi, se 

întoarce la dumneavoastră şi vă plăteşte o dobândă de 5% sau chiar 
mai puţin. Poate ar trebui să ne facem cu toţii bancheri! 

Cunoaşteţi vreun investitor din nivelul 2 ? (opţional) 

Nivelul 3: investitorii „inteligenţi" 

Există trei tipuri diferite de investitori în această categorie. 

Investitorii din acest nivel sunt conştienţi de necesitatea investiţiei. 

S-ar putea chiar să şi participe la programul de pensii al companiei, 

indiferent dacă acesta este 401(k), SEP sau Superannuation. Uneori, 

chiar au investiţii externe făcute în fonduri mutuale, acţiuni, 

obligaţiuni sau firme cu răspundere limitată. 

De obicei, sunt oameni inteligenţi, cu o educaţie solidă şi reprezintă 

cam două treimi din categoria socială pe care o numim „clasa de 

mijloc". Cu toate acestea, atunci când vine vorba de investiţii, 

educaţia lor e de cele mai multe ori precară, lipsindu-le ceea ce 

industria investiţiilor denumeşte „sofisticare". Rareori citesc 

raportul anual al unei companii sau vreun prospect al acesteia. 

Dar, chiar dacă ar vrea să o facă, oare ar putea ? N-au fost instruiţi 
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să citească rapoarte fiscale. Au lacune mari în domeniul finanţelor. 

Poate că au diplome de facultate, poate că sunt doctori sau chiar 

contabili, dar puţini dintre ei au fost învăţaţi sau iniţiaţi în lumea 

de câştiguri/pierderi a investiţiilor. 

Iată cele trei subcategorii principale ale acestui nivel. Cei care se 

încadrează în ele sunt, de obicei, oameni cu studii superioare, care 

dispun de venituri substanţiale şi care chiar investesc. Şi totuşi, 

există anumite diferenţe între ei. 

Nivelul 3-A. Reprezentanţii acestui nivel sunt cei a căror deviză 

este „Nu vreau să fiu bătut la cap". S-au autoconvins că nu înţeleg 

mersul banilor şi că nici nu o vor face vreodată. Ii auzim făcând 

afirmaţii de genul: 

„Nu mă pricep deloc la cifre." 

„Nu voi înţelege niciodată cum stă treaba cu investiţiile." 

„Sunt prea ocupat." 

„E prea multă hârţogărie." 

„E prea complicat." 

„Investiţiile sunt prea riscante." 

„Prefer să las deciziile financiare pe seama profesioniştilor." 

„Nu-mi place să mă agit prea mult." 

„Soţul/soţia se ocupă de investiţii în familia noastră." 

Aceşti oameni nu se preocupă de investiţiile făcute şi nici de 

starea propriului fond de pensie. De obicei, predau banii pe care îi 

deţin unui planificator financiar, iar acesta le recomandă 

„diversificarea". Nu se gândesc niciodată la viitorul lor financiar, 

muncesc din greu zi de zi şi îşi spun în gând: „Cel puţin arn un 

program de pensionare." 

Abia după ce vor ieşi la pensie se vor interesa de investiţiile 

făcute şi vor verifica dacă au dat sau nu roade. 

Cunoaşteţi vreun investitor din nivelul 3-A? (opţional) 
Nivelul 3-B. Cea de-a doua categorie este cea a „cinicilor". Aceşti 

oameni cunosc toate cauzele pentru care o investiţie nu va fi 

profitabilă. E periculos să-i aveţi în preajmă. Argumentele lor par a 

fi foarte solide, vorbesc cu autoritate, au succes în domeniul în care 

activează, dar, în realitate, sunt doar nişte laşi ascunşi sub o mască 
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intelectuală. Vă pot arăta cu lux de amănunte cum şi de ce veţi fi 

lăsat cu buza umflată în orice investiţie posibilă pe această lume. 

Dacă le cereţi părerea despre o acţiune la bursă sau despre o 

investiţie, răspunsul dat vă va face să vă simţiţi groaznic, cel mai 

adesea înspăimântat şi plin de suspiciuni. Cuvintele pe care vi le 

vor repeta în mod obsesiv vor fi: „Ei bine, m-au păcălit o dată. 

N-am de gând să mi se întâmple din nou." 

Apoi, pentru a exemplifica, aduc în discuţie diverse nume şi 

spun ceva de genul: „Agentul meu de bursă de la Merrill Lynch 

sau de la Dean Witter..." Aceste nume îi ajută să-şi ascundă pro-

fundul sentiment de nesiguranţă. 

Şi totuşi, ciudat este că tot ei sunt cei care urmăresc cu sfinţenie 

evenimentele din lumea financiară. La serviciu, îi vezi întotdeauna 

citind paginile financiare ale ziarelor sau Wall Street Journal. 

Citesc aceste ziare iar apoi, în pauza de cafea, povestesc tuturor ce 

au aflat. Vocabularul le este ticsit cu cele mai noi expresii din 

jargonul investiţiilor şi cu termeni care mai de care mai tehnici. 

Pălăvrăgesc despre marile afaceri, dar nu se implică niciodată în 

ele. Sunt mereu în căutarea acţiunilor la bursă care ocupă prima 

pagină a ziarelor, iar dacă articolul respectiv le recomandă, nu stau 

pe gânduri şi cumpără. Problema lor este că se trezesc prea târziu, 

căci, dacă află noutăţile de la bursă din ziare... află printre ultimii. 

Investitorii profesionişti şi inteligenţi au cumpărat deja cu mult 

înainte ca ziarul să recomande acest lucru. Dar cinicul nu ştie asta. 

Când se abat asupra lor veştile proaste, încep să critice şi să 

spună: „Ştiam eu!" Se consideră jucători activi, dar, de fapt, sunt 

simpli spectatori, care privesc jocul de pe margine. îşi manifestă 

adesea dorinţa de a participa la joc, dar în adâncul sufletului se tem 

teribil de eşec. Siguranţa e mult mai importantă decât plăcerea de a 

juca. 

Psihiatrii spun că cinismul este o combinaţie dintre teamă şi 

ignoranţă care dă naştere unei atitudini arogante. Aceşti oameni 

participă adesea prea târziu la schimbările majore ale pieţei, 

aşteptând un semn de la ceilalţi sau o dovadă socială care să le 

ateste că intenţia de a investi este una corectă. întrucât aşteaptă 

dovada socială, cumpără târziu, la preţuri mari, şi vând la fel de 

târziu, când se prăbuşesc acţiunile, la preţuri mici. Apoi, se plâng 
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că au fost „păcăliţi". Lucrurile de care se tem că se vor întâmpla... se 

întâmplă... iar şi iar. 

Cinicii sunt ceea ce investitorii profesionişti numesc, adesea, 

„porci". Guiţă mult, iar apoi se aruncă singuri direct în braţele 

măcelarului. Cumpără când valoarea acţiunilor e mare şi vând 

atunci când aceasta scade. De ce? Pentru că sunt atât de 

„inteligenţi", încât au devenit precauţi peste măsură. Sunt 

inteligenţi, dar le e frică să-şi asume riscuri, nu cumva să facă vreo 

greşeală, aşa că analizează şi mai mult problema şi devin şi mai 

inteligenţi. Cu cât află mai multe, cu atât mai riscantă le pare 

situaţia, aşa că încep să studieze şi mai intens. Precauţia lor sceptică 

îi determină să aştepte până când e prea târziu. Se implică abia 

atunci când lăcomia le învinge, în sfârşit, teama. Vin la troacă 

împreună cu alţi porci, iar acolo sunt măcelăriţi. 

Dar partea cea mai proastă în cazul cinicilor e că îi infectează şi 

pe cei din jur cu teama lor profundă, deghizată în inteligenţă. Când 

vine vorba de investiţii, vă pot spune ce anume nu va merge, dar 

nu vă pot lămuri ce trebuie să faceţi pentru a reuşi. Academiile, 

guvernul, grupurile religioase şi mass-media sunt pline de acest tip 

de oameni. Se bucură atunci când află despre dezastre financiare 

sau fraude, pentru a putea răspândi vestea în lume. Când vine 

vorba de investiţii, sunt cel mai edificator exemplu al zicalei „După 

război mulţi viteji se-arată". Rareori îi auzi, însă, spunând ceva bun 

despre succesul financiar. Unui cinic îi este foarte uşor să identifice 

neajunsurile. Acesta este felul lor de a masca lacunele pe care le au 

în acest domeniu... sau lipsa curajului. 

La origine, cinicii au fost o sectă din Grecia antică, dispreţuiţi de 

ceilalţi din cauza aroganţei lor şi a faptului că sfidau meritul 

personal şi succesul. Au fost supranumiţi „oameni-câini" („cinic" 

provine din cuvântul grecesc pentru câine). Când vine vorba de 

bani, lumea e plină de oameni-câini... dintre care mulţi sunt 

inteligenţi, erudiţi. Nu-i lăsaţi să vă năruie visele financiare. E 

adevărat că lumea banilor e plină de escroci, pungaşi şi şarlatani, 

dar care domeniu nu e ? 

Este posibil să vă îmbogăţiţi rapid, cu puţini bani şi cu riscuri 

mici. Este posibil, dar numai dacă sunteţi dispus să puneţi umărul 

pentru ca această probabilitate să devină realitate. Unul dintre 
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lucrurile pe care trebuie să le faceţi e să vă păstraţi mintea deschisă 

şi să vă feriţi atât de cinici, cât şi de escroci. Din punct de vedere 
financiar, ambii sunt periculoşi. 

Cunoaşteţi vreun investitor din nivelul 3-B ? (opţional) 

Nivelul 3-C. Cea de-a treia categorie a acestui nivel o constituie 

„pasionaţii de jocurile de noroc". Membrii acestui grup sunt şi ei 

porecliţi „porci" de către investitorii profesionişti. Totuşi, în timp ce 

cinicul este precaut peste măsură, jucătorii nu sunt îndeajuns de 

precauţi. Ei se gândesc la bursă, sau la orice altă piaţă de investiţie, 

ca la mesele de joc de la Las Vegas. Totul ţine de noroc. Aruncă 

zarul şi roagă-te la Dumnezeu. 

Aceşti oameni nu respectă niciun fel de reguli sau principii. Vor 

să acţioneze precum „mahării", motiv pentru care mimează acest 

comportament, până când câştigă sau pierd totul. Ultima variantă e 

cea mai probabilă. Mereu pe urmele „secretului" investiţiilor sau a 

„Sfântului Graal". Mereu în căutarea unor metode noi şi 

miraculoase de investiţii. Nu sunt adepţii sâr- guinţei pe termen 

lung, ai studiului sau ai cunoaşterii. Ei caută întotdeauna „ponturi" 

şi „scurtături". 

Sunt cei care dau buzna la acţiunile legate de bunurile de larg 

consum, ofertele publice iniţiale (IPO), petrol şi gaze, vite, acţiuni 

ieftine şi orice altă investiţie cunoscută pe această lume. Le place să 

utilizeze tehnici „sofisticate" de investiţie. Se avântă cu capul 

înainte în „joc", fără a şti cine sunt jucătorii sau cine face regulile. 

Aceşti oameni sunt cei mai proşti investitori pe care i-a 

cunoscut vreodată planeta. întotdeauna încearcă să dea marea 

lovitură. De obicei, marea lovitură e un mare fâs. Când sunt 

întrebaţi cum se descurcă, răspund mereu ori că sunt „chit", ori că 

sunt „puţin peste". în realitate, au pierdut bani, mulţi bani. De cele 

mai multe ori, sume uriaşe. Acest tip de investitor pierde bani în 

90% din cazuri, dar niciodată nu vorbeşte despre pierderile 

suferite. Povestesc numai despre „lovitura" pe care au dat-o cu 
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şase ani în urmă. îşi închipuie că au avut acel succes pentru că sunt 

inteligenţi, fără să-şi dea seama că de fapt au avut un noroc chior. 

Părerea lor e că nu au nevoie decât de „marea afacere", după care 

drumul spre glorie le va fi pavat. Societatea îi numeşte „jucători 

incurabili". In realitate, atunci când vine vorba de investiţii, sunt 

pur şi simplu leneşi. 

Cunoaşteţi vreun investitor din nivelul 3-C ? (opţional) 

Nivelul 4: investitori pe termen lung 

Aceşti investitori sunt pe deplin conştienţi de necesitatea de a 

investi. Sunt implicaţi activ în luarea deciziilor legate de investiţiile 

pe care le fac. Şi-au elaborat un plan pe termen lung, clar şi bine 

conturat, care le va permite să-şi atingă obiectivele financiare. 

înainte de a se implica la propriu într-o investiţie, investesc în 

propria educaţie. Profită întotdeauna de oportunităţile de a face 

investiţii periodice şi, ori de câte ori este posibil, investesc în aşa fel 

încât să fie avantajaţi din punctul de vedere al impozitelor. Şi, ce 

este foarte important, solicită sfaturi din partea unor planificatori 

financiari competenţi. 

Să nu vă faceţi impresia greşită că acest tip de investitor ar fi 

unul cu greutate. Nici vorbă. Rareori se întâmplă să investească în 

proprietăţi imobiliare, afaceri, bunuri de larg consum sau în orice 

alt domeniu de amploare. De cele mai multe ori, aleg o abordare 

conservatoare, pe termen lung, recomandată de investitori precum 

Peter Lynch, de la celebrul Fond Fidehty's Magellan, sau Warren 

Buffett. 

Dacă nu sunteţi, încă, un investitor pe termen lung, deveniţi 

unul cât mai curând posibil. Ce înseamnă acest lucru ? înseamnă să 

vă aşezaţi la birou şi să schiţaţi un plan. Ţineţi-vă sub control 

deprinderile de cumpărător risipitor. Reduceţi-vă la maximum 

datoriile şi pasivele. întindeţi-vă cât vă permite plapuma, după 
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care faceţi astfel încât, treptat, să aveţi una mai mare. Calculaţi cât 

trebuie să investiţi pe lună şi câte luni vă vor trebui, la o rată 

realistă a profitului, pentru a vă atinge obiectivele. Obiective 

precum: La ce vârstă intenţionaţi să renunţaţi să mai munciţi ? De 

câţi bani veţi avea nevoie lunar ? 

Având un plan pe termen lung care vă reduce cheltuielile de 

consumator şi vă ajută să puneţi deoparte o mică sumă de bani, în 

mod regulat, într-un fond mutual recunoscut, veţi avea şanse mari 

să vă pensionaţi bogat, cu condiţia să începeţi devreme şi să 

verificaţi constant rezultatele investiţiilor făcute. 

La acest nivel, rezumaţi-vă la lucrurile simple. Nu încercaţi să 

abordaţi strategii complicate. Uitaţi de investiţiile sofisticate. 

Axaţi-vă atenţia doar pe acţiuni solide şi fonduri mutuale de 

investiţii. învăţaţi, dacă nu aţi făcut-o deja, cum să cumpăraţi 

fonduri închise de investiţii. Nu căutaţi să păcăliţi piaţa. Utilizaţi 

mijloacele de investiţii cu înţelepciune, ca metodă de protecţie, nu 

de acumulare de avere. Un fond mutual precum Vanguard Index 

500, care în trecut a surclasat două treimi din toate celelalte fonduri 

mutuale, merită folosit ca punct de referinţă. In decursul a 10 ani, 

acest tip de fond s-ar putea să vă aducă un profit care să devanseze 

veniturile obţinute de 90% dintre managerii de fonduri mutuale 

aşa-zişi „profesionişti". Dar nu uitaţi, nu există nicăieri investiţie 

care să fie 100% si gură. Fondurile pe indice au şi ele deficienţele lor 

inevitabile. 

Nu mai aşteptaţi „marea afacere". Intraţi în „joc" cu mici afaceri 

(ca primul meu condominiu, care mi-a permis să intru în lumea 

investiţiilor cu doar câţiva dolari). Nu vă gândiţi, din start, că veţi 

greşi sau eşua, faceţi pur şi simplu primul pas. Veţi .ivea multe de 

învăţat odată ce aţi investit câţiva dolari... doar atât cât trebuie să 

intraţi în ritm. Banii au calitatea de a spori inteligenţa într-un timp 

record. Teama şi ezitările vă plafonează. Veţi avea tot timpul şansa de 

a vă implica în marele joc, însă nu veţi recupera niciodată timpul şi 

cunoştinţele pierdute analizând la nesfârşit dacă e bine sau nu ce 

faceţi, sau aşteptând sa daţi marea lovitură. Nu uitaţi: afacerile minore 

vă conduc, deseori, spre cele mari... important e să faceţi primul pas. 

începeţi chiar astăzi, nu mai şovăiţi. Renunţaţi la cărţile de 

credit, nu vă mai ocupaţi de toate fleacurile şi sunaţi la un fond 
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mutual respectabil, fără comision (cu toate că nu se poate spune ca 

există fonduri cu adevărat „fără comision"). Chemaţi-i pe cei dragi 

lângă dumneavoastră şi elaboraţi un plan. Apelaţi la serviciile unui 

planificator financiar sau faceţi un drum până la librărie şi citiţi 

despre planificarea financiară, în timp ce începeţi să puneţi bani 

deoparte (chiar dacă sunt numai 50 de dolari pe lună). Cu cât bateţi 

mai mult pasul pe loc, cu atât risipiţi unul dintre cele mai 

valoroase bunuri pe care le deţineţi... timpul, intangibil şi 

nepreţuit. 

O precizare interesantă: Nivelul 4 este cel din care provin cei 

mai mulţi milionari din America. Cartea Milionarul de alături 

descrie milionarul mediu conducând un Ford Taurus, având în 

proprietate o companie şi ducând un trai cumpătat. Aceşti < 

nimeni studiază sau sunt informaţi în privinţa investiţiilor, au un 

plan şi investesc pe termen lung. Nu fac nimic sofisticat, riscant 

sau sexy, atunci când vine vorba de investiţii. Sunt adevăraţi con-

servatori şi, numai mulţumită obiceiurilor financiare echilibrate pe 

care le au, se îmbogăţesc şi obţin succesul pe termen lung. 

Pentru cei cărora riscul nu le surâde şi ar prefera mai degrabă sa se 

axeze pe profesia, slujba sau cariera pe care o au, nu să aloce 

0 mare parte din timp studiind despre investiţii, Nivelul 4 este 

obligatoriu... dacă doresc să ducă o viaţă prosperă şi îmbelşugată. 

In cazul acestor oameni, este indicat să ceară sfaturile unui plam- 

1 icator financiar. Acesta îi poate ajuta să-şi elaboreze o strategie 

de investiţii şi să pornească pe drumul cel bun, cu un model de 

investiţie pe termen lung. 

Investitorul de acest tip este înzestrat cu răbdare şi foloseşte 

avantajul timpului. Dacă începeţi devreme şi investiţi cu regn 

laritate, puteţi acumula o avere fenomenală. Dacă, însă, intraţi 

târziu în lumea investiţiilor, după vârsta de 45 de ani, acest nivel se 

poate dovedi nefuncţional, mai ales în condiţiile actuale. 

Cunoaşteţi vreun investitor din nivelul 4 ? (opţional) 
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Nivelul 5: investitori sofisticaţi 

Aceşti investitori îşi pot „permite" să dezvolte strategii de 

investiţii mai agresive şi mai riscante. De ce ? Pentru că au obi 

ceiuri financiare pozitive, cunoştinţe solide despre bani şi spirit 

practic în domeniul investiţiilor. Nu sunt nişte începători în acest 

joc. In general, îşi axează atenţia pe o anumită afacere şi nu 

diversifică. Au un palmares bogat de câştiguri consistente, dar şi 

de suficiente pierderi, prin intermediul cărora au dobândit 

înţelepciunea financiară... căci, aşa cum am mai spus, numai din 

greşeli învăţăm. 

Aceştia sunt investitorii care, în cea mai mare parte a cazurilor, 

se implică mai mult în investiţii „en gros" şi mai puţin în cele „en 

detail". îşi adună afacerile la un loc sau sunt destul de „sofisticaţi" 

pentru a intra în afacerile demarate de prietenii lor de la Nivelul 6, 

care necesită capital. 

Ce îi face pe unii să fie „sofisticaţi" ? Faptul că au o bază 

financiară solidă, ce provine din profesie, afaceri ori venitul de 

pensie sau faptul că au în spate investiţii durabile şi rentabile. Ştiu 

să ţină sub control raportul datorii/dividende, ceea ce înseamnă că 

veniturile le depăşesc cheltuielile. Sunt „unşi cu toate alifiile" în 

lumea investiţiilor şi se interesează mereu de noutăţile din 

domeniu. Sunt prudenţi, dar nu cinici, menţinân du-se mereu 

receptivi. 

Atunci când se implică în investiţii speculative, nu riscă 

niciodată mai mult de 20% din capitalul pe care îl au la dispo- 1 ţ ic. 

De obicei, încep cu puţin, plasând sume mici de bani, ast- lel încât 

să se familiarizeze cu investiţiile, indiferent dacă e vorba de 

intrarea pe piaţa de proprietăţi imobiliare sau de cumpărarea unor 

acţiuni, a unei afaceri, a drepturilor asupra unei ipoteci ■...i.m.d. 

Posibila pierdere a celor 20 de procente nu va însemna 

0 tragedie pentru ei şi nici nu-i va lăsa fără mâncare pe masă. Vor 

privi pierderea ca pe o lecţie, vor învăţa din ea şi se vor reîntoarce 

în joc pentru a învăţa şi mai multe, ştiind că eşecul este parte a 

drumului spre succes. Nu le place deloc să piardă, dar nu se tem de 

acest lucru. Eşecul îi inspiră să meargă mai departe, să înveţe, nu să 

dea frâu liber emoţiilor şi să-şi cheme avocatul. 
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Oamenii sofisticaţi îşi pot crea propriile afaceri, cu o rată a 

profitului cuprinsă între 25% şi infinit. Sunt categorisiţi drept 

sofisticaţi întrucât dispun de acei bani în plus, de o echipă bine .1 

leasă de consultanţi profesionişti şi de un bilanţ care le dovedeşte 

titulatura. 

După cum am menţionat mai înainte, investitorii de la acest 

nivel îşi concentrează afacerile într-un singur loc. Aşa cum unii 

oameni achiziţionează computere deja asamblate, puse la vânzare 

în magazine, tot aşa sunt alţii cărora le place să cumpere 

componente şi, cu ele, să-şi pună la punct propriul sistem per-

sonalizat. Investitorii de nivel 5 îşi asamblează investiţiile prin 

combinarea componentelor de care dispun. 

Aceşti investitori sunt conştienţi de faptul că perioadele eco-

nomice nefaste sau pieţele disfuncţionale le oferă cele mai bune 

oportunităţi de succes. Ei intră pe piaţă atunci când ceilalţi ies. 

1 n acelaşi timp, ştiu întotdeauna când să renunţe. La acest 

nivel, strategia de ieşire de pe piaţă este mai importantă decât cea 

de intrare. 

Nu deviază niciodată de la „principiile" şi „regulile" pe care şi 

le-au impus în privinţa investiţiilor. Pot fi văzuţi implicân- du-se în 

tranzacţiile cu proprietăţi imobiliare sau profitând de pe urma 

unor falimente. Emisiunile de noi acţiuni şi afacerile se .tllă şi ele pe 

lista lor de priorităţi. Cu toate că îşi asumă riscuri mai mari decât 

investitorii obişnuiţi, nu suportă jocurile de noroc. Acţiunile pe care 

le întreprind se bazează pe un plan bine pus la punct şi pe obiective 

clare. Se instruiesc în domeniul investiţiilor, zi de zi. Citesc ziare, 

reviste, îşi fac abonament la serviciile de ştiri din domeniu şi participă 

la seminarii pe tema investiţiilor. înţeleg lumea finanţelor şi ştiu cum 

să-şi pună banii să lucreze pentru ei. Scopul lor principal e acela de 

a-şi spori activele şi nu de a face investiţii cu care să câştige nişte bani 

de cheltuială în plus. îşi reinvestesc câştigurile pentru a-şi consolida 

baza activelor. Cunosc foarte bine faptul că edificarea unui ansamblu 

solid de active, care să aducă profituri masive cu o expunere minimă 

la impozite, este drumul cel bun spre averile de lungă durată. 

Deseori, îşi învaţă copiii să respecte aceleaşi principii, lăsân- du-şi 

averea generaţiilor viitoare, sub formă de corporaţii, trusturi şi 

parteneriate. Personal, deţin foarte puţine. Nimic nu poate fi găsit pe 
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numele lor, motiv pentru care statul nu-i poate impozita în niciun fel. 

Dacă Robin Hood ar fi trăit astăzi, ar fi ridicat din umeri în faţa lor, 

căci nu ar fi ştiut cum să-şi pună în practică principiul: „Ia de la bogaţi 

şi dă celor săraci". Dar chiar dacă nu deţin nimic, aceşti investitori 

controlează totul prin intermediul corporaţiilor. Ei conduc entităţile 

legale care au în proprietate propriile lor active. 

Dispun de un consiliu director personal, care îi ajută să-şi 

administreze activele. Ascultă sfaturile primite şi învaţă. Acest 

consiliu informai e format din bancheri, contabili, avocaţi şi agenţi de 

bursă. Cheltuiesc o mică avere pe sfaturi profesioniste solide, nu 

numai pentru a-şi spori avuţia, ci şi pentru a o proteja de familie, 

prieteni, procese şi guvern. Chiar şi după ce au părăsit lumea celor vii, 

continuă să-şi controleze averea. Aceşti investitori mai sunt numiţi şi 

„stewarzii banilor". Faptul că au murit nu-i împiedică să determine 

soarta averilor pe care le-au produs. 

Cunoaşteţi vreun investitor din nivelul 5 ? (opţional) 
Nivelul 6: capitaliştii 

Puţini sunt cei care reuşesc să atingă acest nivel al excelenţei ni 

investiţii. In SUA, mai puţin de 1% dintre locuitori sunt capitalişti 

adevăraţi. Aceste persoane sunt, de obicei, „P" şi „I" de excepţie, 

deoarece au o capacitate rară: aceea de a crea o afacere şi o 

oportunitate de investiţii, simultan. Scopul unui capitalist este de a 

produce tot mai mulţi bani, prin orchestrarea sinergică a banilor, 

calităţilor şi timpului altor oameni. Ei reprezintă acel „motor" care 

a împins America şi alte mari ţări spre prosperi- late, dându-le 

posibilitatea să devină puteri financiare. Reprezentanţii lor de 

seamă sunt, printre mulţi alţii, Kennedy, Rockefeller, Ford, J. Paul 

Getty şi Ross Perot. Capitaliştii sunt cei care furnizează banii cu 

care sunt create locurile de muncă, afacerile şi produsele care fac o 

ţară să fie prosperă. 

In general, investitorii de nivel 5 fac investiţii doar pentru pro-

priul portofoliu, plasând bani din conturile personale. De cealaltă 

parte, adevăraţii capitalişti creează investiţii pentru ei şi ceilalţi, 

lolosindu-se de abilităţile şi banii altor oameni. Adevăraţii capi-

talişti creează investiţii şi le vând pe piaţă. Adevăraţii capitalişti nu 
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au nevoie de bani pentru a face bani, pur şi simplu pentru că sunt 

maeştri atunci când vine vorba de utilizarea banilor şi timpului 

altor oameni. Investitorii de nivel 6 creează investiţiile pe care 

ceilalţi le cumpără. 

Ei sunt cei care îi îmbogăţesc pe ceilalţi, creează locuri de 

muncă şi pun lumea în mişcare. In perioadele economice prospere, 

adevăraţii capitalişti o duc bine. In perioadele economice nefaste, 

adevăraţii capitalişti se îmbogăţesc şi mai mult. Capitaliştii sunt 

conştienţi de faptul că haosul economic înseamnă noi oportunităţi. 

De cele mai multe ori, se implică într-un proiect, produs, companie 

sau ţară, cu ani buni înainte ca acestea să devină populare pentru 

mase. Când citiţi în ziar despre o ţară aflată în criză, devastată de 

război sau dezastre naturale, puteţi fi sigur că adevăratul capitalist 

se pregăteşte să plece într-acolo sau se află deja în acel loc. 

Adevăratul capitalist se implică, în timp ce toţi ceilalţi spun: „Stai 

deoparte. Acea ţară, sau acea afacere, e învolburată. E prea 

riscant." 

Se aşteaptă să obţină profituri de la 100% în sus. Asta pentru că 

ştiu cum să reducă riscurile şi cum să facă bani din nimic. Au 

această capacitate deoarece sunt conştienţi de faptul că banii nu 

sunt un lucru, ci o idee născută în minţile lor. Chiar dacă au ace 

leaşi temeri ca şi ceilalţi oameni, se folosesc de teamă şi o con -

vertesc în entuziasm. îşi transformă frica în cunoaştere şi avere. 

Jocul vieţii lor este cel al banilor care fac bani. Iubesc acest joc mai 

mult decât orice alt joc... mai mult decât golful, grădinăritul sau 

lenevitul. Acesta este jocul care îi întinereşte, îi face să simtă că 

trăiesc. Indiferent dacă pierd sau câştigă bam, îi veţi auzi mereu 

spunând: „Iubesc la nebunie acest joc." De aceea sunt adevăraţi 

capitalişti. 

Ca şi cei de la nivelul 5, investitorii de acest tip sunt excelenţi 

„stewarzi ai banilor". La o examinare atentă a acestor oameni, veţi 

descoperi că sunt generoşi cu prietenii, familia, biserica şi sistemul 

de învăţământ. Gândiţi-vă la doar câţiva dintre oamenii faimoşi 

care au fondat instituţiile reputate de învăţământ din ţara noastră. 

Rockefeller a sprijinit crearea Universităţii din Chicago, în timp ce 

J. P. Morgan a participat la înfiinţarea Universităţii Harvard cu mai 
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mult decât doar cu bani. Alţii şi-au împrumutat numele instituţiilor 

pe care le-au sprijinit financiar, precum Vanderbilt, Duke sau 

Stanford. Ei sunt marii căpitani nu numai ai industriei, ci şi ai 

educaţiei. 

Astăzi, Sir John Templeton este extrem de darnic atunci când vine 

vorba de instituţiile religioase şi spirituale, în timp ce George Soros 

donează sute de milioane de dolari cauzelor în care crede. Să nu uităm 

de Ford Foundation, de Getty Foundation sau de miliardele de dolari 

oferite de Ted Turner Naţiunilor Unite. 

Prin urmare, contrar părerilor exprimate de mulţi dintre inte-

lectualii cinici şi criticii din şcolile noastre, din guvern, biserici sau 

mass-media, adevăraţii capitalişti au contribuit pe nenumărate căi la 

dezvoltarea societăţii, fiind căpitani ai industriei, creând locuri de 

muncă şi producând bani cu toptanul. Pentru a crea o lume mai bună, 

avem nevoie de mai mulţi capitalişti, nu de mai puţini, aşa cum 

încearcă să vă convingă cinicii. 

Realitatea e că există mai mulţi cinici decât capitalişti. Cinicii, 

care fac mult zgomot şi îi menţin pe oameni într-o stare de spirit 

plină de teamă, caută siguranţa în locul libertăţii. Sau, aşa cum 

spunea bunul meu prieten Keith Cunningham: „Nu am văzut 

niciodată o statuie ridicată în numele unui cinic sau vreo 
universitate fondată de un cinic." 

Cunoaşteţi vreun investitor din nivelul 6 ? (opţional) 

înainte de a citi mai departe 

Aici se încheie partea explicativă a Cadranului Banilor. Acest 

ultim capitol a abordat secţiunea „I" a Cadranului. înainte de a 

trece mai departe, iată o altă întrebare: 

1. Ce fel de investitor sunteţi dumneavoastră? _____________  
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Dacă vă doriţi cu adevărat să vă îmbogăţiţi rapid, citiţi şi apoi 

recitiţi cele şapte niveluri. Eu, ori de câte ori le citesc, mă regăsesc, 

câte puţin, în fiecare dintre ele. Recunosc nu numai punctele forte, 

ci şi „defectele de caracter" (aşa cum spunea Zig Ziglar) care mă ţin 

pe loc. Calea cea bună către marea prosperitate linanciară este 

aceea de consolidare a punctelor forte şi de corectare a defectelor 

de caracter. Iar pentru a face acest lucru, t rebuie mai întâi să 

recunoaşteţi că ele există, şi nu să vă prefaceţi că sunteţi perfect. 

Cu toţii vrem să avem o părere bună despre noi înşine. Eu, unul, 

am visat toată viaţa să devin un capitalist de nivel 6. Am ştiut că 

asta îmi doresc încă din momentul în care tatăl meu cel bogat mi-a 

explicat similitudinile dintre un jucător la bursă şi o persoană care 

pariază la cursele de cai. Dar după ce am analizat nivelurile 

prezentate anterior, am reuşit să identific deficienţele de caracter 

care mă înfrânau. Cu toate că astăzi acţionez din ipostaza unui 

investitor de nivel 6, continui să citesc şi recitesc cele şapte niveluri 

şi să încerc în mod constant să mă perfecţionez. 

Am descoperit defecte proprii de caracter în nivelul 3-C. Ele 

ieşeau la iveală, cu capetele lor urâte, în momentele de mare ten-

siune. Jucătorul din mine era şi bun, şi rău. Totuşi, cu ajutorul soţiei 

şi al prietenilor, dar şi al instruirii suplimentare, am început să-mi 

corectez deficienţele de caracter şi să le transform în puncte forte. 
Eficacitatea mea la nivelul 6 s-a îmbunătăţit imediat. 

Iată o altă întrebare: 

2. Ce fel de investitor vă doriţi sau credeţi că trebuie să fiţi în 

viitorul apropiat ? 

Dacă răspunsul la întrebarea nr. 2 e acelaşi cu cel oferit la 

întrebarea nr. 1, atunci vă aflaţi la nivelul care vi se potriveşte cel 

mai bine. Dacă sunteţi fericit acolo unde vă aflaţi, referitor la 

calitatea de investitor, atunci puteţi pune această carte deoparte, 

căci nu mai e nevoie să citiţi. De exemplu, dacă sunteţi un investitor 

solid de nivel 4 şi nu aveţi nicio dorinţă de a evolua spre nivelul 5 
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sau 6, atunci opriţi-vă aici. Una dintre marile bucurii ale vieţii e 
aceea de a fi fericit acolo unde eşti. Felicitări! 

Avertisment 

Toţi cei care intenţionează să devină investitori de nivel 5 

sau 6 trebuie, mai întâi, să-şi dezvolte la maximum apti-

tudinile de investitor, la nivelul 4. Acest nivel nu poate fi 

sărit, în drumul spre 5 sau 6. Oricine încearcă să ajungă în 

nivelul 5 sau 6 fără a beneficia de aptitudinile necesare 

nivelului 4 este, de fapt, un investitor de nivel 3... un jucător 

de jocuri de noroc. 
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Dacă doriţi şi simţiţi totuşi nevoia de a vă aprofunda 

cunoştinţele financiare şi de a vă continua drumul spre 

libertatea linanciară, citiţi mai departe. Capitolele 

următoare se vor axa în special pe caracteristicile celor din 

cadranele „P" şi „I". în aceste capitole, veţi învăţa cum să vă 

transferaţi din partea stângă a Cadranului în partea dreaptă, cât 

mai facil şi cu riscuri cât mai mici. Trecerea din partea stângă în 

partea dreaptă va continua să se concentreze pe activele intangibile 

care fac posibilă existenţa activelor tangibile din partea dreaptă a 

Cadranului. 

înainte de a continua, mai am o ultimă întrebare: Ce fel de 

investitori credeţi că a trebuit să fim, eu şi Kim, pentru a ne 

transforma, într-un interval de 10 ani, din nişte oameni fără casă în 

milionari în dolari ? Răspunsul poate fi aflat în următorul capitol, 

unde voi împărtăşi o parte din experienţa acumulată în călătoria 

mea spre libertatea financiară.
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CAPITOL UL 6 

Banii nu pot fi 

vazuti 1  j  ? .  
cu ochit 

Spre sfârşitul anului 1974, am achiziţionat un mic corido- miniu, 

la periferia orăşelului Waikiki, ca una dintre primele mele investiţii 

în proprietăţile imobiliare. Suma plătită a fost de 56 000 de dolari, 

pentru două dormitoare drăguţe şi o baie, într-o clădire de nivel 

mediu. Era o locuinţă perfectă pentru închiriat... iar eu ştiam că nu 

voi aştepta mult până voi primi cereri în acest sens. 

Am plecat în grabă spre biroul tatălui meu bogat, entuziast şi 

nerăbdător să-i spun despre noua mea afacere. A aruncat o privire 

asupra documentelor şi, după mai puţin de un minut, s-a uitat la 

mine şi m-a întrebat: „Câţi bani pierzi pe lună?" 

„Aproximativ 100 de dolari", i-am răspuns. 

„Nu fi naiv", a fost replica sa. „Nu m-am uitat foarte atent peste 

cifre, dar îmi pot da seama deja, din aceste documente, că pierzi 

mai mult de atât. Şi apoi, oare de ce a trebuit să investeşti cu bună 

ştiinţă în ceva care îţi aduce pierderi ?" 

„Păi, mi-a plăcut cum arăta apartamentul şi am crezut că va li o 

afacere bună. Puţină vopsea şi va arăta ca şi cum ar fi nou", i-am 

răspuns. 

„Asta nu justifică pierderea cu bună ştiinţă a banilor", a zâmbit 

el ironic.
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„Agentul meu imobiliar m-a asigurat că nu voi pierde bani în 

fiecare lună. Mi-a spus că, în câţiva ani, preţul condomimului se va 

dubla şi, în plus, statul mă va scuti de impozite pentru banii 

pierduţi. Era o afacere atât de bună, încât mi-a fost teamă că mi-o 

va lua altcineva înainte." 

Tatăl cel bogat s-a ridicat în picioare şi-a închis uşa biroului. Am 

ştiut imediat că urma să fiu mustrat aspru şi să mi se dea o lecţie 

importantă. Nu era pentru prima oară când aveam să trec prin 

astfel de sesiuni educaţionale. 

„Câţi bani zici că pierzi pe lună ?", m-a întrebat din nou. 

„Cam 100 de dolari", i-am răspuns, timorat. 

S-a uitat iarăşi pe documente, dând din cap în semn dezapro-

bator. Lecţia stătea să înceapă. In acea zi, am învăţat mai multe 

despre bani şi investiţii decât în toţi cei 27 de ani pe care îi trăisem 

până atunci. Tatăl meu cel bogat era mulţumit de faptul că luasem 

iniţiativa şi investisem într-o proprietate... însă făcusem câteva 

greşeli grave care ar fi putut provoca un dezastru financiar. Până la 

urmă, lecţia pe care am învăţat-o din acea investiţie mi-a adus 

milioane în anii ce au urmat. 

Banii se văd cu mintea 

„Nu contează ce vezi cu ochii", a spus tatăl cel bogat. „O 

proprietate imobiliară e doar o proprietate imobiliară. Certificatul 

de acţiuni al unei companii este doar un certificat de acţiuni. 

Lucrurile astea pot fi văzute uşor. Dar important e tocmai ce nu 

poţi vedea. E vorba de afacere, de acordul financiar, de piaţă, 

management, factorii de risc, fluxul monetar, structura corporaţiei, 

legislaţia privind impozitele şi o mie de alte lucrari care fac dintr-o 

investiţie una profitabilă sau nu." 

Apoi, a început să descoasă afacerea pe care o făcusem, cu 

întrebări: „De ce ai plăti o rată a dobânzii atât de mare? Ce profit 

crezi că vei obţine de pe urma acestei investiţii ? Cum se integrează 

această investiţie în strategia ta financiară pe termen lung ? Cât 

estimezi că va rămâne neînchiriat apartamentul ? Care este rata de 

capitalizare ? Ai verificat bilanţul de evaluări al aso ciaţiei ? Ai luat 

în considerare costurile de întreţinere a locuinţei ? Ce procent ai 

calculat pentru acoperirea reparaţiilor ? Ştiai că municipalitatea 
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tocmai a anunţat că va efectua lucrări de refacere şi modificare a 

drumurilor şi că traficul din zonă va fi modificat ? Ştiai că o arteră 

principală va trece prin faţa clădirii în care se află apartamentul ? 

Locuitorii din zonă se mută pentru a nu fi afectaţi de acest proiect, 

care va dura un an de zile. Ştiai toate astea ? înţeleg că există o 

tendinţă ascendentă pe piaţa imobiliarelor, dar ştii ce anume 

determină această tendinţă? Economia afacerilor sau lăcomia ? Cât 

crezi că se va mai menţine acest curent ascendent ? Ce se va 

întâmpla dacă nu vei reuşi să închiriezi locuinţa ? In cazul în care 

va exista o asemenea situaţie, cât timp estimezi că vei avea bani 

pentru a-1 păstra ? Şi încă o dată, ce ţi-a trecut prin cap când ai 

crezut că a pierde bani este o afacere bună? Lucrul ăsta chiar mă 

îngrijorează." 

„Părea o afacere bună", i-am răspuns, deziluzionat. 

Tatăl cel bogat a zâmbit, s-a ridicat şi mi-a strâns mâna. „Mă 

bucur că ai făcut primul pas", a zis. „Există mulţi oameni care se 

gândesc să-1 facă, dar rămân la acest stadiu. Atunci când acţionezi, 

se întâmplă să faci şi greşeli; şi din greşeli învăţăm cel mai mult. 

Nu uita că lucrurile importante nu pot fi învăţate la şcoală. Ele 

trebuie învăţate acţionând, făcând greşeli şi, apoi, corectându-le. 

Aşa se dobândeşte înţelepciunea." 

Mă simţeam deja mai bine şi eram pregătit să învăţ. 

„In general, oamenii investesc 95% cu ochii şi doar 5% cu 

mintea", a adăugat tatăl cel bogat. 

Apoi, mi-a explicat faptul că oamenii se uită la o proprietate 

imobiliară sau la numele unei acţiuni şi, deseori, se decid în funcţie 

de ceea ce văd, de ceea ce le spune agentul de bursă sau de un pont 

primit din partea unui coleg de la serviciu. De cele mai multe ori, 

ei cumpără emoţional, nu raţional. 

„Asta este şi motivul pentru care 9 din 10 investitori nu reuşesc 

să facă bani", a mai spus el. „Nici nu pierd bani, dar nici nu câştigă. 

E ca şi cum ar juca la scor egal, obţinând sume mici şi pierzând tot 

cam atât. Acest lucru se întâmplă din cauză că investesc cu ochii şi 

cu sentimentele, nu cu mintea. Mulţi investesc pentru că vor să se 

îmbogăţească rapid. Prin urmare, în loc să devină investitori, 

sfârşesc prin a rămâne la stadiul de visători, şmecheraşi, jucători 

sau escroci. Lumea e plină de ei. Aşadar, hai să ne aşezăm şi să 

analizăm mai atent afacerea asta păguboasă pe care tocmai ai 
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cumpărat-o, pentru a te învăţa cum să o transformi într-una 

profitabilă. Voi începe prin a-ţi instrui mintea să vadă ceea ce ochii 

nu pot vedea." 

De la rău la bine 

A doua zi dimineaţă, m-am întors la agentul de proprietăţi 

imobiliare, am desfăcut contractul şi am redeschis negocierile. N-a 

fost un proces prea plăcut, dar am avut multe de învăţat din el. 

Trei zile mai târziu, l-am revăzut pe tatăl cel bogat. Preţul 

locuinţei rămăsese acelaşi, iar agentul şi-a primit comisionul întreg, 

întrucât îl meritase pe deplin. Muncise din greu pentru el. Dar în 

vreme ce preţul nu se schimbase, termenii investiţiei erau total 

diferiţi. Prin renegocierea ratei dobânzii, a termenelor de plată şi a 

perioadei de amortizare, în loc să pierd bani, eram acum asigurat 

că voi obţine un profit net de 80 de dolari pe lună, chiar şi după ce 

am luat în calcul cheltuielile de întreţinere şi perioada în care 

apartamentul va rămâne neînchiriat. Dacă piaţa ar fi mers prost, 

aveam chiar posibilitatea de a micşora chiria şi de a câştiga în 

continuare ceva bani în plus. Dar dacă piaţa ar fi mers bine, as fi 

crescut imediat chiria. 

„Conform estimărilor mele, ai fi pierdut cel puţin 150 de dolar 

pe lună. Poate chiar mai mult. Dacă ai fi continuat să pierzi lunar 

această sumă, câte alte astfel de afaceri ţi-ai mai fi permis, având în 

vedere salariul tău şi cheltuielile pe care le faci ?", m-a întrebat tatăl 

cel bogat. 

„Nici măcar una", i-am răspuns. „In majoritatea lunilor, nu aş fi 

avut acei 150 de dolari în plus. Dacă aş fi rămas cu afacerea în 

forma ei iniţială, m-aş fi chinuit din punct de vedere financiar în 

fiecare lună. Chiar şi după ce aş fi beneficiat de scutirea de la plata 

impozitelor, tot ar fi trebuit să-nn iau o a doua slujbă pen tru a 

susţine financiar această investiţie." 

„Iar acum, când ai la dispoziţie un profit lunar de 80 de dolari, 

câte astfel de afaceri crezi că îţi permiţi ?", a întrebat tatăl cel bogat. 

Am zâmbit şi am răspuns: „Câte îmi cad în mână." 
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Tatăl cel bogat a dat aprobator din cap. „Atunci, du-te şi pune 

mâna pe cât mai multe." 

Câţiva ani mai târziu, preţurile proprietăţilor imobiliare din 

Hawaii au explodat, iar eu, în loc de o singură proprietate a cărei 

valoare crescuse, deţineam acum şapte, cu valoare dublă. Aceasta 

este puterea inteligenţei financiare. 

„Nu poţi face asta" 

O menţiune importantă referitoare la prima mea investiţie în 

proprietăţile imobiliare: când i-am prezentat agentului imobiliar 

noua mea ofertă, singurul lucru pe care mi 1-a spus acesta a fost: 

„Nu poţi face asta." 

Am avut nevoie de o grămadă de timp pentru a-1 convinge să 

se gândească la cum am putea face ceea ce votam eu. In orice caz, 

am avut multe lecţii de învăţat din această singură investiţie, iar 

una dmtre ele a fost aceea în care am realizat că, atunci când cineva 

îţi spune „Nu poţi face asta", îndreptând un deget ameninţător 

spre tine... celelalte trei degete sunt îndreptate spre el. 

Tatăl cel bogat m-a învăţat că „Nu poţi face asta" nu înseamnă 

neapărat că „tu nu poţi", ci că „ei nu pot". 

Un exemplu clasic a avut loc în urmă cu mai mulţi ani, când 

oamenii le spuneau fraţilor Wright1: „Nu puteţi face asta." Slavă 

Domnului că fraţii Wright nu i-au luat în seamă. 

1,4 trilioane de dolari caută o casă 

In fiecare zi, 1,4 trilioane de dolari orbitează, virtual, în jurul 

planetei, iar suma se află în continuă creştere. Astăzi, se 

Americanii Orville (1867-1912) şi Wilbur (1871-1948) Wright, primii oameni 

din lume care au proiectat şi pilotat un aparat de zbor mai greu decât  aerul — n. tr. 

creează şi sunt disponibili mai mulţi bani decât oricând. Problema 

este că aceşti bani sunt invizibili. In Era Informaţională, cea mai 

mare parte a lor se află sub formă electronică. De aceea, atunci când 

oamenii îi caută cu ochii, nu reuşesc să vadă nimic. Cei mai mulţi 

dintre noi se străduiesc să supravieţuiască de la un salariu la altul, 

când 1,4 trilioane de dolari zboară în jurul lumii zi de zi, căutându- 
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i pe cei care vor să îi aibă; căutând pe cineva care să ştie să aibă grijă 

de ei, să-i crească şi să-i înmulţească. Dacă ştiţi cum să aveţi grijă de 

bani, ei se vor îmbulzi spre dumneavoastră şi vi se vor arunca în 

braţe. Lumea vă va ruga să-i luaţi. 

Dar dacă nu ştiţi să aveţi grijă de bani, ei vor sta departe de 

dumneavoastră. Amintiţi-vă definiţia pe care tatăl cel bogat a dat-o 

inteligenţei financiare: „Nu contează neapărat câţi bani faci, ci câţi 

poţi păstra, cât de bine muncesc aceştia pentru tine şi câte generaţii 

vor putea beneficia de ei." 

Orbul care îl ghidează pe orb 

„O persoană medie este 95% ochi şi doar 5% minte, atunci când 

investeşte", spunea tatăl cel bogat. „Dacă îţi doreşti să fii un 

profesionist în unul dintre cadranele « P » sau « I », din partea 

dreaptă a Cadranului, trebuie să-ţi înveţi ochii să vadă doar 5% şi 

mintea să se ocupe de restul de 95%." Apoi, continua, 

explicându-mi că oamenii care îşi instruiesc mintea să vadă banii 

au o putere nemărginită asupra celor care procedează invers. 

Mă avertiza întotdeauna să am mare grijă la sfaturile financiare 

pe care le primesc de la ceilalţi. „Motivul pentru care oamenii au 

probleme financiare este acela că urmează sfaturile unor persoane 

care, la rândul lor, sunt oarbe, din punct de vedere mental, în faţa 

banilor. E povestea clasică a orbului care ghidează alt orb. Dacă 

vrei ca banii să vină spre tine, trebuie să ştii cum să ai grijă de ei. 

Dacă banii nu se află mai întâi în mintea ta, ei nu-ţi vor ajunge 

niciodată în mâini. Dacă nu ştii să-i atragi, atunci ei vor sta departe 

de tine, la fel ca şi oamenii cu bani." 

învăţaţi-vă creierul să vadă banii 

Aşadar, care e primul pas pe care trebuie să-1 faci atunci când 

doreşti să-ţi obişnuieşti creierul să vadă banii ? Răspunsul este 

destul de simplu: studierea finanţelor. Acest proces începe cu 

înţelegerea cuvintelor şi a sistemelor numerice cu care operează 

capitalismul. Dacă nu pricepeţi aceste cuvinte şi cifre, e ca şi cum 

aţi auzi o limbă străină pe care nu o înţelegeţi... căci, în multe 

cazuri, fiecare cadran reprezintă o altă limbă. 
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Dacă vă uitaţi la Cadranul Banilor, 

 

veţi observa că fiecare cadran pare a fi o ţară diferită. Niciuna nu 

foloseşte aceleaşi cuvinte, motiv pentru care, dacă nu înţelegeţi 

cuvintele, nu veţi înţelege nici numerele. 

De exemplu, dacă un doctor vă spune „Aveţi o presiune arte-

rială sistolică de 120 şi una diastolică de 80", ce înţelegeţi prin asta ? 

E bine ? E rău ? Este tot ce trebuie să ştiţi despre starea sănătăţii 

dumneavoastră? Evident, răspunsul este „nu". Şi totuşi, e un 

început. 

E ca şi cum aţi întreba: „Acţiunile mele au un indice p/e de 12, 

iar rata de capitalizare a casei mele este tot de 12. Asta e tot ce 

trebuie să ştiu despre averea mea?". Din nou, răspunsul este „nu", 

dar e un început. Cel puţin începem să rostim aceleaşi cuvinte şi să 

folosim aceleaşi cifre. Aici începe specializarea în lumea finanţelor, 

care reprezintă baza inteligenţei financiare. Ea începe prin 

cunoaşterea cuvintelor şi a cifrelor. 

Medicul vorbeşte din cadranul „L", în timp ce celălalt utilizează 

cuvintele şi cifrele cadranului „I". E ca şi cum cei doi ar vorbi limbi 

diferite. 

Ii contrazic imediat pe cei care îmi spun că „e nevoie de bani 

pentru a face bani". 

După părerea mea, abilitatea de a face bani din bani începe prin 

înţelegerea cuvintelor şi a cifrelor. Sau, aşa cum spunea tatăl meu 
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cel bogat: „Dacă banii nu sunt mai întâi în mintea ta, ei nu-ţi vor 

ajunge niciodată în mâini." 

Cunoasteti adevăratul risc 
y } 

Al doilea pas în procesul de învăţare a minţii să vadă banii este 

cel care presupune recunoaşterea adevăratului risc. Când oamenii 

îmi zic că investiţiile sunt riscante, le spun următorul lucru: 

„Investiţiile nu sunt riscante. A fi neştiutor e riscant." 

A investi e ca şi cum ai pilota un avion. Ai urmat cursuri de 

pilotaj şi ai petrecut ani buni de zile acumulând experienţă, iar 

acum zborul ţi se pare distractiv şi interesant. Dar dacă n-ai par-

ticipat la niciun curs de pilotaj, e recomandabil să laşi pe seama 

altcuiva pilotarea avionului. 

Sfaturile proaste simt riscante 

Tatăl cel bogat credea cu tărie că orice sfat legat de finanţe e mai 

bun decât niciunul. Era o persoană receptivă. Era manierat şi-i 

asculta cu atenţie pe toţi. Dar, în final, atunci când lua o decizie, se 

baza numai pe propria inteligenţă financiară. „Dacă nu ştii nimic, 

atunci orice sfat e mai bun decât niciunul. Dar dacă nu poţi face 

diferenţa dintre un sfat bun şi unul prost, atunci e riscant." 

Tatăl cel bogat avea convingerea că oamenii au probleme 

financiare din cauză că operează cu informaţii financiare trans mise 

din generaţie în generaţie... în contextul în care cei mai mulţi dintre 

ei nu provin din familii cu o bază financiară solidă. „Sfaturile 

financiare proaste sunt riscante, iar cele mai multe dintre ele sunt 

primite acasă", spunea el adesea. „Nu din cauza celor auzite, ci din 

cauza celor văzute, căci copiii învaţă mai mult din fapte decât din 

cuvinte." 

Consilierii trebuie să fie la fel de inteligenţi ca 
dumneavoastră 

Tatăl cel bogat spunea: „Consilierii tăi nu trebuie să fie mai 

inteligenţi decât tine. Dacă nu eşti deştept, nu îţi pot spune prea 

multe. Dacă eşti bine instruit din punct de vedere financiar, con-

silierii competenţi îţi pot oferi sfaturi mai sofisticate. Dacă eşti 
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neştiutor în ale finanţelor, ei sunt obligaţi, prin lege, să-ţi prezinte 

numai acele strategii financiare care sunt sigure. In cazul în care nu 

eşti un investitor sofisticat, nu-ţi pot propune decât investiţii cu 

riscuri mici şi profituri scăzute. Investitorilor nesofisticaţi le 

recomandă, de obicei, diversificarea. Puţini consilieri îşi vor răpi 

din timp pentru a te învăţa ce şi cum să faci. Şi pentru ei timpul 

înseamnă bani. Prin urmare, dacă-ţi asumi sarcina de a deveni 

instruit în lumea finanţelor şi de a-ţi gospodări bine banii, un 

consilier competent te poate informa despre investiţii şi strategii pe 

care puţini au şansa să le vadă. Mai întâi, însă, trebuie să-ţi faci 

partea ta de treabă şi să-ţi îmbunătăţeşti cunoştinţele în domeniu. 

Nu uita: consilierul tău nu trebuie să fie niciodată mai inteligent 

decât tine." 

Vă minte bancherul f 

Tatăl cel bogat avea câţiva bancheri cu care lucra. Aceştia 

reprezentau o parte importantă a echipei sale financiare. Chiar 

dacă era bun prieten cu aceştia şi îi respecta, a simţit întotdeauna că 

trebuie să fie cu ochii în patru, pentru a-şi apăra interesele... ştiind 

că bancherii au în vizor acelaşi lucru — să-şi urmărească propriile 

interese. 

După experienţa pe care am avut-o în 1974 cu prima mea 

investiţie, mi-a pus următoarea întrebare: „Ce crezi, când un 

bancher îţi spune că locuinţa pe care o deţii este un activ, spune 

adevărul?" 

Din moment ce mulţi oameni nu au cunoştinţe financiare solide 

şi sunt străini de jocul banilor, sunt nevoiţi adesea să asculte 

opiniile şi sfaturile unor oameni în care tind să aibă încredere. Dacă 

nu sunteţi specializat în domeniul financiar, n-aveţi încotro şi 

trebuie să aveţi încredere în cineva despre care credeţi că este. 

Mulţi oameni învestesc sau îşi administrează banii bazându-se pe 

recomandările altor persoane. Acest lucru este riscant. 

Nici nu mint... dar nici adevărul nu vi-l spun 

Adevărul e că, atunci când un bancher vă spune că locuinţa pe 

care o deţineţi e un activ, nu vă minte. Doar că nu vă face cunoscut 



 

BANII NU POT FI VĂZUŢI CU OCHII 137 

întregul adevăr. Casa este într-adevăr un activ, doar că bancherii 

nu vă spun al cui activ este. Căci, dacă aţi citi declaraţiile financiare, 

aţi putea observa cu uşurinţă că locuinţa nu este activul 

dumneavoastră. Este activul băncii. Aduceţi-vă aminte de definiţia 

pe care tatăl meu cel bogat o dădea activelor şi pasivelor, în Tată 
bogat, tată sărac: 

„Activele îmi umplu buzunarele de bani. 

Pasivele îmi golesc buzunarele de bani." 

Persoanele din partea stângă a Cadranului nu trebuie neapărat 

să cunoască această diferenţă. Cei mai mulţi dintre ei sunt fericiţi să 

simtă că au o slujbă sigură şi o casă frumoasă despre care să creadă 

că le aparţine şi de care să fie mândri, având impresia că o ţin sub 

control. Nimeni nu le-o va lua atâta vreme cât îşi plătesc ratele la 

timp. Şi atâta vreme cât muncesc pentru a avea cu ce să plătească 

acele rate. 

Dar persoanele din partea dreaptă a Cadranului trebuie să fie 

conştiente de această diferenţă. A fi bine instruit în finanţe si a 
•> ■> » 5  

avea inteligenţă financiară înseamnă a fi capabil să înţelegi marele 

tablou al banilor. Oamenii iscusiţi din punct de vedere financiar 

ştiu că o ipotecă nu poate apărea ca un activ pe foaia de bilanţ, ci 

doar ca un pasiv. Ea figurează ca activ pe foaia de bilanţ a băncii... 

nu a dumneavoastră. 

Bilanţul dumneavoastră 

 

Oricine se pricepe cât de cât la contabilitate ştie că un bilanţ 

trebuie să fie echilibrat. Dar unde se echilibrează ? Foaia dum-

neavoastră de bilanţ nu pare deloc echilibrată. Dacă priviţi foaia de 

bilanţ a băncii, veţi înţelege adevărul pe care îl spun cifrele. 

Active Pasive 
 Ipotecă 
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Acum, bilanţul este echilibrat. Acum totul capătă sens. Aceasta 

este contabilitate de tip „P" şi „I". Altfel, însă, se predau 

cunoştinţele de bază ale contabilităţii. In contabilitatea tradiţională, 

„valoarea" casei dumneavoastră este prezentată ca fiind un activ, în 

timp ce ipoteca face parte din categoria pasivelor. Un alt punct 

important de notat este şi cel conform căruia „valoarea" casei este 

un factor ce fluctuează odată cu piaţa, pe când ipoteca este un pasiv 

bătut în cuie, ce nu poate fi afectat de piaţă. Pentru un „P" sau un 

„I", însă, „valoarea" casei dumneavoastră nu este un activ, întrucât 

nu generează niciun fel de profit. 

Ce se întâmplă dacă vă plătiţi ipoteca f 

Multă lume mă întreabă: „Ce se întâmplă dacă îmi plătesc 

ipoteca? Devine casa mea un activ?" 

Iar eu răspund: „în cele mai multe cazuri, nu. Ea rămâne tot un 

pasiv." 

In sprijinul răspunsului meu pot fi aduse mai multe argumente. 

Unul este cel privitor la costurile de întreţinere a casei. O proprie-

tate imobiliară e precum o maşină. Chiar dacă este pe deplin a 

dumneavoastră, ea tot vă costă bani pentru a o conduce. Apoi, 

odată ce începe să se strice o piesă, încep să se strice toate celelalte. 

In cea mai mare parte a cazurilor, cei care deţin maşini sau case 

încep să le repare sau să le întreţină cu banii ce le rămân după plata 

taxelor. O persoană din cadranul „P" sau „I" nu include o 

proprietate pe coloana activelor decât dacă aceasta generează profit 

pozitiv. 

Totuşi, principalul motiv pentru care o casă, chiar şi cu ipoteca 

plătită, rămâne un pasiv este acela că, în realitate, tot nu se află în 

proprietatea dumneavoastră. Guvernul vă impozitează chiar şi 

Bilanţul băncii 

Active Pasive 

Ipoteca  

dumnea  

voastră  
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după ce vă câştigaţi toate drepturile asupra ei. încetaţi să mai plătiţi 

taxele pe casă şi veţi vedea apoi cine este adevăratul ei proprietar. 

De aici provin şi certificatele de taxe cu drept de sechestru... 

despre care am scris în Tată bogat, tată sărac. Aceste certificate sunt 

o modalitate excelentă de a primi o dobândă de cel puţin 16% din 

banii dumneavoastră. Dacă proprietarii de case nu-şi plătesc taxele, 

guvernul îi obligă să plătească dobânzi la acestea, care variază între 

10% şi 50%. Camătă în toată regula! Dacă nu vă plătiţi impozitele 

pe casă, iar cineva ca mine le plăteşte în locul dumneavoastră... 

atunci, potrivit legilor din multe state, îmi datoraţi atât banii de 

taxe, cât şi dobânda. Dacă nu vă plătiţi impozitul şi dobânda până 

la termenul limită fixat de stat, eu vă pot lua casa doar cu banii 

plătiţi pentru acoperirea datoriilor dumneavoastră. In majoritatea 

statelor, impozitele pe proprietate au prioritate la rambursare, fiind 

considerate chiar mai importante decât ipoteca. Am avut 

oportunitatea de a cumpăra case, plătind impozitele datornicilor, 

cu sume chiar mai mici de 3 500 de dolari. 

Definiţia proprietăţii imobiliare 

Repet, pentru a putea vedea banii, trebuie să vă folosiţi mintea, 

nu ochii. Pentru a vă antrena mintea sa vadă banii, c necesar să 

cunoaşteţi definiţiile reale ale cuvintelor şi ale sistemelor numerice. 

Dacă aţi citit până aici, ar trebui să cunoaşteţi deja diferenţa 

dintre active şi pasive, dar şi definiţia termenului „ipotecă" (care 

este „un acord până la moarte") şi a cuvântului „fiscalitate", care 

înseamnă penalităţi. Urmează să învăţaţi originea cuvintelor 

„proprietate imobiliară" şi a unui instrument financiar foarte 

popular, denumit „derivate". Mulţi cred că „derivatele" sunt ceva 

nou, dar, de fapt, ele sunt vechi de secole. 

O definiţie simplă a „derivatelor" este aceasta: „ceva care 

provine din altceva". Un exemplu de derivat este sucul de por-

tocale. Sucul de portocale este un derivat al fructului denumit 

portocală. 

Obişnuiam să cred că „proprietate imobiliară" (în engleză, „real 

estate") se referă la ceva „real", tangibil. Tatăl meu cel bogat mi-a 

explicat că îşi are originea în cuvântul spaniol „real", care înseamnă 
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„regal". El Camino Real se traduce prin „drumul regal". Prin 

urmare, „real estate" înseamnă proprietate regală. 

La începutul secolului al XVLlea, odată cu sfârşitul Erei Agrare 

şi începutul Erei Industriale, puterea nu s-a mai bazat pe pământ şi 

agricultură. Monarhii au realizat că trebuie să se supună ei înşişi 

unor reforme, ca urmare a reformei funciare care a oferit ţăranilor 

dreptul de a deţine pământ. In acest context, regalitatea a creat 

derivatele. Acestea erau „impozite" pe pământ sau „ipoteci", care 

permiteau oamenilor de rând să-şi finanţeze proprietatea. 

Impozitele şi ipotecile sunt derivate, întrucât derivă din 

proprietatea funciară. Bancherul dumneavoastră n-ar numi ipoteca 

un derivat; el ar spune că e „asigurată" de pământ... cuvinte 

diferite, înţelesuri diferite. Aşadar, odată ce regalitatea a înţeles că 

banii nu mai vin din deţinerea moşiilor, ci din „derivate" care 

provin din proprietatea funciară, monarhii au înfiinţat bănci care 

să administreze afacerile din ce în ce mai numeroase. Astăzi, 

pământul încă este numit „proprietate imobiliară" (real estate), 

întrucât indiferent cât de mult aţi plăti pentru el, nu vă va aparţine 

niciodată cu adevărat. El încă aparţine „ regilor". 

Care este rata reală a dobânzii ? 

Tatăl cel bogat negocia dur pentru fiecare punct al dobânzilor 

pe care le plătea. Odată, mi-a pus această întrebare: „Când un 

bancher îţi spune că rata dobânzii tale este de 8% pe an... îl crezi ?" 

Am aflat răspunsul — adică „nu" — după ce am învăţat să citesc 

cifrele. 

Să spunem că vă cumpăraţi o casă de 100 000 de dolari, plătiţi 

un avans de 20 000 la bancă şi împrumutaţi restul de 80 000 la o rată 

a dobânzii de 8 procente, pe un termen de 30 de ani. 

In cinci ani, veţi plăti băncii o sumă totală de 35 220 de dolari: 31 

276 dobândă şi doar 3 944 pentru reducerea datoriei. 

Dacă plătiţi împrumutul la termen, adică într-un interval de 30 

de ani, veţi plăti 211 323 de dolari — împrumutul şi dobânda, din 

care se scad cei 80 000 pe care i-aţi primit. Prin urmare, dobânda 

totală pe care aţi plătit-o a fost de 131 323 de dolari. 

Apropo, suma de 211 323 nu include impozitele pe proprietate 

şi nici asigurarea pentru împrumut. 
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Ciudat e că suma de 131 323 pare să depăşească „puţin" 8% din 

cei 80 000 de dolari. Mai degrabă se apropie de 160% dobândă pe o 

perioadă de 30 de ani. După cum am mai spus, bancherii nu mint... 

doar că nu vă spun adevărul complet. Iar dacă nu ştiţi să citiţi 

cifrele, nu-1 veţi afla niciodată. Dar, până la urmă, dacă sunteţi 

fericit cu casa pe care o aveţi, de ce v-ar păsa ? Poate pentru că 

bancherii ştiu foarte bine că peste câţiva ani veţi dori să cumpăraţi 

o casă nouă, una mai mare, sau una mai mică (de vacanţă), sau veţi 

decide să vă refinanţaţi ipoteca. Ştiu acest lucru, ba chiar se bazează 

pe asta. 

Media pe industrie 

In industria bancară se consideră că o ipotecă se derulează, în 

medie, pe o durată de şapte ani. Acest lucru înseamnă că băncile se 

aşteaptă ca o persoană medie să-şi cumpere o nouă casă sau să 

semneze un contract de refinanţare la fiecare şapte ani. Prin 

urmare, conform exemplului dat mai sus, băncile se aşteaptă să 

primească înapoi împrumutul de 80 000 de dolari, plus dobânda de 

43 291, la fiecare şapte ani. 

De aceea se şi numeşte „ipotecă" (în engleză „mortage"), cuvânt 

ce provine din franţuzescul „mortir" şi care, în cazul de faţă, ar 

însemna „acord valabil până la moarte". Din păcate, cei mai mulţi 

oameni vor continua să muncească din greu, să primească măriri 

de salariu şi să-şi cumpere case noi... cu ipoteci noi. Pe deasupra, 

guvernul acordă scutiri de taxe, pentru a-i încuraja pe plătitorii de 

impozite să-şi cumpere case mai scumpe, ceea ce înseamnă taxe pe 

proprietate mai mari şi bani mai mulţi la vistieria statului. Şi să nu 

uităm asigurarea pe care toate agenţiile de ipotecări te obligă să o 

plăteşti la semnarea contractului. 

Ori de câte ori mă uit la televizor, văd spoturi publicitare în care 

jucători profesionişti de baseball şi jucători de fotbal arătoşi vă 

îndeamnă, zâmbind, să vă transformaţi datoriile de pe cărţile de 

credit în „împrumuturi de consolidare"1. In acest fel, aţi putea plăti 

toate datoriile de pe cărţile de credit şi aţi avea un nou credit, la o 

rată a dobânzii mai mică. Apoi, vă şi spun de ce este inteligent din 

punct de vedere financiar să faceţi acest pas: „Un împrumut de 
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consolidare este o mişcare isteaţă din partea dumneavoastră, 

deoarece statul vă va scuti de la plata impozitelor pentru dobândă 

în contul ipotecii." 

Telespectatorii, crezând că au dat peste o mină de aur, dau fuga 

la bancă, îşi refinanţează împrumutul pentru casă, îşi plătesc 

datoriile de pe cărţile de credit şi se simt inteligenţi. 

Câteva săptămâni mai târziu, când merg la cumpărături, văd o 

rochie nouă, o nouă maşină de tuns iarba sau realizează brusc că 

cel mic are nevoie de o nouă bicicletă sau că ei înşişi trebuie să 

plece în vacanţă, pentru că sunt extenuaţi. întâmplarea face să aibă 

acum un card de credit curat... sau să fi primit de curând, prin 

poştă, unul nou, drept răsplată pentru plata datoriilor la cel vechi. 

Creditul de care dispun este nemaipomenit, motiv pentru 

îm p r u m u t  al cărui scop este acela de a unifica mai multe datorii într-una 

singură, în ulcea reducerii plăţilor lunare prin extinderea termenului limită — 

n. tr. 

care îşi plătesc facturile, după care inimioara începe să le tresalte în 

piept, ca şi cum le-ar spune: „Haide, nu mai sta pe gânduri. Meriţi 

să ai aşa ceva. Vei putea plăti câte puţin din datorii în fiecare lună". 

Emoţiile surclasează logica şi noua carte de credit, curată ca 

lacrima, iese din ascunzătoare. 

După cum am mai spus, atunci când bancherii vă spun că 

locuinţa pe care o deţineţi este un activ... nu mint. Când statul vă 

oferă o deducere de la taxe, pentru că aveţi datorii, nu o face pentru 

că se îngrijorează nespus de viitorul dumneavoastră financiar, ci 

pentru că îl preocupă propriul viitor financiar. Prin urmare, când 

bancherul, contabilul, avocatul sau profe sorii de la şcoală vă spun 

că locuinţa pe care o aveţi figurează pe coloana activelor, ei doar 

evită să menţioneze ale cui sunt acele active. 

Dar economiile f Ele sunt active f 

Ei bine, economiile dumneavoastră chiar sunt active. Asta c o 

veste bună. Dar... dacă veţi citi declaraţiile financiare, veţi înţelege 

tot tabloul, în ansamblu. E adevărat că economiile dumneavoastră 

sunt active, dar dacă veţi analiza bilanţul băncii al cărei client 
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sunteţi, veţi constata că acestea apar în coloana de pasive. Iată cum 

apar economiile şi carnetul de cecuri în bilanţul dumneavoastră: 

Bilanţul dumneavoastră 

 

Şi aşa apar economiile şi carnetul dumneavoastră de cecuri în Iu 
lanţul băncii: 

Bilanţul băncii 

 

De ce economiile şi carnetul de cecuri apar ca pasive în bilanţul 

băncii ? Pentru că banca trebuie să vă plătească dobândă in contul 

lor şi pentru că protejarea lor costă alţi bani. 

Dacă reuşiţi să descifraţi semnificaţia tabelelor şi cuvintelor de 

mai sus, aţi putea începe să înţelegeţi mai bine ce nu pot vedea 

ochii în jocul banilor. 

De ce nu primiţi o scutire de taxe pentru economii f 

După cum aţi observat, vi se oferă o scutire de taxe pentru 

cumpărarea unei case sau pentru datoriile pe care le aveţi... dar IUI 

primiţi nicio deducere pentru păstrarea banilor. V-aţi întrebat 

vreodată de ce ? 

Active Pasive 

Economii  

Carnet de  

cecuri  

Active Pasive 

 Economiile 
 dumnea 
 voastră 
 Carnetul de 
 cecuri 
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Nu am răspunsul exact, dar pot face speculaţii. Unul dintre 

motivele principale este acela că economiile dumneavoastră apar 

ca pasive pentru bănci. De ce ar solicita acestea guvernului să 

adopte o lege care să vă încurajeze să economisiţi bani... bani care 

ar intra pe coloana lor de pasive ? 

Nu au nevoie de economiile dumneavoastră 

In plus, băncile nu au nevoie de economiile dumneavoastră. Nu 

le trebuie depozite mari de bani, întrucât pol multiplica banii de cel 

puţin 10 ori. Dacă puneţi un singur dolar în bancă, legea îi permite 

acesteia să împrumute 10 sau, în funcţie de limitele de rezervă 

impuse de către banca centrală, chiar până la 20. Acest lucru 

înseamnă că un singur dolar se transformă brusc în 10 sau în mai 

mulţi. Adevărată magie! Când tatăl meu cel bogat mi-a explicat 

acest lucru, m-am îndrăgostit de această idee. In acel moment, 

mi-am dat seama că vreau să deţin o bancă, nu să mă spetesc la 

şcoală pentru a deveni un bancher. 

Pe deasupra, banca vă plăteşte o dobândă de doar 5% pentru 

acel dolar. Dumneavoastră, consumatorul, vă simţiţi în siguranţă, 

pentru că banca vă plăteşte nişte bani pentru cei pe care i-aţi depus. 

Băncile văd această relaţie ca fiind una ideală între ele şi 

consumator, deoarece, dacă aveţi economii la ele, s-ar putea ca 

împrumuturile să le faceţi tot de la ele. Vor ca dumneavoastră să 

împrumutaţi, întrucât vă pot lua 9% dobândă, sau chiar mai mult, 

pe banii împrumutaţi. Aşadar, în timp ce dumneavoastră câştigaţi 

5% pentru dolarul economisit, banca poate câştiga 9% sau chiar 

mai mult pe cei 10 ai datoriei pe care dolarul dumneavoastră i-a 

generat. Recent, am primit în cutia poştală un nou card de credit, 

iar în fluturaşul alăturat se anunţa cu surle şi trâmbiţe că dobânda 

cerută este de doar 8,9%. Dar cineva care înţelege jargonul juridic 

din textul frumos tipărit îşi dă uşor seama că dobânda reală este de 

23%. Nu cred că mai e nevoie să spun că acel card de credit a fost 

tăiat în două şi expediat înapoi. 
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Au economiile dumneavoastră, oricum 

Un alt motiv pentru care nu vi se oferă deduceri de la taxe 

pentru economiile făcute este unul destul de evident. Dacă vă 

pricepeţi la citirea cifrelor şi observaţi în ce direcţie „curg" banii, 

veţi constata că economiile dumneavoastră ajung oricum la bancă. 

Banii pe care îi economisiţi în coloana activelor provin, de fapt, din 

cea a pasivelor, sub forma plăţilor ratelor la ipotecă, care apar ca 

active ale băncii. Modelul fluxului banilor arată aşa:
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Declaraţia dumneavoastră financiară 
 

Declaraţie de venit 

Venit 

 

 

Declaraţia 

financiară a băncii 

Venit 

Dobândă 

Cheltuieli 
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Iată de ce băncile nu au nevoie ca statul să vă ofere scutiri de la 

taxe, astfel încât să vă încurajeze să economisiţi. Primesc oricum banii 

dumneavoastră... sub forma plăţilor la datorii. 

Politicienii n-au de gând să se pună rău cu sistemul, întrucât 

băncile, companiile de asigurări, industria construcţiilor, agenţiile de 

brokeraj şi mulţi alţii contribuie cu o mulţime de bani la campaniile 

politice... iar politicienii ştiu numele jocului. 

Numele jocului 

In 1974, tatăl meu cel bogat s-a supărat pentru că jocul fusese jucat 

împotriva mea, iar eu nu-mi dădusem seama de acest lucru. Făcusem 

acea investiţie în proprietăţile imobiliare şi mă plasasem în poziţia 

celui care pierde... în timp ce fusesem făcut să cred că voi avea numai 

de câştigat. 

„Sunt bucuros că ai intrat în joc", mi-a spus tatăl cel bogat. „Dar, 

din cauză că nimeni nu ţi-a explicat vreodată ce fel de joc este, tocmai 

ai fost păcălit şi împins în echipa care pierde." 

Apoi tatăl cel bogat m-a lămurit care sunt regulile de bază ale 

jocului. „Numele jocului capitalismului este — Cine cui este dator." 

Odată iniţiat în secretele jocului, a mai zis el, voi putea fi un 

jucător mai bun... şi nu unul care îi lasă pe ceilalţi să îl calce în 

picioare. 

Cu cât eşti mai dator, cu atât eşti mai sărac 

„Cu cât există mai multe persoane cărora le eşti dator, cu atât eşti 

mai sărac", mi-a explicat tatăl cel bogat. „In schimb, cu cât există mai 

multe persoane care au datorii la tine, cu atât eşti mai bogat. Acesta 

este jocul." 

Aşa cum am mai spus, m-am străduit întotdeauna să fiu cât mai 

receptiv. Prin urmare, am stat tăcut şi am ascultat cu atenţie. Nu-mi 

spunea toate aceste lucruri pe un ton maliţios; pur şi simplu îmi 

explica jocul aşa cum îl vedea el. 

„Cu toţii suntem îndatoraţi cuiva. Problemele se ivesc atunci când 

datoriile sunt în exces. Din păcate, săracii acestei lumi au lost atât de 

tare călcaţi în picioare de acest joc, încât nici nu se pot afunda mai 

mult în datorii. Acelaşi lucru este valabil şi pentru ţările sărace. Ţările 
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bogate profită de pe seama celor sărace, slabe şi prost pregătite din 

punct de vedere financiar. Dacă eşti afundat în prea multe datorii, 

lumea îţi ia tot ce ai... timpul, casa, munca, viaţa, încrederea şi chiar 

demnitatea, dacă permiţi acest lucru. Nu eu sunt cel care a inventat 

acest joc, nu eu fac regulile, dar îl cunosc foarte bine... şi îl joc foarte 

bine. Iţi voi explica şi ţie cum stau lucrurile. Vreau să înveţi să joci 

acest joc. Apoi, după ce îl vei stăpâni la perfecţie, vei putea decide ce 

vrei să faci cu informaţiile de care dispui." 

Banii sunt o datorie 

Tatăl cel bogat a continuat, explicându-mi că nici măcar moneda 

naţională nu este un instrument de echitate, ci unul de îndatorare. 

Fiecare bancnotă de un dolar era, înainte, susţinută de aur sau argint, 

dar acum este un IOU (în engleză „I Owe You", adică „Iţi sunt dator") 

garantat de taxele plătite de către contribuabilii din statul respectiv. 

Atâta timp cât celelalte ţări îşi păstrează încrederea că plătitorul de 

taxe american va munci şi va plăti pentru acest IOU numit bani, 

lumea va avea încredere şi în dolar. 1 )acă elementul, cheie al banilor, 

adică „încrederea", dispare brusc, atunci economia se prăbuşeşte 

precum un castel de cărţi de joc... iar acest castel s-a dărâmat de mai 

multe ori de-a lungul istoriei. 

Să luăm, de pildă, exemplul mărcii germane din timpul republicii 

de la Weimar, care a devenit lipsită de valoare chiar înaintea 

izbucnirii celui de-al Doilea Război Mondial. Conform unei legende, 

o bătrână a fost văzută în acele vremuri cărând o roabă plină cu 

mărci, în drum spre magazin, de unde dorea să c umpere o pâine. La 

un moment dat, s-a oprit pentru a se odihni şi s-a întors cu spatele la 

roabă. Cineva i-a furat roaba, dar a lăsat toată grămada de bani 

împrăştiată pe stradă. 

Din acest motiv, banii din ziua de astăzi sunt cunoscuţi şi sub 

numele de bani „fiat", adică bani care nu pot fi convertiţi în ceva 

tangibil... cum ar fi aurul sau argintul. Banii au valoare atâta timp cât 

oamenii au încredere în statul care îi emite. O altă definiţie pentru 

„fiat" este: „un ordin dictatorial sau un decret emis de o persoană sau 

un grup de persoane pe baza unei autorităti absolute". 
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In zilele noastre, o mare parte a economiei globale este fun-

damentată pe datorii şi încredere. Atâta timp cât ne sprijinim unii pe 

alţii şi nimeni nu rupe rândurile, totul va fi bine... iar cuvântul „bine" 
este un acronim al „Bolii Insecurităţii Neurotic-Emoţionale". 

„Cine îţi este datori" 

Intorcându-ne la anul 1974, când am învăţat cum trebuie 

cumpărat un condominiu de 56 000 de dolari, tatăl cel bogat mi-a 

oferit o lecţie importantă privind structurarea acordurilor. 

„Cine cui este dator? Acesta e numele jocului", mi-a spus el. 

„Cineva tocmai te-a prins într-o datorie. E ca şi cum ai merge la 

restaurant cu 10 prieteni. Te duci la toaletă, iar când te întorci, nota de 

plată te aşteaptă pe masă, dar prietenii sunt toţi dispăruţi. Dacă tot 

vrei să te implici în acest joc, mai bine îi înveţi regulile şi 

dedesubturile, începi să vorbeşti aceeaşi limbă şi afli cine îţi sunt 

partenerii de joc. In caz contrar, nu tu vei juca jocul, ci jocul te va juca 
pe tine." 

E doar un joc 

La început, spusele tatălui meu bogat m-au înfuriat... dar am 

ascultat şi m-am străduit să înţeleg. Intr-un final, mi-a dat un 

exemplu care m-a luminat şi m-a ajutat să pricep totul. „Iţi place să 

joci fotbal, nu ?" — m-a întrebat. 

Am dat din cap, în semn aprobator. „Da, îmi place la nebu nie", 

i-am răspuns. 

„Ei bine, jocul meu este cel al banilor. îmi place la nebunie să-1 

joc", a fost replica sa. 

„Dar pentru mulţi, banii nu sunt un joc", am zis eu. 

„Este foarte adevărat", a confirmat tatăl cel bogat. „Pentru 

majoritatea oamenilor, este un joc al supravieţuirii. Pentru ei, banii 

reprezintă un joc pe care sunt forţaţi să-1 joace, dar pe care 

il urăsc. Din nefericire, cu cât devenim mai civilizaţi, cu atât mai 

mult banii devin parte integrantă a vieţilor noastre." Apoi tatăl cel 

bogat a desenat Cadranul Banilor. 
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„Uită-te la ceea ce am desenat ca la un teren de tenis sau de 

lotbal. Dacă ar urma să intri în jocul banilor, în ce echipă ai vrea să 

fii ? In echipa « A-L » sau în « P-I» ? Sau în care dintre lumătăţile 

terenului ai vrea să joci, în cea din dreapta sau în cea din stânga ?" 

Am indicat, desigur, partea dreaptă a Cadranului. 

Dacă alegeţi calea datoriilor şi a riscului, ar trebui să 
fiţi plătit 

„Bun", a zis tatăl cel bogat. „Ar trebui să înţelegi acum de ce nu 

poţi intra în acest joc având încredere într-un agent de vânzări care 

îţi spune că a pierde 150 de dolari pe lună, timp de 30 de ani, este o 

afacere bună... pentru că statul o să-ţi ofere o scutire de la plata 

impozitelor în contul banilor pierduţi şi pentru că se .işteaptă ca 

preţul proprietăţilor imobiliare să crească. Pur şi simplu, eşti ca şi 

pierdut dacă intri în joc cu această mentalitate. ( li iar dacă 

predicţiile agentului de vânzări s-ar putea adeveri, nu aşa se 

practică jocul în partea dreaptă a Cadranului. Cineva îţi spune să 

te îndatorezi, să-ţi asumi toate riscurile şi să şi dai bani. ()amenii 

din partea stângă a Cadranului consideră această idee una bună... 

dar nu şi cei din partea dreaptă." 

Ceea ce auzeam îmi dădea fiori. 

„Să-ţi explic cum stau lucrurile", a reluat tatăl cel bogat. „Eşti 

dispus să plăteşti 56 000 de dolari pentru acest condominiu. Semnezi 

un contract în urma căruia devii dator. Iţi asumi riscuri. Chiriaşul îţi 

va plăti o chirie mai mică decât te-ar costa pe tine să trăieşti acolo. 
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Prin urmare, subvenţionezi traiul per soanei respective în acea 

locuinţă. Ţi se pare că are vreo logică ?" 

Am dat din cap. „Nu." 

„Nu aşa văd eu acest joc", a spus tatăl cel bogat. „De acum înainte, 

dacă e să te îndatorezi şi să-ţi asumi riscuri, atunci e obligatoriu să fu 

plătit pentru asta. Ai înţeles ?" 

Am dat afirmativ din cap. 

„A face bani e un lucru bazat pe idei simple, nu ştiinţa spaţială. 

Din păcate, când vine vorba de bani, simplitatea nu e atât de simplă 

pentru toată lumea. Un bancher te îndeamnă să te îndatorezi şi îţi 

spune că statul te va omite de la plata taxelor pentru ceva ce nu are 

niciun sens din punct de vedere econo mic. Apoi, agentul imobiliar îţi 

spune să semnezi contractul, dându-ţi asigurări că îţi va găsi un 

chiriaş care îţi va plăti mai puţin decât ai tu de plătit, doar pentru că 

prevede el că preţurile vor creşte. Dacă ţi se pare că toate acestea au 

vreun sens, atunci noi doi avem viziuni diametral opuse." 

Am stat şi am ascultat tot ceea ce mi-a spus şi a trebuit să recunosc 

că mă entuziasmasem atât de tare de ceea ce am crezul a fi o afacere 

bună, încât logica mea o luase razna. Acesta este şi motivul pentru 

care nici n-am mai stat să analizez cu atenţie toate detaliile afacerii. 

Mi s-a „părut" o afacere bună şi mi-am lăsat intelectul condus de 

lăcomie şi entuziasm. Şi astfel n-am mai reuşit să aud ceea ce încercau 

să-mi spună cifrele şi cuvintele. 

Atunci a fost momentul în care tatăl cel bogat mi-a dezvăluit o 

regulă importantă, de la care nu devia niciodată: „Profiturile le faci 

atunci când cumperi... nu când vinzi." 

Tatăl cel bogat se asigura întotdeauna că, indiferent de datoriile 

sau riscurile pe care şi le asuma, o afacere trebuia să aibă sens încă din 

prima zi... ea trebuia să fie profitabilă în orice condiţii economice, şi în 

cele faste, şi în cele nefaste. Nu s-a implicat niciodată într-o afacere 

bazându se pe trucul deduce nlor de la impozite sau pe vreun glob de 

cristal care prezice viitorul. O afacere trebuia să aibă sens din punct 

de vedere economic şi în vremuri bune, şi în vremuri rele. 

Am început, atunci, să înţeleg jocul banilor aşa cum îl vedea el. Iar 

jocul banilor era acela de a-i vedea pe ceilalţi datori faţă de tine şi de a 

fi foarte atent cui te îndatorezi. Parcă şi astăzi îl .uid spunând: „Dacă 

îţi asumi riscuri şi datorii, asigură-te că vei li plătit pentru asta." 
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Tatăl cel bogat avea şi el datorii, dar avea mare grijă atunci i and 

se îndatora. „Fii foarte atent atunci când îţi asumi o dato- i ie", mă 

sfătuia el. „Dacă urmează să plăteşti singur această datorie, ai grijă ca 

ea să fie mică. Dacă datoria este una mare, .isigură-te că o va plăti 

altcineva." 

Vedea jocul banilor şi al datoriilor ca pe un joc care se joacă asupra 

dumneavoastră, asupra mea, asupra tuturor. El este jucat de la o 

afacere la alta, de la o ţară la alta. II vedea doar ca pe un joc. Problema 

e că, pentru mulţi oameni, banii nu reprezintă un joc. Pentru 

majoritatea oamenilor, banii înseamnă supravieţuire... uneori viaţa 

însăşi. Şi, pentru că nimeni nu le-a explicat jocul, ei încă îi cred pe 

bancheri atunci când aceştia le spun că locuinţa pe care o deţin face 

parte din active. 

Realitatea e mai importantă decât opiniile 

Tatăl cel bogat şi-a continuat lecţia: „Dacă-ţi doreşti să obţii 

succesul financiar în partea dreaptă a Cadranului, trebuie să c 

unoşti diferenţa dintre realitate şi opinii. Nu poţi accepta orbeşte 

sfaturile financiare, aşa cum fac cei din partea stângă. Trebuie să 

înţelegi ce spun cifrele. Trebuie să cunoşti datele problemei. Cifrele 

sunt cele care îţi dezvăluie datele reale. Supravieţuirea ta linanciară 

depinde de aceste date, nu de opiniile unui prieten sau ale unui 

consilier guraliv." 

„Nu înţeleg. De ce e atât de importantă această diferenţă dintre 

date şi opinii ?", am întrebat. „Unele sunt mai bune decât altele ?" 

„Nu", a răspuns tatăl cel bogat. „Important e să ştii când ceva este 

un fapt real sau doar o opinie." 

Încă nedumerit, am stat acolo, în faţa lui, cu o expresie confuză. 
„Cât valorează casa familiei tale ?", m-a întrebat. 
Dorea să apeleze din nou la un exemplu, pentru a mă face să 

înţeleg. 

„Ştiu", am răspuns precipitat. „Părinţii mei se gândesc s-o vândă, 

aşa că au cerut ajutorul unui agent imobiliar, pentru a face o evaluare. 

Acesta a spus că valoarea casei este de 36 000 de dolari. Asta 

înseamnă că tatăl meu ar obţine un profit de 16 000 de dolari, căci 

acum cinci ani, când a cumpărat-o, a plătit doar 20 000 de dolari." 
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„Prin urmare, evaluarea şi profitul tatălui tău sunt date reale sau 

opinii ?", m-a întrebat tatăl cel bogat. 

M-am gândit puţin şi am înţeles unde dorea să ajungă. „Ambele 

sunt opinii. Nu-i aşa ?" 

A dat afirmativ din cap. 

„Foarte bme. Mulţi oameni au probleme financiare pentru că îşi 

petrec întreaga viaţă luând decizii financiare în funcţie de opinii şi nu 

de date exacte. Opinii precum: « Casa este un activ », « Preţurile 

proprietăţilor imobiliare se află mereu în creştere », « Acţiunile Blue 

Chip sunt cea mai bună investiţie ce poate fi făcută », « Ai nevoie de 

bani pentru a face bani», « Acţiunile la bursă au surclasat întotdeauna 

proprietăţile imobiliare », « Portofoliul trebuie diversificat», « Pentru 

a te îmbogăţi, trebuie să faci lucruri murdare », « Investiţiile sunt 

riscante », « Mergi la sigur »." 

Cele aflate rn-au pus serios pe gânduri, făcându-mă să realizez că 

lucrurile auzite acasă despre bani erau de fapt opinii, nu realităţi. 

„Este aurul un activ?", m-a întrebat tatăl cel bogat, trezin- du-mă 

din visare. 

„Da, fireşte", am răspuns. „Este singura monedă reală care a trecut 

testul timpului." 

„Vezi, faci exact aceeaşi greşeală", a zâmbit tatăl cel bogat. „Nu 

faci decât să repeţi opiniile altora în privinţa activelor, în loc să 

verifici tu însuţi dacă lucrurile stau sau nu aşa." 

„Eu definesc aurul ca fiind un activ doar dacă îl cumperi cu mai 

puţin decât îl vinzi", a continuat el. „Cu alte cuvinte, dacă l-ai 

cumpărat pentru 100 de dolari şi l-ai vândut pentru 200, atunci e, 

într-adevăr, un activ. Dar dacă dai 200 de dolari pe o uncie de aur şi 

apoi o vinzi cu 100, atunci, în această tranzacţie, ci devine un pasiv. In 

ultimă instanţă, doar cifrele financiare ale i ranzacţiei îţi spun care e 

realitatea. De fapt, singurul lucru care poate fi un activ sau un pasiv 

eşti tocmai tu... întrucât tu eşti cel care poate face ca aurul să devină 

un activ sau un pasiv. De aceea este atât de importantă educaţia 

financiară. Am văzut o mulţime ile oameni care au pus mâna pe 

afaceri extrem de avantajoase sau pe proprietăţi imobiliare profitabile 

şi le-au transformat într-un coşmar financiar. Mulţi fac acelaşi lucru şi 

cu viaţa personală. ( .îştigă bani munciţi din greu şi îi transformă în 

pasive pe viaţă." 
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Eram şi mai confuz, un pic rănit în amorul propriu; doream sad 

contrazic. Tatăl cel bogat se juca cu mintea mea. 

„Mulţi au fost prostiţi din cauză că nu cunoşteau datele reale iIo 

problemei. Zi de zi aud poveşti de groază despre persoane care au 

rămas fără niciun ban, pentru că au confundat opiniile cu realitatea. 

Nu zice nimeni că nu poţi lua în considerare opiniile celorlalţi atunci 

când iei o decizie financiară... dar trebuie neapărat să cunoşti 

diferenţa. Milioane de oameni au adoptat hotărâri cruciale 

bazându-se doar pe opiniile moştenite din gene- i aţie în generaţie. 

Apoi se întreabă de ce au probleme cu banii." 

„Ce fel de opinii ?", am întrebat. 

înainte de a-mi răspunde, tatăl cel bogat a râs pe înfundate, ca 

pentru sine. „Ei bine, hai să-ţi dau câteva exemple dintre cele pe care 

le-am tot auzit." 

A început să enumere câteva, abia stăpânindu-se să nu râdă în 

hohote, amuzat fiind de cum pot gândi unii oameni. Iată câteva 

dintre exemplele pe care mi le-a dat în acea zi: 

1. „Ar trebui să te căsătoreşti cu el. Va fi un soţ bun." 

2. „Găseşte-ţi o slujbă sigură şi nu te mai despărţi niciodată de 

ea." 

3. „Medicii fac o grămadă de bani." 

4. „Au o casă mare. Trebuie că sunt foarte bogaţi." 

5. „Este plin de muşchi. înseamnă că e foarte sănătos." 

6. „Ce maşină frumoasă! Păcat că e condusă de o bătrână." 

7. „Nu există destui bani pentru ca toată lumea să fie bogată." 

8. „Pământul e plat." 

9. „Oamenii nu vor zbura niciodată." 

10. „E mai deştept decât sora sa." 

11. „Obligaţiunile sunt mai sigure decât acţiunile." 

12. „Oamenii care fac greşeli sunt proşti." 

13. „Nu va vinde niciodată la un preţ atât de mic." 

14. „Nu va dori niciodată să aibă o relaţie cu mine." 

15. „Investiţiile sunt riscante." 

16. „Nu voi fi niciodată bogat." 

17. „N-am făcut o facultate, aşa că nu am mcio şansă." 

18. „Trebuie să vă diversificaţi investiţiile." 
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19. „Nu trebuie să vă diversificaţi investiţiile." 

Tatăl cel bogat mi-a oferit exemplu după exemplu, până când 

i-am dat de înţeles că m-am plictisit auzindu-le. 

„Bine, bine", am spus într-un final. „Am auzit destule. Care e 

ideea ?" 

„Credeam că nu mă vei mai opri", a glumit el. „Ideea e că viaţa 

majorităţii oamenilor este guvernată mai mult de opinii şi mai puţin 

de realitate. Pentru ca viaţa cuiva să se schimbe, acea persoană 

trebuie mai întâi să-şi schimbe opiniile... iar apoi să înţeleagă faptele 

concrete. Dacă eşti în stare să citeşti o declaraţie financiară, vei fi în 

stare să vezi şi realitatea nu numai în cazul unei companii de succes... 

ci şi al unui individ. Dacă înţelegi ce spun declaraţiile financiare, îţi 

vei da seama imediat de starea financiară a unei persoane... care poate 

fi alta decât cea zugrăvită de opiniile tale sau ale altora. După cum am 

mai spus, niciuna nu este mai bună decât cealaltă. Dar pentru a avea 

succes în viaţă, mai ales din punct de vedere financiar, trebuie să 

cunoşti diferenţa dintre ele. Dacă nu poţi verifica ceva ca fiind real, 

atunci ai de-a face cu o opinie. Orbirea financiară are loc atunci când o 

persoană nu ştie să citească cifrele... motiv pentru cari' este nevoită să 

apeleze la opinia cuiva. Nebunia financiară se instalează atunci când 

opiniile sunt luate drept realitate. Dacă îţi doreşti să acţionezi pe 

partea dreaptă a Cadranului, e obligato riu să cunoşti diferenţa 

dintre opinii şi date concrete. Puţine lecţii sunt mai importante decât 

cea pe care ţi am dat-o acum." 

Am stat acolo, tăcut, ascultând cu atenţie şi străduindu-mă să 

înţeleg ceea ce-mi spunea. Evident, era vorba despre un concept 

simplu şi, cu toate acestea, părea a fi prea vast pentru ca mintea mea 

să-1 accepte în clipa aceea. 

„Ştii ce înseamnă « due ddigence » ?", m-a întrebat tatăl cel bogat. 

Am dat din cap în semn că nu. 

„Due diligence* înseamnă, pur şi simplu, să descoperi care sunt 

opiniile şi care sunt datele concrete. Când vine vorba de bani, cei mai 

mulţi oameni sunt fie leneşi, fie caută scurtături, context în care nu 

fac investigaţii suficiente. De cealaltă parte, sunt cei care se tem atât 

de tare să nu comită vreo greşeală, încât lac prea multe investigaţii şi 

bat pasul pe loc. Abuzul de due dili- fţence se mai numeşte şi 
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„paralizia analizei". Ce vreau să spun e că trebuie să ştii să cerni 

opiniile, să analizezi datele, iar apoi să iei o decizie. După cum am 

mai spus, mulţi oameni au astăzi necazuri financiare din cauză că 

folosesc prea multe scurtături şi adoptă hotărâri cruciale pe baza 

unor opinii — adeseori ale unor persoane din cadranele „A" şi „L" —, 

şi nu în funcţie de realitate. I )acă îţi doreşti să fii un „P" sau un „I" de 

succes, atunci e imperios să cunoşti diferenţa dintre cele două." 

In acea zi n-am apreciat cum se cuvine lecţia primită. Cu toate 

acestea, puţine lecţii mi-au servit mai bine în viaţă decât cea în care 

am învăţat să desluşesc diferenţa dintre realitate şi opinii, mai ales 

atunci când e vorba de administrarea propriilor bani. 

„Asta se întâmplă atunci când liber-profesionişti bine plătiţi sau 

angajaţi cu salarii mari — plătitori a unor sume uriaşe drept laxe, 

afundaţi adânc în datorii şi cu active doar pe hârtie în portofoliu — 

încep să ofere celorlalţi sfaturi în privinţa investiţiilor. Milioane de 

oameni vor avea de suferit pentru că au urmat opiniile unora care se 

erijează în mari cunoscători ai realităţii." 

'■ Consultarea şi colaborarea strânsă dintre emitentul unui instrument 
hnanciar şi distribuitorul emisiunii, cu asistenţa juridică a unui consultant (iiiidic 
în instrumentul financiar respectiv, pentru ca emitenţii şi distribuitorii vi se 
asigure că toate condiţiile legale au fost îndeplinite, că toate informaţiile 
importante cu privire la emisiune au fost incluse în prospectul de ofertă j?u- blică 
şi că acesta nu conţine afirmaţii eronate care ar putea aduce prcjudicii linanciarc 

viitoriloi investitori n. tr.  
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Warren Buffett, cel mai mare investitor al Americii, spunea: „Dacă 

te afli în mijlocul unei partide de pocher şi, după 20 dc minute, încă 

nu ţi-ai dat seama cine e nătărăul, atunci tu eşti acela." 

De ce au oamenii probleme financiare 

Am aflat recent că cei mai mulţi dintre oameni au datorii din ziua 

în care termină şcoala şi până mor.
 

Declaraţie de venit Venit 

ituieli 

• Impute pe statul de plată 

• lmpozitfffefr,venit 

• Impozite pe 

• Plata ipotecii 

• Plata datoriilor de credit 

• Taxele pe vânzări 

• întreţinerea şi plata maşinii' 

• Hrană 

• îmbrăcăminte 

• Distracţie 

• Vacanţă 

• Diverse fleacuri 

• Etc. 
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Bilanţ
 

Serviciu 

Aşa arată 

situaţia 

financiară a 

americanului 

din clasa 
mijlocie: 

 Active Pasive I 

 • Ipoteca 

 • împrumutul pentru maşină 1 

 • Datorii pentru consum 

 • Datoriile de pe cărţile de credit 

 • împrumutul pentru plata studiilor 
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Foaia de bilanţ a altcuiva 
3 

Dacă aţi înţeles în ce constă jocul, atunci nu vă va fi greu sa vă daţi 

seama că acele pasive enumerate mai sus trebuie să apară pe foaia de 

bilanţ a altcuiva, în felul acesta: 

Declaraţie de venit 

«rttfAhK Venit 

Cheltuieli 

 

Ori de câte ori auziţi aceste cuvinte „Avans mic, rate lunare 

accesibile" sau „Nu vă îngrijoraţi, statul vă va oferi o scutire de taxe 

pentru banii pierduţi", să ştiţi că cineva vrea să vă momească în joc. 

Dacă ceea ce căutaţi e libertatea financiară, atunci trebuie să fiţi 

suficient de inteligent pentru a nu cădea în astfel de capcane. 

In cazul multora, nu există persoane care să le fie datoare. Nu 

deţin niciun fel de active reale (acelea care le aduc bani în buzunare)... 

şi, deseori, sunt datori altora. Acesta este şi motivul pentru care se 

agaţă cu disperare de o slujbă sigură şi se găsesc mereu în impas 

financiar. Dacă n-ar avea serviciu, ar ajunge la sapă de lemn într-o 

miime de secundă. Se spune că americanii de rând se află la doar trei 

salarii de faliment, asta pentru că încearcă să aibă o viaţă mai bună şi 

devin victime ale jocului. Cărţile sunt împărţite în defavoarea lor. Ei 

cred cu tărie că locuinţa, maşina, crosele de golf, hainele, casa de 

vacanţă şi celelalte lucruri pe care le deţin sunt active. Au această 

Bilanţ 
Active Pasive 

s Ipoteca  

• împrumutul pentru maşină  

• Datorii pentru consum  

• Datoriile de pe cărţile de credit  

• împrumutul pentru plata studiilor  



 

convingere pentru că aşa le-a spus cineva. Au fost nevoiţi să creadă 

acea persoană, pentru că nu se pricep la citirea cifrelor. Nu pot 

distinge opiniile de realitate. Cei mai mulţi se duc la şcoală şi învaţă să 

fie jucători, dar nimeni nu le explică în ce constă jocul. Nimeni nu le-a 

spus că numele jocului este „Cine cui este dator?". Şi pentru că nu ştiu 

acest lucru, ei sunt cei care devin datori celorlalţi. 

Banii sunt o idee 

Sper că înţelegeţi acum ideile de bază ale Cadranului Banilor şi 

faptul că banii sunt doar o idee ce poate fi văzută mult mai clar cu 

mintea decât cu ochii. Învăţarea jocului banilor şi a regulilor sale este o 

parte importantă a călătoriei dumneavoastră spre li bertatea 

financiară. Dar şi mai important este să înţelegeţi ce trebuie să deveniţi 

pentru a vă muta în partea dreaptă a Cadranului. Cea de-a doua parte 

a acestei cărţi se va axa pe modalităţile de „scoatere a tot ce e mai bun 

din dumneavoastră" şi pe analiza formulei: 

EŞTI-FACI-AI

PARTEA AII -A 

Scoateţi la iveală iot ce e 
mai bun în dumneavoastră



 

 

„Nu contează că acum n-ai casă", 

mi-a spus tatăl cel bogat. „Contează cine eşti. Continuă să lupţi şi 

vei deveni cineva. Renunţă şi tot vei deveni cineva... dar nu aceeaşi 

persoană." 

Schimbările prin care treceţi 

Celor care cochetează cu ideea de a trece de la siguranţa unei 

slujbe la siguranţa financiară, tot ce le pot oferi sunt cuvinte de 

încurajare. In cazul nostru, al meu şi al lui Kim, a trebuit să 

rămânem fără casă şi să ne trezim într-o situaţie disperată înainte 

de a avea curajul să facem această schimbare. Aşa a fost să fie 

drumul nostru, dar în niciun caz nu trebuie să fie şi al 

dumneavoastră. După cum am precizat mai devreme, există sis-

teme puse deja la punct, care vă pot ajuta să treceţi puntea spre 

partea dreaptă a Cadranului. 

Adevărata problemă constă în transformările interioare prin 

care treceţi şi în ceea ce veţi deveni în urma acestui proces. Pentru 

unii, drumul se poate dovedi facil. Altora, călătoria Ie pare 

imposibilă.  

 

CAPITOLUL 7 
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Banii sunt un drog 

Tatăl cel bogat ne spunea întotdeauna, mie şi lui Mike, că „banii 

sunt un drog". 

Motivul principal pentru care a refuzat să ne plătească în 

perioada în care am lucrat pentru el a fost acela că nu dorea să 

devenim dependenţi de ideea de a munci pentru bani. „Dacă 

deveniţi dependenţi de bani, mai târziu vă va fi extrem de greu să 

învingeţi această dependenţă", ne-a spus el. 

Când, adult fiind, l-am sunat din California pentru a-i cerc nişte 

bani, a ţinut neapărat să respecte principiul pe care îl aplicase fiului 

său şi mie încă de la vârsta de nouă ani. Nu ne dăduse bani când 

fuseserăm copii şi nu avea de gând să o facă nici când l-am sunat. 

In schimb, a continuat să- ini dea lecţii dure şi să mă ţină departe de 

ideea de a lucra pentru bani şi de dependenţa faţă de ei. 

Numea banii un drog pentru că vedea oameni care erau fericiţi 

când aveau bani şi nefericiţi sau îmbufnaţi atunci când rămâneau 

fără ei. La fel ca şi dependenţii de heroină care devin euforici atunci 

când îşi injectează drogul şi deprimaţi sau violenţi atunci când 

nu-1 au. 

„Păzeşte-te de viciul banilor şi de forţa pe care o poate avea 

asupra ta", mă avertiza el adesea. „Odată ce te obişnuieşti să-i 

primeşti, dependenţa te leagă de modul în care îi obţii." 

Altfel spus, dacă cineva primeşte bani ca angajat, tinde să se 

deprindă cu felul în care îi obţine, adică sub forma unui salariu. 

Dacă o persoană obişnuieşte să-şi genereze bani din ipostaza de 

liber-profesionist, îi va veni greu să renunţe la felul în care îşi 

câştigă venitul. Iar dacă cineva ajunge să devină dependent de 

ajutorul de Ia stat, atunci acest tipar e şi mai greu de spart. 

„Cea mai grea parte în procesul de transfer din partea stânga în 

cea dreaptă a Cadranului este cea care presupune renunţarea la 

deprinderile privind felul în care îţi câştigi banii", mi-a expli cat 

tatăl cel bogat. „De fapt, e mai mult decât debarasarea de un obicei. 

E ca şi cum ai pune capăt unei dependenţe." 



164 CADRANUi, BANILOR 

De aceea, a insistat mereu cu sfatul de a nu munci niciodată 

pentru bani. Ne-a îndemnat să învăţăm să ne creăm propriile 

sisteme ca mod de generare a banilor. 

Tiparele 

Pentru mine şi Kim, cea mai grea parte în încercarea de a pro-

duce bani în cadranul „P" a constituit-o trecutul nostru, care ne 

trăgea înapoi. A fost greu să ne menţinem pe poziţie atunci când 

prietenii ne întrebau: „De ce faceţi asta ? De ce nu vă luaţi o slujbă 

şi nu rezolvaţi odată totul ?" 

Ne-a fost cu atât mai greu, cu cât o parte din noi dorea, la rândul 

ei, să ne întoarcem la siguranţa unui salariu. 

Tatăl cel bogat ne-a explicat, mie şi fiului său, că lumea banilor 

este un sistem de mari proporţii, iar noi, indivizii, învăţăm să 

operăm cu diverse tipare în cadrul acestui sistem. De exemplu: 

„A" lucrează pentru sistem. 

„L" este sistemul. 

„P" creează, deţine şi controlează sistemul. 

„I" investeşte bani în sistem. 

Tiparul despre care vorbea tatăl cel bogat este cel din orga-

nismul, mintea şi sufletul nostru, cel în funcţie de care gravităm în 

jurul banilor. 

„Atunci când simte nevoia banilor, un « A » îşi va căuta o slujbă, 

un « L » va face ceva pe cont propriu, un « P » va dezvolta sau va 

cumpăra un sistem care produce bani, iar un « I » va căuta prilejul 

perfect pentru a investi în active care să genereze şi mai mulţi 

bani", ne-a lămurit tatăl cel bogat. 

De ce este dificil să schimbi un tipar 

„Motivul pentru care e dificil să schimbi un tipar este acela că, 

astăzi, viaţa noastră depinde de bani. In Era Agrară, banii nu erau 

atât de importanţi, întrucât pământul furniza hrană, adăpost, 

căldură şi apă fără a cere bani în schimb. In Era Industrială, odată 

ce ne-am mutat la oraşe, banii au căpătat semnificaţia vieţii înseşi. 

In zilele noastre, până şi apa costă bani." 



DEVENIŢI CEEA CE SUNTEŢI 165 

Tatăl cel bogat a continuat, explicându-ne că atunci când 

porneşti la drum, dinspre cadranul „A", să zicem, spre cadranul 

„P", partea din tine care este dependentă de condiţia unui „A" şi 

care va crede că acest pas va însemna sfârşitul vieţii se 

împotriveşte şi face tot posibilul pentru a împiedica mutarea. E 

precum o persoană care se îneacă şi care dă disperată din braţe 

pentru a rămâne la suprafaţa apei, ori un om extrem de flămând 

care va mânca orice numai pentru a supravieţui. 

„Această luptă care se dă înlăuntrul tău face ca transferul să fie 

atât de dificil. Este bătălia dintre cel care începi să nu mai fii şi cel 

care eşti pe cale să devii", mi-a explicat tatăl cel bogat prin telefon. 

„Acea parte din tine care încă tinde spre siguranţă se află în război 

cu partea care îşi doreşte libertatea. Doar tu poţi decide care dintre 

ele va ieşi învingătoare. Fie vei construi o afacere, fie te vei întoarce 

la cel care îşi caută o slujbă sigură pentru tot restul vieţii." 

Descoperirea pasiunii 

„Chiar vrei să mergi mai departe?", m-a întrebat tatăl cel bogat. 

„Da", am răspuns grăbit. 

„Atunci, ce mai aştepţi ? Ai uitat ce îţi propuseseşi să faci ? Ai 

uitat ce pasionat erai? Ai uitat ce te-a adus în această situaţie 

grea?", m-a întrebat tatăl cel bogat. 

„Păi...", am îngăimat eu, puţin surprins. Uitasem. Am rămas 

aşa, cu receptorul telefonului la ureche, încercând să-mi limpezesc 

mintea şi să-mi aduc aminte ce anume m-a adus în situaţia 

neplăcută în care mă aflam. 

„Hai să te ajut eu", a reluat tatăl cel bogat cu o voce tăioasă. „Te 

preocupă mai mult supravieţuirea persoanei tale decât menţinerea 

visului în viaţă. Teama ţi-a alungat pasiunea. Cel mai bun mod de 

a merge mai departe e acela de a-ţi păstra aprinsă flacăra din 

inimă. Nu uita niciodată ce ţi-ai propus să faci şi ai să vezi că 

drumul va fi mai uşor. Dacă vei continua să te nelinişteşti de 

propria soartă, teama îţi va roade sufletul. Numai pasiunea dă 

naştere afacerilor prospere. Nu frica. Ai ajuns până aici. Eşti 

aproape, nu te întoarce acum din drum. Adu-ţi aminte ce te-a 

mânat pe această cale. Păstrează această amintire în inimă şi nu 
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lăsa flacăra să se stingă. Vei putea renunţa oricând vei dori... dar de 

ce să renunţi acum ?" 

Spunând toate acestea, mi-a urat noroc, apoi a închis telefonul. 

Avea dreptate. Uitasem de ce pornisem în acea călătorie. îmi 

uitasem visul şi permisesem fricii să-mi acapareze mintea şi inima. 

Cu câţiva ani în urmă, văzusem un film intitulat Flash Dance. 
O melodie din coloana sonoră spunea ceva de genul „Fii pasionat 

şi împlineşte-ţi visele". 

îmi uitasem pasiunea. Era timpul să-mi îndeplinesc visele sau 

să las totul baltă şi să revin la ceea ce eram înainte. Am stat o vreme 

în cabina telefonică, rememorând cuvintele tatălui bogat: „Vei 

putea renunţa oricând vei dori... dar de ce să renunţi acum ? 

Am decis să fac tot posibilul pentru a-mi împlini visele şi să 

renunţ doar dacă ele se vor dovedi imposibile. 

Profesor şi proprietar al unui sistem 

Aşadar, după ce am pus telefonul în furcă, am mai zăbovit 

câteva clipe în cabina telefonică. Temerile şi lipsa succesului mă 

copleşeau, iar visul îmi fusese dat la o parte. Visul de a crea un 

altfel de sistem educaţional. Un program pentru cei care doresc să 

devină antreprenori sau investitori. Cum stăteam acolo, am 

început să-mi aduc aminte de perioada în care eram în liceu. 

Pe la 15 ani, îndrumătorul meu din liceu m-a întrebat: „Ce vrei 

să te faci atunci când vei fi mare ? Vei urma calea tatălui tău şi te 

vei face profesor ?" 

Privindu-1 drept în ochi, i-am oferit un răspuns franc, ferm şi 

plin de convingere: „Nu voi fi niciodată profesor. Este ultimul 

lucru pe care l-aş face." 

Nu-mi displăcea şcoala. O uram. Nu puteam suporta ideea de a 

fi obligat să stau şi să ascult, luni la rând, o persoană de care nu-mi 

plăcea, pe care nu o puteam respecta şi care vorbea despi c lucruri 

deloc interesante pentru mine. Atunci când nu chiuleam şi 

rămâneam totuşi la ore, mă foiam, mă vânzoleam şi făceam gălăgie 

în spatele clasei. 
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Prin urmare, în clipa în care îndrumătorul m-a întrebat dacă 

intenţionez să urmez paşii tatălui meu şi să-mi fac o carieră în 

învăţământ, aproape că mi-am ieşit din fire. 

Nu prea ştiam, la acea vreme, că pasiunea este un melanj de 

dragoste şi ură. îmi plăcea să învăţ, dar uram şcoala. Detestam pur 

şi simplu faptul că eram obligat să mă prezint la lecţii şi să fiu 

programat să devin ceea ce nu-mi doream. Nu eram singurul. 

Citate celebre despre educaţie 

Winston Churchill a spus cândva: „Sunt pregătit mereu să 

învăţ, dar nu întotdeauna îmi place să mă înveţe altcineva." 

John Updike a spus: „Strămoşii noştri au decis, în înţelepciunea 

lor, că minorii sunt o pacoste nefirească pentru părinţi. De aceea, 

au inventat închisori numite şcoli, echipate cu un instrument de 

tortură numit educaţie." 

Norman Douglas: „Educaţia este fabrica de stat în care se 

produc ecouri." 

H. L. Mencken: „După părerea mea, anii de şcoală sunt cei mai 

nefericiţi dm întreaga existenţă a unui om. Sunt plmi de sarcini 

plictisitoare, aberante, de numeroase ordine neplăcute şi de violări 

brutale ale bunului-simţ şi decenţei." 

Galileo: „Nu poţi învăţa pe nimeni nimic; singurul lucru pe 
care îl poţi face e să-1 ajuţi să găsească acele lucruri înlăuntrul « 
sau. 

Mark Twain: „Nu am lăsat niciodată şcoala să se amestece în 

educaţia mea." 

Albert Einstein: „E prea multă educaţie, mai ales în şcolile 

americane." 

Un dar din partea tatălui meu erudit 

Persoana care mi-a împărtăşit aceste citate a fost tatăl meu cel 

cu studii superioare, dar sărac. Dispreţuia la rândul său sis- (cinul... 

chiar dacă se descurca bine în interiorul lui. Devenise profesor 

pentru că visul său fusese acela de a schimba un sistem perimat, 

vechi de 300 de ani. Din păcate, sistemul a fost cel care ■i învins, 

zdrobmdu-i visul. S-a înarmat cu pasiune şi a încercat să 
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promoveze un altfel de sistem, dar s-a lovit de un zid impenetrabil. 

Sistemul era unul din care scoteau bani prea mulţi oameni şi 

niciunul dintre aceştia nu dorea ca el să fie schimbat... deşi se 

vorbea mereu despre nevoia de schimbare. 

Poate că îndrumătorul meu a fost un fel de ghicitor, căci, câţiva 

ani mai târziu, chiar am urmat calea tatălui meu. Numai că nu l-am 

urmat în cadrul aceluiaşi sistem. Cu o pasiune asemănătoare cu a 

sa mi-am creat propriul sistem. Din această cauză renunţasem la 

slujbă şi rămăsesem pe drumuri. Visul meu era de a crea un sistem 

educaţional în care oamenii să înveţe altfel. 

Când tatăl cel erudit a aflat că eu şi Kim avem mari probleme 

linanciare, străduindu-ne să punem bazele propriului sistem 

educaţional, ne-a trimis aceste citate. De-a lungul foii pe care le 

aşternuse, scrisese următoarele cuvinte: „Nu vă daţi bătuţi! Cu 

dragoste, tata." 

Până în acel moment, nu ştiusem cât de mult ura tatăl meu cel 

educat sistemul şi ce le făcea acesta tinerilor. Dar, după gestul său 

de încurajare, lucrurile au început să capete sens. Pasiunea care mă 

mâna pe mine atunci era aceeaşi pasiune care îl înflăcărase pe el cu 

ani în urmă. De fapt, îi semănăm foarte mult tatălui meu şi, fără 

să-mi dau seama, preluasem torţa aprinsă de la el. In adâncul 

fiinţei mele eram tot profesor... şi poate acesta era motivul pentru 

care uram atât de mult sistemul. 

Privind retrospectiv, realizez că am preluat multe de la ambii 

mei taţi. De la cel bogat am învăţat dedesubturile capitalismului. 1 

)e la tatăl cel cu studii superioare am moştenit pasiunea de a-i 

învăţa pe alţii. Şi, dată fiind aceasta combinaţie, puteam face ceva 

în privinţa sistemului educaţional. Nu doream şi nici nu dis-

puneam de capacitatea de a schimba sistemul deja existent. Aveam 

însă cunoştinţele necesare pentru a dezvolta unul nou. 
Anii de instruire au început să dea roade 

Timp de mai mulţi ani, tatăl cel bogat m-a pregătit să devin o 

persoană care creează afaceri şi sisteme de afaceri. Afacerea pe care 

am lansat-o în 1977 consta într-o companie de producţie. Am fost 

printre primele firme care produceau „portofele pentru surferi", 
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confecţionate din nailon şi velcro, în culorii vii. Apoi, am scos pe 

piaţă un produs numit „buzunarul pentru pantofi" — un portofel 

în miniatură, făcut tot din nailon şi velcro, care putea fi ataşat de 

şireturile pantofilor sport. In 1978, joggingul devenise extrem de 

popular, iar cei care îl practicau doreau să aibă un loc în care să-şi 

pună cheile, banii sau cărţile de identitate. In acest context, am 

venit cu ideea „buzunarului pentru pantofi" şi l-am. comercializat 

în întreaga lume. 

Succesul nostru fulminant a fost fenomenal, dar nu a trecut 

mult timp şi pasiunea pentru linia de produse şi afacere a început 

să dispară. S-a stins odată ce mica mea companie a început să fie 

zdrobită de concurenţa străină. Ţări precum Taiwan, Coreea sau 

Hong Kong făceau export cu produse identice şi începeau să 

cucerească pieţele pe care le dezvoltaserăm noi. Preţurile lor erau 

atât de mici, încât nu aveam nicio şansă în faţa lor, fiindu-ne 

imposibil să concurăm cu ele. Vindeau pro duse la preţuri mult mai 

mici decât costurile noastre de producţie. 

Mica noastră companie se confrunta cu o dilemă: să ne lup tăm 

cu aceşti concurenţi sau să ne alăturăm lor. Partenerii au realizat că 

nu puteam face faţă competiţiei. Companiile care inundaseră piaţa 

cu produse ieftine erau mult prea puternice. S-a supus totul la vot 

şi am hotărât să ne alăturăm lor. 

Tragedia a fost că, pentru a reuşi să supravieţuim, a trebuit să 

renunţăm la o mare parte din angajaţii care se dovediseră loiali şi 

sârguincioşi. Acel moment mi-a frânt inima. Când am fost să 

inspectez noile fabrici pe care le contractaserăm în Coreea şi 

Taiwan, a mai murit o parte din mine. Condiţiile în care acei tineri 

lucrători erau nevoiţi să muncească erau crude şi inumane. Am 

văzut cinci muncitori înghesuiţi unul într-altul într-un spaţiu pe 

care noi, în SUA, i l-am fi oferit unuia singur. 

Conştiinţa a început iarăşi să mă mustre. Nu doar din cauza 

muncitorilor americani de care am fost nevoiţi să ne despărţim, ci şi 

din cauza celor străini care munceau acum pentru noi. 

Cu toate că soluţionaserăm problema financiară a concurenţei 

străine şi începuserăm să obţinem profituri mari, inima nu-mi mai 

bătea pentru acea afacere... context în care afacerea a început să dea 

rateuri. Spiritul ei dispăruse pentru că acelaşi lucru se întâmplase 
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cu spiritul meu. Nu îmi mai doream să fiu bogat dacă acest lucru 

însemna să exploatez o mulţime de muncitori prost plătiţi. Am 

început să mă gândesc la un nou proiect, unul în care urma să îi 

învăţ pe oameni cum să devină patroni, nu salariaţi. La vârsta de 32 

de ani, eram pe cale de a deveni profesor, însă atunci nu realizam 

acest lucru. Afacerea a început să regreseze nu din lipsa unui 

sistem, ci din lipsa sufletului, a pasiunii. In momentul în care eu şi 

Kim am pornit într-o nouă aventură în lumea afacerilor, compania 

de portofele dispăruse deja de pe piaţă. 

Previziuni sumbre: mari reduceri de personal 

In 1983, am fost invitat să ţin un discurs în faţa unei clase de 

MBA la Universitatea din Hawaii. Le-am expus punctele mele de 

vedere privind siguranţa unei slujbe. Nu le-a plăcut deloc ce au 

auzit: „In câţiva ani, mulţi dintre voi îşi vor pierde locul de muncă 

sau vor fi nevoiţi să lucreze pentru salarii din ce în ce mai mici, fără 

a mai avea parte de sentimentul de siguranţă garantat de slujbă." 

Domeniul în care activam presupunea să călătoresc mult în lume, 

context în care am văzut cu ochii mei forţa pe care o poate avea 

combinaţia dintre mâna de lucru ieftină şi inovaţiile tehnologice. Am 

început să-mi dau seama că muncitorii din Asia, Europa, Rusia sau 

America de Sud se află într-o competiţie directă cu cei din America. 

Am înţeles că ideea unui salariu mare şi a unei slujbe sigure şi stabile 

pentru muncitori şi manageri simpli era una care aparţinea deja 

trecutului. In curând, pentru a putea fi competitive pe plan global, 

marile companii vor li nevoite să recurgă la reduceri, atât în privinţa 

numărului de angajaţi, cât şi a salariilor oferite. 

N-am mai fost chemat niciodată să vorbesc în faţa stu denţilor 

de la Universitatea din Hawaii. Câţiva ani mai târziu, 

restructurarea a devenit o practică standard. Ori de câte ori o 

companie fuziona cu alta mai mare, iar personalul creştea exce siv, 

avea loc o restructurare. Cu fiecare reducere de personal, am 

observat că cei din vârful piramidei se îmbogăţesc tot mai mult, pe 

când cei de la bază plătesc preţul. 
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Ori de câte ori aud pe cineva spunând „Inii trimit copilul la o 

şcoală bună pentru a avea şanse să obţină o slujbă sigură şi sta 

bilă", mă înfiorez. A fi pregătit pentru o slujbă e o idee bună pe 

termen scurt, dar nu suficientă pe termen lung. încet, dar sigur, 

deveneam profesor. 

Construiţi un sistem în jurul pasiunii 
dumneavoastră 

Cu toate că firma de producţie pe care am deţinut-o şi-a revenit 

la un moment dat şi a început să fie iarăşi profitabilă, îmi dispăruse 

pasiunea. Tatăl cel bogat rezumase în doar câtcva cuvinte 

sentimentul meu de frustrare atunci când spusese: „Şcoala e de 

domeniul trecutului. Este timpul să construieşti un sistem în jurul 

inimii tale. Clădeşte un sistem în jurul pasiunii tale. Renunţă la 

compania de producţie şi apucă-te să construieşti ceea ce îţi doreşti 

cu adevărat. Te-am învăţat tot ce ştiu, dar încă eşti fiul tatălui tău. 

In adâncul sufletului, tu şi tatăl tău sun teţi profesori." 

împreună cu soţia mea, Kim, am împachetat totul şi ne-am 

mutat în California, unde intenţionam să învăţăm noi metode de 

predare, astfel încât să ne putem crea afacerea în jurul acestor 

metode. Dar, înainte de a pune afacerea pe picioare, am rămas fără 

bani şi ne-am trezit fără casă. Ce m-a scos din această situ aţie 

mizeră? Acel telefon pe care l-am dat tatălui bogat, soţia care a fost 

mereu alături de mine, supărarea pe mine însumi şi reaprinderea 

pasiunii. 

Curând, am început să construim o nouă companie. Era vorba 

despre o instituţie educaţională care utiliza metode de predare 

diametral opuse celor folosite în şcolile tradiţionale. In loc să le 

cerem elevilor să stea cuminţi în bănci, îi încurajam să I ie activi. In 

loc să le predăm prin intermediul lecturii, facilitam procesul de 

învăţare prin diverse jocuri. In loc să fie plictisitori, II îndemnam pe 

îndrumătorii noştri să fie plmi de viaţă. In loc de profesori, am 

angajat oameni de afaceri care aveau propriile companii şi care 

utilizau stilul nostru de predare. In loc să dăm note studenţilor, 

aceştia erau cei care dădeau note profesorilor. 1 )acă profesorul nu 
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era apreciat de cursanţi şi primea note proaste, acesta ori era supus 

unui program de training intensiv, ori era rugat să plece. 

Vârsta, trecutul educaţional, sexul sau religia studenţilor nu 

aveau mcio importanţă pentru noi. Tot ceea ce le ceream era 

dorinţa sinceră de a învăţa şi de a face acest lucru repede. Din 

această pricină am şi reuşit să-i învăţăm cunoştinţele de con-

tabilitate dintr-un an şcolar într-o singură zi. 

Cu toate că studenţii noştri erau în majoritate adulţi, Ia cursuri 

se înscriseseră şi mulţi tineri, printre care şi unii de 16 ani, care 

învăţau alături de directori executivi de 60 de ani, bine plătiţi şi cu 

o educaţie înaltă. In loc să le dăm teste individuale pentru a 

concura unul împotriva altuia, noi le ceream să coopereze în 

echipe. Apoi, pe baza aceluiaşi test, solicitam echipelor să con-

cureze între ele. Echipele nu concurau pentru note bune, ci pentru 

o sumă de bani pusă la bătaie. Câştigătoarea lua totul. Competiţia 

şi dorinţa de a fi cel mai bun erau aprige. Motivarea cursanţilor nu 

mai intra în responsabilităţile profesorului. Odată cu startul 

competiţiei, el trebuie să iasă din scenă şi să devină un simplu 

observator. Spre deosebire de testele tradiţionale desfăşurate într-o 

linişte deplină, cursanţii noştri aveau voie să ţipe, să râdă sau să 

plângă. Studenţii veneau plini de entuziasm la cursuri. Erau 

„incitaţi" de ceea ce învăţau... şi voiau să înveţe tot mai multe.
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Ne-am axat cursurile pe două subiecte majore: antreprenori- at 

şi investiţii, adică sectoarele „P" şi „I" ale Cadranului. Oamenii 

care doreau să devină instruiţi în aceste domenii prin intermediul 

metodelor de educaţie pe care le promovam se îmbulzeau pur şi 

simplu la şcoala noastră. Nici măcar nu apelaserăm la publicitate. 

Vestea s-a răspândit în mod natural, din om în om. Cei care-şi 

manifestau dorinţa de a se înscrie la cursurile noastre erau cei care 

vroiau să creeze locuri de muncă... nu cei care căutau o slujbă. 

In acea seară, în cabina telefonică, după ce m-am hotărât să nu 

renunţ, lucrurile au început să avanseze. In mai puţin de cinci ani, 

deţineam o afacere de milioane de dolari, cu 11 filiale în diverse 

colţuri ale lumii. Construiserăm un nou sistem educaţional, iar 

piaţa îl adora. Pasiunea ne transformase visurile în realitate, căci, 

cu ajutorul pasiunii şi al unui sistem bun, teama şi valorile nocive 
inculcate de alţii pot fi învinse. 

Şi profesorii pot fi bogaţi 

Ori de câte ori îi aud pe profesori plângându-se de faptul că nu 

sunt plătiţi suficient, îi compătimesc. Ironic e însă faptul că 

profesorii sunt produsul sistemului pe care îl perpetuează. îşi văd 

meseria din perspectiva unei persoane din cadranul „A", şi nu din 

cadranul „P" sau „I". Aduceţi-vă anunţe că puteţi fi orice vă doriţi, 
în oricare dintre cele patru cadrane... chiar şi profesor. 

Putem fi orice ne dorim 

Cei mai mulţi dintre noi au posibilitatea de a obţine succesul în 

orice cadran. Totul depinde de cât de hotărâţi suntem să devenim 

oameni de succes. Sau, aşa cum spunea tatăl meu cel bogat, „Nu 

teama construieşte afacerile, ci pasiunea". 

Dificultăţile cu care ne confruntăm atunci când dorim să 

schimbăm cadranele se găsesc în trecutul nostru. Mulţi dintre noi 

provin din familii în care sentimentul de teamă era utilizat ca prim 

stimulent pentru a gândi sau acţiona într-un anume fel. De 

exemplu: 

„Ti-ai făcut temele ? Dacă nu-ţi faci temele, vei fi dat afară din 

şcoală şi toţi prietenii tăi vor râde pe seama ta." 
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„Dacă vei continua să te strâmbi, îţi va rămâne faţa strâmbă." 

Şi clasicul: „Dacă nu iei note bune, nu vei putea să-ţi găseşti 

0 slujbă sigură şi stabilă, cu multe beneficii." 

Ei bine, mulţi tineri obţin, astăzi, note bune la şcoală, dar 

slujbele sigure şi stabile sunt din ce în ce mai puţine, la fel ca şi 

beneficiile, cum ar fi de pildă programele de pensii. Tot mai mulţi 

oameni, chiar şi cei cu rezultate bune la şcoală, trebuie să-şi 

urmeze propriile interese şi nu să caute o slujbă unde vor servi 

interesele altora. 

Partea stângă e riscantă 

Am numeroşi prieteni care încă se află în căutarea siguranţei, 

într-o slujbă sau într-o funcţie anume. Ironia sorţii face ca marşul 

tehnologiei să avanseze într-un ritm din ce în ce mai rapid. Pentru 

a menţine pasul cu piaţa locurilor de muncă, hccare persoană în 

parte trebuie să se specializeze în tehnologiile de ultimă oră. Prin 

urmare, dacă tot va trebui să vă re-specializaţi, de ce nu v-aţi aloca 

o parte din timp pentru a învăţa aptitudinile necesare succesului în 

partea dreaptă a Cadranului ? 

1)acă oamenii ar putea vedea ce văd eu în călătoriile pe care le lac 

în lume, şi-ar lua gândul de la siguranţa unei slujbe. Siguranţa e un 

mit. învăţaţi ceva diferit şi începeţi să cuceriţi .iceastă lume nouă. 

Nu vă ascundeţi de ea. 

In opinia mea, riscul este enorm şi pentru liber-profesionişti. I 

)acă se îmbolnăvesc sau se rănesc, venitul lor este primul care are 

de suferit. Pe măsură ce îmbătrânesc, întâlnesc tot mai mulţi 

liber-profesionişti de vârsta mea care sunt epuizaţi psihic, mental 

şi emoţional în urma muncii intense pe care o depun. Cu cât e mai 

mare oboseala pe care o resimte o persoană, cu atât se simte mai 

nesigură, în timp ce riscul apariţiei unei probleme de sănătate 

creşte. 

Partea dreaptă e mult mai sigură 

O altă ironie este aceea că viaţa e mult mai sigură în partea 

dreaptă a Cadranului. De exemplu, dacă dispuneţi de un sistem 
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sigur care produce din ce în ce mai mulţi bani cu tot mai puţin.i 

muncă fizică, atunci nu veţi mai avea nevoie de o slujbă şi nici nu 

vă veţi mai îngrijora de faptul că aţi putea fi concediat. De 

asemenea, cu ajutorul unui sistem profitabil nu va mai trebui nici 

să trăiţi sub limita bunăstării. Decât să vă ghemuiţi cât va permite 

plapuma, mai bine vă creaţi o plapumă mai lungă. Pentru a genera 

mai mulţi bani, extinderi pur şi simplu sistemul şi angajaţi mai 

mulţi oameni. 

Investitorii de clasă nu sunt îngrijoraţi de fluctuaţiile ascen 

dente sau descendente ale pieţei, întrucât cunoştinţele de care 

dispun le vor permite să facă bani în orice condiţii. Dacă în 

următorii 30 de ani se prăbuşeşte piaţa sau are loc o criză eco 

nomică, mulţi vor intra în panică şi vor pierde o mare parte din 

banii pe care i-au economisit pentru pensie. în cazul în care un 

astfel de eveniment i-ar prinde la o vârstă înaintată, în loc să iasă la 

pensie, aceşti oameni vor fi nevoiţi să lucreze cât mai mult posibil. 

Cât despre teama de a nu pierde bani, investitorii profesionişti 

sunt oameni care riscă puţin din propriii lor bani şi, totuşi, obţin 

profituri considerabile. Oamenii care nu au prea multe cunoştinţe 

în domeniul investiţiilor sunt cei care îşi asumă riscuri mari şi obţin 

profituri dintre cele mai mici. Din punctul meu de vedere, toate 

riscurile se află în partea stângă a Cadranului. 

De ce e mai riscantă partea stângă 

„Dacă nu te pricepi la cifre, atunci eşti nevoit să apelezi la 

opinia altcuiva", îmi spunea tatăl cel bogat. „Atunci când cumpără 

o casă, tatăl tău acceptă cu ochii închişi sfatul bancherului său care 

îi spune că locuinţa este un activ." 

Atât eu, cât şi Mike am observat accentul pus pe expresia „cu 

ochii închişi". 

„In general, cei din partea stângă a Cadranului nu trebuie să se 

priceapă neapărat la finanţe. Dar dacă vrei să ai succes în partea 

dreaptă, atunci cifrele trebuie să-ţi fie la lei de lamiliare ca 

propriîle-ţi braţe. Cifrele îţi permit să vezi ceea ce alţii nu pot 

vedea", a continuat tatăl cel bogat. 
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„Vrei să spui că putem vedea aşa cum vede Superman, cu raze 

X ?", a întrebat Mike. 

Tatăl cel bogat a râs şi-a dat afirmativ din cap. „Exact", a co nfi 

rmat el. „Abilitatea de a citi cifrele, sistemele financiare si sistemele 

de afaceri te înzestrează cu o vedere pe care muritorii <lc rând nu o 

au." 

Până şi el se amuza de ceea ce spunea. 

„Vederea financiară micşorează riscurile. Orbirea financiară 

sporeşte riscurile. Nu ai însă nevoie de o astfel de vedere decât 

dacă activezi în partea dreaptă a Cadranului. Oamenii dm partea 

stângă tind să gândească în cuvinte, pe când cei din partea dreaptă, 

mai ales cei din sectorul « I », trebuie să gândească în cifre pentru a 

avea succes... nicidecum în cuvinte. Iţi asumi un risc enorm dacă 

încerci să devii un investitor cât timp încă mai gândeşti în cuvinte." 

„Vrei să spui că persoanele din partea stângă a Cadranului 
11-au nevoie să ştie să citească cifrele ?", l-am întrebat. 

„Cei mai mulţi dintre ei, nu", a răspuns tatăl cel bogat. „Atâta 

timp cât se mulţumesc să opereze numai în cadranele « A » sau « L 

», cifrele pe care le-au învăţat la şcoală le sunt de ajuns. Dar dacă au 

de gând să supravieţuiască în partea dreaptă, înţelegerea cifrelor 

financiare şi a sistemelor e crucială. Dacă intenţionezi să 

construieşti o mică afacere, nu trebuie să fii un maestru într-ale 

cifrelor. Dar dacă scopul tău e acela de a clădi o afacere vastă, de 

nivel mondial, atunci cifrele înseamnă totul. In niciun caz 

cuvintele. Acesta este şi motivul pentru care multe companii mari 

sunt conduse de oameni care au un calculator în loc de creier." 

Tatăl cel bogat şi-a continuat lecţia: „Dacă vrei să obţii succes în 

partea dreaptă, când vine vorba de bani e obligatoriu să faci 

distincţia dintre opinii şi realitate. Nu îţi poţi permite să accepţi 

orbeşte sfaturile altora, aşa cum fac cei din partea stângă. E 

imperativ să stăpâneşti ştiinţa cifrelor. E imperativ să cunoşti 

datele reale ale problemei. Cifrele sunt cele care îţi dezvăluie aceste 

date." 
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Cine plăteşte pentru asumarea riscurilor ? 

„Pe lângă faptul că partea stângă e foarte riscantă, persoanele 

care activează aici plătesc pentru a-şi asuma riscul", a menţionat 

tatăl cel bogat. 

„Ce vrei să spui cu asta ?", am întrebat eu. „Nu toată lumea 

plăteşte pentru a-şi asuma riscuri?" 

„Nicidecum", a răspuns tatăl cel bogat. „Nu şi în partea 

dreaptă." 

„încerci să spui că persoanele din partea stângă plătesc pentru 

a-şi asuma riscuri, pe când cele din partea dreaptă sunt plătite 

pentru acest lucru ?" 

„Exact", a zis tatăl cel bogat, zâmbind. „Aceasta este marea 

diferenţă dintre cele două părţi ale Cadranului. Din acest motiv 

partea stângă e mai riscantă decât cea dreaptă." 

„îmi poţi da un exemplu ?", l-am rugat eu. 

„Desigur", a răspuns. „Atunci când cumperi acţiuni la o 

companie, cine îşi asumă riscul financiar ? Tu sau compania ?" 

„Presupun că eu", am zis încă nedumerit. 

„Dar dacă eu sunt o agenţie de asigurări medicale şi îţi asigur 

sănătatea, preluând riscurile sănătăţii tale, te plătesc ?" 

„Nu", a fost răspunsul meu. „Dacă agenţia îmi asigură sănă-

tatea, ea îşi asumă riscurile, iar eu plătesc." 

„Corect. încă nu am găsit nicio agenţie care să asigure sănătatea 

clienţilor săi sau riscurile de accidente şi să plătească tot ea pentru 

acest privilegiu. Exact asta fac însă cei din partea stângă a 

Cadranului." 

„Tot nu sunt foarte lămurit", a intervenit Mike. „Pentru mine 

încă nu are logică." 

Tatăl cel bogat a zâmbit: „Odată ce veţi înţelege mai bine 

dedesubturile părţii drepte, veţi începe să vedeţi mult mai clar 

diferenţele. Oamenii, în marea lor parte, habar nu au că există astfel 

de diferenţe, presupun doar că totul e riscant... context în care îşi 

asumă riscuri şi, pe deasupra, mai şi plătesc. Dar, pe măsură ce veţi 

acumula experienţă şi cunoştinţe în partea dreaptă a Cadranului, 

vederea financiară vi se va îmbunătăţi şi veţi înţelege de ce 

persoanele din partea stângă sunt oarbe. Totodată, veţi înţelege de 
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ce căutarea siguranţei, în ideea evitării riscului, este cel mai riscant 

lucru pe care îl puteţi face. Vă veţi dezvolta propria viziune 

financiară şi nu veţi lua drept bune opiniile altora doar pentru că 

au o funcţie înaltă sau sunt bancheri, agenţi de Imrsă, contabili sau 

mai ştiu eu ce. Veţi avea abilitatea de a vedea cu propriii ochi şi de 

a distinge opiniile financiare de realităţile financiare." 

A fost o zi bună. De fapt, a fost una dintre cele mai importante 

lecţii pe care mi le amintesc. A fost o lecţie crucială pentru că m-a 

învăţat să-mi deschid mintea faţă de lucrurile pe care ochii nu le 

puteau vedea. 

Cifrele reduc riscul 

Fără astfel de lecţii primite din partea tatălui meu bogat, mă 

întreb dacă aş fi putut să-mi păstrez pasiunea şi să construiesc 

sistemul educaţional pe care l-am visat întotdeauna. Fără insis-

tenţele lui în privinţa importanţei cunoştinţelor financiare, duse 

până în cele mai mici detalii, îmi dau seama că nu aş fi reuşit să fac 

investiţii atât de înţelepte, care, din puţinii bani pe care îi aveam, 

mi-au adus profituri uriaşe. N-am uitat niciodată sfatul său 

conform căruia cu cât e mai vast proiectul şi cu cât vrei ca succesul 

să vină mai repede, cu atât trebuie să fii mai atent la detalii. Dacă 

nu te grăbeşti să te îmbogăţeşti sau doar munceşti toată viaţa şi îi 

laşi pe alţii să-ţi administreze banii, nu mai trebuie să fii meticulos. 

In schimb, cu cât mai rapid îţi doreşti să devii bogat, cu atât trebuie 

să fii mai exact în privinţa cifrelor. 

Vestea bună e că, mulţumită avansului tehnologic şi noilor 

produse apărute pe piaţă, astăzi e mult mai uşor să înveţi aptitu-

dinile necesare construirii propriului sistem şi să devii iscusit în 

domeniul financiar. 

Puteţi accelera ritmul... dar nu o luaţi pe scurtături 

„Pentru a fi scutit de la impozite, cumpără o casă mai mare şi 

afundă-te cât mai mult în datorii." 

„Casa trebuie să fie investiţia ta cea mai importantă." 

„E musai să cumperi acum, pentru că preţurile vor creşte 

mereu." 
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„Imbogăţeşte-te cu răbdare." 

„Intinde-te doar cât îţi permite plapuma." 

Dacă veţi acorda o parte din timpul dumneavoastră studierii şi 

dobândirii aptitudinilor necesare părţii drepte a Cadranului, veţi 

constata că afirmaţiile de mai sus sunt total lipsite de sens. Poate că 

ele au logică pentru cineva din partea stângă, nu însă şi pentru cei 

din partea dreaptă. Faceţi orice doriţi, acceleraţi oricât este posibil 

ritmul, produceţi câţi bani vreţi, dar nu încer caţi să evitaţi 

sacrificiile. Preţul trebuie plătit. Puteţi grăbi paşii oricât doriţi, dar 

ţineţi minte: nu există scurtături. 

Această carte nu oferă răspunsuri. Această carte tratea/.a 

provocările şi obiectivele financiare dintr-un punct de vedere 

diferit. Nu se pune problema ca un punct de vedere să fie mai bun 

decât altul, ci că întotdeauna e bine să existe mai multe vi ziuni 

asupra unui singur subiect. 

Citind capitolele următoare, veţi începe să priviţi finanţele, 

afacerile şi viaţa dintr-un alt punct de vedere.



 

 

Când sunt întrebat: „Cum aţi 

găsit formula îmbogăţirii?", răspund întotdeauna: „Jucând 

Monopoly când eram mic". 

Unii cred că glumesc, iar alţii aşteaptă să audă poanta, crezând 

că tocmai am început să spun un banc. Şi totuşi, răspunsul meu nu 

se vrea deloc a fi o glumă, ci este cât se poate de serios. Formula 

îmbogăţirii din Monopoly e simplă şi funcţionează la fel de bine în 

realitate pe cât o face în joc. 

Patru case verzi... un hotel roşu 
y 

Poate vă amintiţi că secretul prosperităţii la jocul Monopoly este 

acela de a cumpăra patru case verzi, care trebuie apoi vândute în 

ideea de a obţine banii necesari achiziţionării unui mare hotel roşu. 

Asta este tot ce trebuie pentru a avea succes, iar eu şi soţia mea am 

utilizat aceeaşi formulă de investiţie pentru a ne îmbogăţi. 

Când piaţa proprietăţilor imobiliare mergea prost, am 

cumpărat cât de multe căsuţe am putut cu fondurile limitate de 

care dispuneam. Când piaţa şi-a revenit, am vândut cele patru case 

verzi şi am cumpărat hotelul roşu şi impunător. De atunci, nu a 

mai trebuit să muncim niciodată, deoarece fluxul monetar

 

CAPITOLUL 8 
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pe care îl generează hotelul, complexele de apartamente şi 
depozitele ne susţine financiar stilul de viaţă. 

Funcţionează şi cu hamburgeri 

Dacă nu vă plac proprietăţile imobiliare, tot ce trebuie să faceţi 

e să preparaţi hamburgeri, să construiţi o afacere în jurul lor şi să 

lansaţi o franciză. In câţiva ani, profitul din ce în ce mai mare vă va 

oferi mai mulţi bani decât veţi putea cheltui. 

Iată ce simplă poate fi, în realitate, calea către o avere fabuloasă. 

Cu alte cuvinte, chiar dacă lumea de astăzi este ultra- 

tehnologizată, principiile îmbogăţirii rămân simple şi nesofisticate. 

Aş spune că acestea sunt principii de viaţă elementare. Din păcate, 

atunci când vine vorba de bani, chestiunile elementare devin 

complicate. 

Eu unul, de pildă, nu văd niciun sens în a-i oferi unui om o 

scutire de taxe pentru a pierde bani şi pentru a-şi trăi tot restul 

vieţii în datorii. La fel de fără sens mi se pare să-ţi consideri casa 

drept un activ, când de fapt este un pasiv care te seacă de bani zi de 

zi. Să ai un guvern care cheltuieşte mai mult decât colectează din 

taxe sau să trimiţi un copil la şcoală pentru a studia în speranţa 

obţinerii unei slujbe, fără a-1 învăţa absolut nimic despre bani, mi 

se par lucruri la fel de ilogice. 

E uşor să faci ce fac cei bogaţi 

Set faci ce fac oamenii boeati e uşor. Unul dintre motivele 

pentru care există atât de mulţi oameni înstăriţi care nu au avut 

rezultate prea bune la şcoală este acela că partea activă din pro-

cesul de îmbogăţire este extrem de simplă. Nu trebuie să mergi la 

şcoală pentru a te îmbogăţi. Partea activă din drumul spre 

prosperitate nu este mei pe departe o ştiinţă astronomică. 

Doresc să vă recomand cartea Think and Grow Rich (De la 
idee la bani) a lui Napoleon Hill. Am citit-o în tinereţe şi a avut o 

mare influenţă asupra direcţiei pe care am urmat-o în viaţă. Tatăl 

cel bogat a fost cel care m-a îndemnat s-o citesc, aceasta şi multe 

altele de felul ei. 
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Există un motiv bine întemeiat pentru care cartea se intitulează 
De la idee la bani şi nu „De la muncă la bani" sau „De la slujbă la 

bani". Acela e că oamenii care muncesc din greu toată viaţa nu 

devin niciodată bogaţi. Dacă vreţi să vă îmbogăţiţi, e necesar să 

„gândiţi". Gândiţi independent, nu gregar. Nu vă luaţi după 

turmă. In opinia mea, unul dintre bunurile cele mai de preţ ale 

oamenilor bogaţi e faptul că gândesc altfel decât ceilalţi. Dacă faceţi 

ce fac toţi ceilalţi, veţi ajunge să aveţi ce are toată lumea. Iar cei mai 

mulţi au doar ani la rând de trudă, taxe incorecte şi datorii pe viaţă. 

Când cineva mă întreabă: „Ce trebuie să fac pentru a mă muta 

dm partea stângă a Cadranului în partea dreaptă?", eu răspund: 

„Nu ceea ce faci necesită o schimbare, ci felul în care gândeşti. Cu 

alte cuvinte, e vorba despre ce trebuie să fii pentru a putea face ce 

trebuie." 

Vă doriţi să fiţi genul de persoană care crede că achiziţionarea a 

patru case verzi şi, apoi, a unui hotel roşu e uşoară ? Sau vreţi să fiţi 

tipul de om care crede că aceste lucruri sunt dificil de realizat ? 

Cu ani buni în urmă, m-am înscris la un curs de stabilire a 

obiectivelor. Se întâmpla pe la jumătatea anilor '70 şi nu-mi venea 

să cred că scot din buzunar 150 de dolari pentru a-mi petrece 

superbele zile de sâmbătă şi duminică învăţând cum să-mi fixez 

ţelurile. Mi-ar fi plăcut să fac surfing, nu să stau pe scaun şi să 

plătesc pe cineva pentru a mă învăţa cum să-mi stabilesc 

obiectivele. Am fost cât pe ce să renunţ de mai multe ori, dar 

lucrurile pe care le-am învăţat la cursul acela m-au ajutat să 

realizez ceea ce-mi doream în viaţă. 
Instructoarea a scris pe tablă aceste trei cuvinte: 

EŞTI-FACI-AI 

Apoi, ne-a spus: „Obiectivele reprezintă partea AI a acestei 

lormule. Obiective precum a avea un corp armonios, a avea o 

relaţie ideală, a avea milioane de dolari, a deţine o avere uriaşă sau 

a avea un renume. Odată ce oamenii îşi dau seama ce vor să aibă, 

adică obiectivul, încep să enumere lucrurile pe care trebuie să le 
facă. De aceea, mulţi obişnuiesc să-şi întocmească liste cu lucruri 
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de făcut. îşi stabilesc un obiectiv, după care încep s,i treacă la 

acţiune." 

S-a referit mai întâi la ţelul privind corpul armonios. „I)e obicei, 

oamenii care vor să aibă un corp atrăgător încep să ţin.i un regim şi 

merg la sala de fitness. Toate acestea durează câteva săptămâni, 

după care cei mai mulţi dintre ei revin la vechile obi ceiuri 

alimentare, îndopându-se cu cartofi prăjiţi şi pizza, iar în loc să se 

ducă la sala de fitness, stau în fotoliu şi se uită la televi zor. Acesta 

este un exemplu de a face în loc de a fi." 

„Nu regimul este important, ci ce trebuie să fii pentru a respecta 

acel regim. Cu toate acestea, an de an, milioane de oameni caută 

dieta perfectă pe care să o urmeze pentru a slăbi. Se concentrează 

pe ce trebuie să facă şi nu pe ce trebuie să fie. Un regim, oricât de 

bun ar fi el, nu va da niciodată rezultate dacă mentalitatea rămâne 

aceeaşi", a continuat ea. 

Apoi a folosit golful ca alt exemplu: „Sunt mulţi cei care îşi 

cumpără un nou set de crose de golf în speranţa că acestea îi voi 

ajuta să-şi îmbunătăţească jocul. Ei nu ştiu că atitudinea, men 

talitatea şi convingerile lor sunt cele care contează cu adevărat. Un 

jucător mediocru cu un nou set de crose rămâne tot un jucă tor 

mediocru." 

A urmat subiectul investiţiilor: „Nu puţini sunt cei care cred că 

vor deveni bogaţi odată ce vor începe să cumpere fonduri mutuale 

sau acţiuni la bursă. Ei bme, simpla cumpărare a unoi acţiuni, 

fonduri mutuale, proprietăţi imobiliare sau obligaţiuni nu vă face 

bogat. Făcând ceea ce fac investitorii profesionişti nu vă asiguraţi 

în mod obligatoriu succesul financiar. O persoană care are 

mentalitate de pierzător va eşua întotdeauna, indiferent ce fel de 

acţiuni, obligaţiuni, proprietăţi imobiliare sau fonduri mutuale 

cumpără." 

Următorul exemplu a fost cel privind găsirea partenerului ideal 

în dragoste: „Foarte mulţi oameni merg în baruri, la servi ciu sau 

chiar la biserică în speranţa că-şi vor găsi jumătatea, per soana la 

care au visat întotdeauna. Asta e ceea ce fac. Se află mereu în 

căutarea persoanei potrivite, în loc să fie ei persoana potrivită." 

Iată unul dintre exemplele ei despre relaţii: „în mariaj, unul 

dintre cei doi membri ai cuplului încearcă să-1 schimbe pe c elălalt, 
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în ideea de a avea o relaţie mai bună. In loc să încerce să modifice 

personalitatea celuilalt, lucru care duce de cele mai multe ori la 

certuri, mai bine s-ar schimba mai întâi pe sine. Nu vă axaţi 

eforturile pe cealaltă persoană, ci pe gândurile pe care le aveţi 

despre ea." 

în timp ce instructoarea vorbea despre relaţii, mintea mea a 

început să hoinărească, făcându-mă să mă gândesc la numeroşii 

oameni pe care i-am întâlnit de-a lungul anilor, persoane care 

voiau să schimbe lumea, dar care nu au realizat nimic în viaţă. 

Doreau să-i facă pe toţi ceilalţi să se schimbe, nu însă şi pe ei înşişi. 

Când a venit vorba despre bani, ne-a spus aşa: „în privinţa 

banilor, mulţi oameni încearcă să facă ce fac cei bogaţi şi să aibă 
ce au cei bogaţi. Prin urmare, îşi cumpără o casă şi o maşină care 

par ale unui om bogat, iar pe copii îi trimit la şcolile unde învaţă fiii 

şi fiicele bogaţilor. Din această cauză, singurul lucru care le rămâne 

de făcut e să muncească şi mai mult şi să aibă datorii şi mai mari, 

context în care sunt nevoiţi să depună noi şi noi eforturi... ceea ce 

oamenii bogaţi nu prea fac." 

Am dat aprobator din cap, de la locul meu din spatele clasei. 

Tatăl cel bogat nu folosise aceleaşi cuvinte pentru a-mi explica 

aceste lucruri, dar îmi spunea adesea: „Oamenii cred că, trudind 

pentru bani, vor deveni într-o bună zi bogaţi. In cea mai mare parte 

a cazurilor, acest lucru nu se întâmplă. Munca nu îi va face bogaţi, 

ci obosiţi. Ei numesc asta «a ţine pasul cu familia lonescu din 

vecini», dar, dacă ar fi mai atenţi, ar observa că membrii acestei 

familii sunt epuizaţi." 

în timpul cursului acela de weekend, multe dintre sfaturile 

tatălui meu bogat au început să capete sens. Pe o perioadă de mai 

mulţi ani, trăise modest. In loc să muncească intens pentru a-şi 

plăti facturile, muncea pentru a achiziţiona active. Dacă l-aţi fi 

văzut pe stradă, nu s-ar fi distins în niciun fel de ceilalţi oameni. 

Nu conducea o maşină luxoasă, ci o simplă camionetă. Apoi, într-o 

bună zi, în jurul vârstei de 30 de ani, a răzbit, intrând pe scenă 

precum o maşină de făcut bani. A făcut furori atunci când a 

cumpărat una dintre cele mai valoroase proprietăţi imobiliare din 

Hawaii. Abia după ce i-a apărut numele în ziare, oamenii şi-au dat 

seama că acel bărbat modest şi tăcut deţineu multe alte afaceri şi 
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numeroase proprietăţi imobiliare. Nu vor bea mult, dar atunci 

când o făcea bancherii îl ascultau. Puţini .ui fost cei care au văzut 

casa simplă în care locuia. Abia după o banii au început să-i curgă 

cascadă în cont, a cumpărat o cas.i mai mare pentru familia sa. Nu 

s-a împrumutat, ci a plătit cu bani gheaţă. 

După acel curs privind stabilirea obiectivelor, mi-am dai seama 

că mulţi oameni încearcă să facă şi să aibă ceea ce cred ei că fac şi 

au oamenii bogaţi. Deseori, îşi cumpără case mari şi investesc în 

acţiuni, întrucât aşa îşi închipuie ei că fac bogaţii Ceea ce încerca 

tatăl cel bogat să-mi spună era că, dacă aceşti oameni îi imită în 

acţiuni pe bogaţi, dar rămân la mentalitatea şi credinţele unui 

sărac sau ale unui individ din clasa de mijloc, voi sfârşi prin a avea 

ce au cei săraci şi cei din clasa de mijloc. „Eşti faci-ai" începea să 

aibă sens. 

Cadranul banilor se referă la ceea ce eşti... nu la ceea 
ce faci 

Transferul din partea stângă în partea dreaptă a Cadranului 
ţine nu de ceea ce „faci", ci de ceea ce „eşti".

Important nu e ceea ce fac cei din cadranele „P" şi „I", ci felul iu 
care gândesc, ce sunt ei în adâncul sufletului. 

Vestea bună e că nu vă costă niciun ban să vă schimbaţi felul de 
a gândi. E gratis! Vestea rea e că, uneori, e foarte greu să schimbi 
acele credinţe adânc înrădăcinate legate de bani, moştenite din 
generaţie în generaţie, dar şi cele predate de către prieteni, colegi 
de la locul de muncă sau profesori, la şcoală. Şi lotuşi, schimbarea 
este posibilă. Acesta e cel mai important mesaj al cărţii pe care o 
aveţi în faţă. Nu e o carte de tipul „Cum să faci" sau „Ce trebuie să 
faci" pentru a deveni liber din punct de vedere financiar. Nu vă 
spune nici ce fel de acţiuni să cumpăraţi sau care sunt cele mai 
sigure fonduri mutuale. Cartea de faţă se referă în primul rând la 
consolidarea gândurilor (KŞTI), astfel încât să puteţi trece la 
acţiune (FACI) şi să deveniţi liber din punct de vedere financiar 
(AI). 



186 CADRANUi, BANILOR Siguranţa — problema celor din cadranul „A" 

Generalizând, persoanele care caută să se instaleze în cadranul 
„A", atunci când vine vorba de bani, apreciază foarte mult 
siguranţa. In cazul lor, de cele mai multe ori se întâmplă ca banii sa 
nu fie la fel de importanţi precum siguranţa. îşi pot asuma i iscuri 
mari în alte sfere ale vieţii, cum ar fi de pildă practicarea 
paraşutismului, nu însă şi atunci când e vorba de bani. 

Perfecţionismul — problema celor din cadranul „L" 

Din nou, generalizând... persoanele care activează în segmen- 
tul „L", dar care îşi doresc să se mute în partea dreaptă a 
Cadranului, au o mentalitate de tipul „Fă totul pe cont propriu". 
Le place să facă totul de unii singuri pentru că simt nevoia să se 
asigure că treaba este făcută „aşa cum trebuie". Şi, din moment ce 
le vine foarte greu să găsească pe cineva care să facă lucrurile „aşa 
cum trebuie", fac totul pe cont propriu. 

Pentru mulţi „L", adevărata problemă este „controlul". Simt tot 
timpul nevoia de a avea situaţia sub control. Nu suportă să tacă 
greşeli. Dar şi mai mult detestă acele persoane care fac greşeli şi le 
pătează reputaţia. De aceea, mulţi „I," ajung să atingă excelenţa în 
ceea ce fac şi tot de aceea îi angajaţi pentru .1 îndeplini anumite 
sarcini. Vă doriţi ca dentistul dumneavoasli ,1 să fie un 
perfecţionist. Vreţi ca avocatul la care apelaţi să fie 1111 
perfecţionist. La fel şi în cazul unui neurochirurg sau al unui 
arhitect. Pentru acest lucru îi plătiţi. Acesta este punctul loi forte. 
Dar, în acelaşi timp, este şi slăbiciunea lor. 

Inteligenţa emoţională 

A fi om înseamnă, în mare parte, a fi uman. A fi uman înseamnă 
a avea sentimente. Avem toţi aceleaşi sentimente. Cu toţii simţim 
teama, tristeţea, furia, dragostea, ura, dezamăgirea, bucuria sau 
fericirea. Ceea ce ne individualizează este felul în care reacţionăm 
în faţa acestora. 

Când vine vorba de risc financiar, încercăm cu toţii senti mentul 
de teamă... chiar şi cei bogaţi. Diferenţa constă în reacţia pe care o 
are fiecare în faţa fricii. In cazul multor oameni, sen zaţia de teamă 
generează gânduri de genul: „Mergi la sigur. Nu-ţi asuma riscuri." 

In cazul altora, în special al celor din partea dreaptă a 
Cadranului, teama de a nu pierde bani dă naştere gândului: 
„Joacă inteligent. învaţă să manevrezi riscul." 
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fel de a face... un altfel de a avea. 

Teama de a nu pierde bani 

După părerea mea, cauza majoră a problemelor financiare cu 
care se confruntă oamenii este teama de a nu pierde bani. Din 
pricina acestei frici, ei acţionează exagerat de precaut sau încearcă 
să ţină totul sub control, ori pur şi simplu îşi predau banii unui 
aşa-zis expert, după care se roagă şi speră că banii voi fi la locul lor 
atunci când vor avea nevoie de ei. 

Dacă teama vă ţine prizonier în unul dintre cele patru ca drane 
financiare, vă recomand să citiţi Emoţional Intelligencc 
(Inteligenţa emoţională) de Daniel Goleman. In această carte, 
autorul oferă răspunsul la o întrebare veche de secole: de ce 
oamenii care obţin rezultate foarte bune Ia şcoală nu se descurcă pe 
plan financiar în lumea reală? Răspunsul: pentru că IQ-ul 
emoţional îl covârşeşte pe cel raţional. Din această cauză, per-
soanele care îşi asumă riscuri, care fac greşeli iar apoi o iau de la 
capăt se descurcă mai bine decât cele care au învăţat să nu facă 
greşeli şi să stea departe de tot ce e riscant. Prea mulţi oameni 
absolvă şcoli cu note mari, fără a fi pregătiţi din punct de vedere 
emoţional să-şi asume riscuri... mai ales riscuri financiare. Motivul 
pentru care, de obicei, profesorii nu sunt bogaţi este că activează 
într-un sistem care aplică pedepse celor care fac greşeli. Mai mult, 
ei înşişi sunt oameni guvernaţi, pe plan emoţional, de teama de a 
nu face greşeli. Dar pentru a putea fi liberi din punct de vedere 
financiar, trebuie să învăţăm cum să lacem greşeli şi cum să ne 
comportăm în faţa riscului. 

Dacă oamenii îşi petrec întreaga viaţă sub presiunea fricii de a 

nu pierde bani, temându-se să facă lucrurile altfel decât ceilalţi, 

atunci le va fi imposibil să se îmbogăţească... chiar dacă drumul e 

simplu: cumperi patru case verzi şi le vinzi în schimbul unui liotei 

mare şi roşu. 

IQ-ul emoţional e mai puternic 

După ce am citit cartea lui Goleman, mi-am dat seama că IQ-ul 

financiar este 90% IQ emoţional şi doar 10% informaţie tehnică 

privind finanţele sau banii. La un moment dat, Goleman îl citează 

pe Erasmus din Rotterdam, umanist din secolul al XVI--lea, autorul 

unei scrieri satirice pe tema conflictului peren dintre raţiune şi 
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pentru a compara puterea inteligenţei emoţionale faţă de cea a 

inteligenţei raţionale. Cu alte cuvinte, când ating o intensitate 

maximă, sentimentele sunt de 24 de ori mai puternice decât 

raţiunea. Ei bine, nu-mi dau seama dacă raportul este unul corect 

sau nu, dar poate fi relevant în compararea puterii gândirii 

emoţionale cu cea a gândirii raţionale. 

24:1 
Inteligenţă emoţională: Inteligenţă raţională 

Suntem fiinţe umane şi nu cred că există om care să nu fi trăit 

momente în viaţă când sentimentele au copleşit gândirea raţională. 

Sunt sigur că mulţi au trăit clipe în care: 

1. Au spus la mânie lucruri pe care apoi le-au regretat. 

2. Au fost atraşi de persoane cu care îşi dădeau seama că nu se 

potrivesc... şi au continuat să aibă o relaţie cu ea sau, şi mai 

grav, s-au căsătorit cu aceasta. 

3. Au plâns sau au văzut persoane care nu-şi puteau stăpâni 

lacrimile, pentru că au pierdut pe cineva drag. 

4. Au făcut în mod deliberat ceva rău persoanei iubite, pentru 

că se simţeau răniţi. 

5. Au suferit din dragoste şi n-au reuşit să-şi revină decât după 

mult timp. 

Acestea sunt doar câteva situaţii ilustrative în care sentimentele se 

dovedesc mai puternice decât raţiunea. 

Sunt cazuri în care sentimentele depăşesc raportul de 24:1, ele 

fiind denumite: 

1. Dependenţe, precum mâncatul compulsiv, fumatul, sexul, 

mersul la cumpărături, drogurile. 

2. Fobii, precum frica de şerpi, de înălţime, de spaţii înguste, 

de întuneric sau de străini. 

Acestea şi alte tipuri de comportament asemănătoare sunt 

guvernate 100% de sentimente. In cazul dependenţelor şi al 

fobiilor, puterea gândirii raţionale e aproape nulă în faţa gândirii 

emoţionale. 
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Când luam cursuri de pilotaj, aveam un prieten căruia îi era 

foarte frică de şerpi. In timpul unei lecţii despre cum să 

supravieţuim în sălbăticie în cazul în care suntem doborâţi, 

profesorul a adus în clasă un şarpe inofensiv de grădină pentru a 

ne arăta cum îl putem mânca. Prietenul meu, om în toată firea, a 

sărit de pe scaun, a început să ţipe şi a fugit din sală. Nu s-a putut 

controla în niciun fel. Nu numai că fobia sa de şerpi era foarte 

puternică, dar gândul că un şarpe mai poate fi şi mâncat 1-a afectat 

atât de mult, încât i-a fost imposibil să mai rămână în clasă. 

Fobia de bani 

Când vine vorba de riscul financiar, am văzut oameni care au exact 

aceeaşi reacţie. In loc să aprofundeze subiectul investiţiilor, ei sar de 

pe scaun, ţipă şi fug cât îi ţin picioarele. 

Cât despre bani, există multe fobii emoţionale... prea multe pentru 

a le enumera aici. Le am şi eu. Le aveţi şi dumneavoastră. Le avem cu 

toţii. De ce ? Pentru că, vă place sau nu, banii sunt un subiect 

emoţional. Din această cauză, mulţi oameni nu pot gândi raţional 

atunci când vine vorba de bani. Dacă nu sunteţi de aceeaşi părere, 

dacă nu credeţi că banii sunt un subiect emoţional, atunci priviţi ce se 

întâmplă la bursă. De obicei, toate se petrec acolo fără nicio logică, cele 

care fac legea fiind sentimentele de teamă şi lăcomie. Sau priviţi un om 

care se suie într-o maşină nouă şi începe să miroasă pielea de pe 

banchete. Vânzătorului nu-i mai rămâne de făcut decât să îi şoptească 

în ureche cuvintele magice: „Avans mic, rate lunare accesibile." în acel 

moment, logica poate să-şi facă bagajele şi să plece în vacanţă. 

Gândurile emoţionale sună logic 

Problema cu gândurile emoţionale profunde e aceea că ele par să 

aibă logică. în cazul unei persoane din cadranul „A", în sufletul căreia 

teama şi-a făcut cuib, gândul logic este: „Mergi la sigur. Nu-ţi asuma 

riscuri." Totuşi, pentru o persoană din cadranul „I", acest gând nu 

sună deloc logic. 

In cazul celor din cadranul „L", când se pune problema să 

încredinţeze cuiva o anumită sarcină, gândul lor logic este următorul: 

„Mai bine fac eu această treabă, decât să-1 las pe altul." 
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care sunt implicaţi membru familiei. Există un sentiment de încredere 

mai mare în familie. Aceştia urmează deviza: „Sângele apă nu se face". 

Aşadar, cadrane diferite... logică diferită... gânduri diferite... 

acţiuni diferite... posesiuni diferite... aceleaşi emoţii. Iată, deci, că 

sentimentele sunt cele care ne fac să fim fiinţe umane, în timp ce 

recunoaşterea faptului că avem sentimente este o parte importantă din 

ceea ce înseamnă a fi om. 

Acţiunile ne sunt determinate de felul în care reacţionăm fiecare în 

faţa acestor sentimente. 

N-am chef 

Una dintre modalităţile de a vă da seama că gândiţi emoţional şi nu 

raţional este aceea de a remarca momentele în care folosiţi cuvinte 

precum „a simţi", „a avea chef", „a urî" ş.a.m.d. De exemplu, multe 

persoane care sunt guvernate de emoţii sau sentimente spun lucruri de 

genul „Nu am chef să merg azi la sala de fitness", chiar dacă, raţional, 

ştiu că ar trebui să meargă. 

Mulţi dintre cei care au probleme financiare nu-şi pot controla 

sentimentele sau le permit acestora să le dirijeze gândurile. Deseori, îi 

aud spunând: 

„Nu am chef să învăţ despre investiţii. Prea complicat pentru 

mine." 

„Simt că investiţiile nu sunt pentru mine." 

„N-am chef să discut cu prietenii despre problemele mele." 

„Urăsc să fiu respins de o altă persoană." 

Părinte-copil-adult 

Acestea sunt gânduri generate mai mult de sentimente decât de 

raţiune. In psihologie, acest subiect e tratat sub forma conflictului 

dintre părinte şi copilul său. De obicei, părintele vorbeşte în termeni de 

„trebuie". De exemplu, părintele spune ceva de genul „Ar trebui să-ţi 

faci temele", în timp ce copilul, ca reacţie la solicitarea părintelui, 

răspunde „emoţional": „N-am chef acum." 

Dm punct de vedere financiar, părintele din dumneavoastră vă 

spune: „Ar trebui să economiseşti mai mult." Dar copilul 

dinlăuntru răspunde: „Dar simt nevoia unei vacanţe. O să acopăr 

cheltuielile cu cartea de credit." 
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Când ne mutăm din partea stângă a Cadranului în cea dreap-

tă e necesar să fim adulţi. Trebuie să ne maturizăm cu toţii din 

punct de vedere financiar. In loc să fim părinţi sau copii, ar trebui 

să ne gândim la bani, muncă şi investiţii ca adulţi. Iar a fi adult 

înseamnă a şti ce ai de făcut şi a face acele lucruri, chiar dacă poate 

nu ai chef de ele. 

Dialoguri lăuntrice 

Pentru cei care cochetează cu ideea de a trece dintr-un cadran 

într-altul, o parte importantă a acestui proces e aceea de a fi 

conştienţi de dialogul interior... sau de conversaţiile pe care le 

poartă cu ei înşişi. Nu uitaţi ideile de bază din cartea De la idee la 
bani. E extrem de important să fiţi mereu atent la gândurile 

dumneavoastră tăcute, la dialogul lăuntric, şi la fel de important e 

să păstraţi în minte faptul că ceea ce pare logic într-un cadran 

poate să fie total lipsit de sens în altul. Procesul trecerii de la 

siguranţa financiară sau a unei slujbe la libertatea financiară este, 

mai întâi, unul ce ţine de schimbarea felului de gândire. Este un 

proces în care trebuie să distingeţi gândurile generate de emoţii de 

cele care îşi au sursa în raţiune. Dacă vă puteţi stăpâni emoţiile şi 

luaţi decizii în funcţie de ceea ce ştiţi că e logic, aveţi şanse să 

încheiaţi călătoria. Indiferent ce vă spun cei din jur, cea mai 

importantă conversaţie e cea pe care o aveţi cu dumneavoastră 

înşivă, cea dinlăuntru. 

In perioada în care eu şi soţia mea am rămas, temporar, pe 

drumuri, situaţia financiară instabilă în care ne-am trezit a creat 

contextul propice pentru pierderea sentimentelor de sub control. 

De multe ori, gândurile care ne păreau logice s-au dovedit a fi, de 

fapt, pure emoţii. Sentimentele ne spuneau aceleaşi lucruri pe care 

le auzeam de la prieteni: „Mergeţi la sigur. Luaţi-v.i fiecare câte o 

slujbă sigură şi stabilă şi bucuraţi-vă de viaţă." 

Cu toate acestea, am reuşit să ne păstrăm hotărârea şi am 

convenit că libertatea este mult mai importantă pentru noi decâl 

siguranţa. In drumul nostru spre libertatea financiară, am ştiu l că 

vom dobândi un sentiment de siguranţă pe care un serviciu nu ni 

l-ar fi putut oferi niciodată. Această idee avea sens pentru noi. 

Singurele obstacole care ne stăteau în cale erau gândurile generate 

de emoţii. Gânduri care păreau logice, dar care pe ter men lung nu 
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unde ne doream, vechile gânduri au amuţit, iar noile gânduri — 

cele ale cadranelor „P" şi „I" — au devenit realitate. 

Astăzi, înţeleg stările emoţionale prin care trece o persoana care 

spune: 

„Nu-mi pot asuma riscuri. Am o familie de care trebuie să am 

grijă. E necesar să am o slujbă sigură." 

„N-am şanse în lumea investiţiilor. E nevoie de bani pentru a 

face bani." 

„Voi face totul pe cont propriu." 

Ii înţeleg perfect pe aceşti oameni, pentru că şi eu am avut astfel 

de gânduri. Dar acum, când am atins libertatea financiară ca „P" şi 

„I", mă uit la Cadran şi vă pot spune cu toată sinceri tatea că 

libertatea financiară îţi oferă linişte şi un sentiment de siguranţă 

unic. 

Diferenţe dintre „A" şi „P" 

Valorile emoţionale de bază dau naştere unor viziuni diferite. 

Dificultăţile de comunicare între proprietarii unei afaceri şi 

angajaţii acelei afaceri sunt, deseori, cauzate de diferenţele la nivel 

de valori emoţionale. A existat întotdeauna un conflict între 

angajaţi şi patroni pentru că unul vrea un salariu mai mare, iar 

celălalt solicită mai multă muncă. Acesta este şi motivul pcn tru 

care, de multe ori, îi auzim pe oameni plângându-se: „Sunt 

exploatat şi plătit sub cât ar trebui." 

Din partea cealaltă, îi auzim pe patroni întrebându-se: „Ce 

putem face pentru a-i motiva să muncească mai mult şi să fie mai 

loiali, fără a fi nevoie să le mărim salariile ?" 

Diferenţe dintre „P" şi „I" 

Un alt mic război se dă între operatorii unei afaceri — „P" — şi 

cei care investesc în acea afacere, numiţi adesea „acţionari" — „1". 

Unii doresc mai mulţi bani cu care să opereze, în timp ce ceilalţi 

vor dividende sporite. 

O discuţie la o întrunire a acţionarilor ar putea suna astfel: 

Managerii companiei: „Avem nevoie de un avion particular cu 

care directorii noştri să poată ajunge mai repede la întâlnirile de 

afaceri." 
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nu vom mai avea nevoie de niciun avion particular." 

Diferenţe dintre „L" şi „P" 

In tranzacţiile de afaceri, de multe ori s-a întâmplat să văd un 

„L" inteligent, cum ar fi un avocat, de pildă, ajutând un „P" să 

obţină o afacere în valoare de milioane de dolari, iar la finalizarea 

tranzacţiei să fie frustrat de faptul că acel client se îmbogăţeşte, în 

vreme ce el nu câştigă decât salariul pe o oră. 

Cuvintele lor ar putea fi următoarele: 

Avocatul: „Eu am depus toate eforturile, iar el a obţinut toţi 

banii." 

Patronul: „Câte ore ne-a pus la plată avocatul acela? Am fi 

putut cumpăra întreaga firmă de avocatură cu banii pe care ni i-a 

cerut." 

Diferenţe dintre „ A" şi „/" 

Un alt exemplu este cel al unui manager bancar care acordă un 

împrumut unui investitor, în vederea cumpărării unei proprietăţi 

imobiliare. Investitorul obţine un profit de sute de mii de dolari şi 

beneficiază de scutirea de taxe, în timp ce bancherul primeşte un 

salariu impozitat sever. Avem de-a face aici cu o relaţie între un 

„A" şi un „I", care îi cauzează primului o reacţie de tip emoţional. 

„A" ar putea spune: „I-am oferit acestui individ un împru mut 

substanţial, iar el nici măcar nu mi-a mulţumit. Nici măcai nu i-a 

trecut prin minte cât de mult muncim pentru unul ca el." 

„I" ar putea spune: „Birocraţi mai sunt şi bancherii ăştia! Uite 

câtă hârţogărie trebuie să adun la un loc pentru a obţine un amărât 

de împrumut." 

Un mariaj cu tulburări emoţionale 

Cel mai zbuciumat mariaj din punct de vedere emoţional pe 

care l-am cunoscut vreodată a fost cel al unui cuplu în care soţi.i era 

un „A" de esenţă tare, care credea cu convingere în sign ranţa 

financiară şi cea a slujbei, în timp ce soţul se considera un „I" de 

rang înalt. Se credea următorul Warren Buffett al Americii, pe 

când, în realitate, nu era decât un comis-voiajor, adică un „L"... dar 

şi un jucător înveterat în adâncul sufletului. Se afla mereu în 

căutarea investiţiei care-1 va ajuta să se „îmbogăţească instant". 
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a unei scheme de investiţii offshore care promitea profituri colosale 

sau a unei afaceri cu proprietăţi imobiliare în care s-ar fi putut 

implica. Aceşti doi oameni sunt şi acum căsătoriţi, deşi nu pot 

înţelege ce-i ţine împreună. Fiecare îl scoate din sărite pe celălalt. 

Unul trăieşte pe marginea prăpastiei, iar celălalt foarte departe de 

ca. Cadrane diferite, valori de bază diferite. 

Un mic sfat în cazul în care sunteţi căsătorit sau 
implicat într-o relaţie amoroasă 

Dacă sunteţi căsătorit sau sunteţi implicat într-o relaţie 

amoroasă, încercuiţi cadranul care vă generează cea mai mare 

parte a venitului, iar apoi pe cel din care îşi extrage banii partenerul 

de viaţă sau iubitul/iubita. 

 

Motivul pentru care v-am rugat să faceţi acest lucru e acela că 

discuţiile în cuplu se transformă de multe ori în certuri atunci când 

unul dintre parteneri nu înţelege dm ce cadran provine celălalt. 

Bătălia dintre cei bogaţi şi cei cu studii superioare 

Mai există un câmp de luptă pe care l-am observat, dar de care 

nu se prea vorbeşte — acela unde se înfruntă punctele de vedere 

ale celor cu studii superioare, pe de o parte, şi ale celor bogaţi, pe 

de altă parte. 

De-a lungul anilor în care am cercetat diferenţele dintre cele 

patru cadrane, i-am auzit deseori pe bancheri, avocaţi, contabili şi 

alţii ca ei bombănind cum că, deşi ei sunt cei cu studii superioare, 

tot cei neşcohţi fac avere. Aceasta este bătălia pe care o văd cu între 
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diferenţele dintre persoanele din partea stângă a Cadranului şi 

cele din partea dreaptă... ori dintre armata „A-L" şi armata „P-I". 

Nu e vorba de faptul că cei dm cadranele „P" şi „1" n-ar fi şcoliţi... 

căci mulţi au studii superioare; doar că mulţi „P" şi „I" n-au fost 

genii în şcoală... şi nici n-au fost instruiţi în facultăţi precum 

avocaţii, contabilii sau cei cu diplomă de MBA 

Dacă aţi citit cartea mea Tată bogat, tată sărac, ştiţi deja că ea 

se referă la conflictul dintre cei şcoliţi şi cei bogaţi. Tatăl meu cel cu 

studii superioare, dar sărac, era foarte mândru de faptul cil 

studiase ani de zile la universităţi prestigioase precum Stanford şi 

Universitatea din Chicago. Tatăl cel bogat renunţase la şcoala după 

moartea tatălui său, când a fost nevoit să preia controlul afacerii 

familiei. De aceea, n-a reuşit niciodată să termine liceul, dar a reuşit 

să acumuleze o avere colosală. 

Pe măsură ce mă maturizam şi păream tot mai influenţat d< 

tatăl cel bogat, dar neşcolit, tatăl meu cel cu studii superioare îşi 

apăra, din când în când, principiile de viaţă. Intr-o zi, când aveam 

16 ani, a răbufnit: 

„Eu am diplome obţinute la şcoli de prestigiu. Tatăl pri etenului 

tău ce are ?" 

Am tăcut pentru o clipă, apoi i-am răspuns ferm: „Bani şi timp 

liber." 

Mai mult decât o schimbare mentală 

După cum am menţionat într-un capitol anterior, succesul în 

cadranele „P" şi „I" necesită mai mult decât cunoştinţe acade mice 

sau practice. Deseori, el reclamă o schimbare fundamentala a 

intelectului emoţional, a sentimentelor, credinţelor şi atitu dinii. 

Nu uitaţi de: 

EŞTI-FACI-AI 

Lucrurile pe care le fac cei bogaţi sunt relativ simple. Diferii e 

ceea ce sunt ei. Diferenţa se află în gândurile lor şi, mai exact, în 

dialogul lăuntric pe care îl poartă cu ei înşişi. De aceea tatăl cel 

bogat mi-a interzis să spun vreodată: 

„Nu-mi pot permite asta." 

„Nu pot face asta." 

„Mergi la sigur." 

„Nu pierde bani." 
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Mi-a interzis să rostesc aceste cuvinte, întrucât credea cu ade-

vărat că limbajul este cel mai puternic instrument pe care îl au 

oamenii la dispoziţie. Lucrurile pe care o persoană le spune şi le 

gândeşte devin reale. 

Deseori, chiar dacă nu era o persoană evlavioasă, cita din Biblie: 

„iar cuvântul s-a întrupat şi a sălăşluit printre noi". 

Tatăl cel bogat credea cu convingere că ceea ce ne spunem nouă 

înşine, în străfundul fiinţei noastre, devine realitate. De aceea, 

părerea mea e că în cazul oamenilor care se află într-un impas 

financiar, emoţiile sunt cele care dictează şi le guvernează viaţa. 

Atâta timp cât se lasă copleşiţi de aceste gânduri generate de 

sentimente, cuvintele lor chiar se întrupează. Cuvinte precum: 

„Nu voi fi niciodată bogat." 

„Această idee nu va da niciodată roade." 

„E prea scump pentru mine." 

Dacă aceste gânduri îşi au sursa în emoţii, ele sunt extrem de 

puternice. Vestea bună e că, odată cu trecerea timpului, pot fi 

schimbate prin intermediul unor noi prieteni şi a unor noi idei. 

Oamenii care nu-şi pot stăpâni teama de a nu pierde bani nu ar 

trebui să investească vreodată de unii singuri. înţelept din partea 

lor ar fi să lase această treabă în sarcina unui profesionist şi să nu 

intervină în deciziile pe care le ia acesta. 

O precizare interesantă: am cunoscut mulţi specialişti în 

domeniul investiţiilor care sunt neînfricaţi atunci când investesc 

banii altora, reuşind să obţină profituri uriaşe. Dar atunci când se 

pune problema să-şi investească sau să-şi rişte propriii bani, teama 

de a nu pierde îi copleşeşte şi, până la urmă, chiar pierd. In astfel 

de cazuri, intelectul începe să fie condus mai mult de sentimente 

decât de logică. 

Am cunoscut, însă, şi oameni care îşi investesc propriii bani şi 

câştigă mai mereu, dar care îşi pierd stăpânirea de sine atunci când 

alte persoane îi roagă să le investească banii. 

Producerea şi pierderea banilor este un subiect emoţional. De 

aceea, tatăl cel bogat mi-a dezvăluit secretul stăpânirii acestor 

sentimente. Iată ce spunea ei: „Pentru a avea succes ca investitor 

sau patron, trebuie să fii neutru din punct de vedere emoţional faţă 

de câştig sau pierdere. Câştigul şi pierderea tui sunt decât o parte a 

jocului." 
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Prietenul meu Mike avea deja la dispoziţie un sistem. II con 

struise tatăl său. Eu nu am avut un asemenea noroc. Ştiam că, 

într-o bună zi, va trebui să părăsesc confortul şi siguranţa cuibu lui 

pentru a începe să-mi construiesc propriul sistem. 

In 1978, mi-am dat demisia din postul full-tirne de la Xerox, 

făcând astfel primul pas înainte... unul dificil, fără plasă de sigu 

ranţă dedesubt. Teama şi îndoiala îmi acaparaseră mintea. Frica 

aproape că mă paralizase atunci când am semnat demisia, mi-am 

luat ultimul salariu şi am ieşit pe uşă. înăuntrul meu se făcea 

auzită o întreagă orchestră de gânduri şi sentimente autodis 

trugătoarc. Mă mustram atât de zgomotos şi cu atâta convin gere, 

încât nu mai puteam auzi nimic altceva. Dar a fost un lucru 

bine-venit, căci mulţi dintre colegii de la serviciu spuneau: „Seva 

întoarce. Nu va răzbate." 

Problema era că aceleaşi lucruri mi le spuneam şi eu. Cuvinte 

de îndoială de sine care m-au bântuit ani de zile, până cânii, 

împreună cu soţia mea, am obţinut succesul atât în cadranul „P", 

cât şi în „I". Şi astăzi mai aud acele cuvinte, doar că acum au mai 

puţină autoritate. In perioada în care am încercat să-mi depăşesc 

îndoielile, am învăţat să creez alte cuvinte... cuvinte dc încurajare, 

afirmaţii de genul: 

„Păstrează-ţi calmul, gândeşte clar, fii receptiv, nu te opri din 

drum, cere îndrumarea cuiva care a mai mers pe acest drum 

înaintea ta, ai încredere şi păstrează-ţi credinţa într-o forţă supe-

rioară care doreşte tot ce e mai bun pentru tine." 

Am învăţat să creez aceste cuvinte de încurajare interioara chiar 

dacă o parte din mine era îngrozită şi temătoare. 

Ştiam că şansele de reuşită la primul pas într-o lume noua erau 

extrem de reduse. Şi totuşi, sentimente pozitive precum 

încrederea, credinţa, curajul, dar şi bunii mei prieteni m-au aju tat 

să merg mai departe. Eram conştient de faptul că va trebui să-nu 

asum riscuri. Ştiam că, riscând, greşelile sunt inevitabile, d.ir şi că 

ele duc spre înţelepciune şi cunoaştere, lucruri de care ilnceam 

lipsă. Pentru mine, eşecul ar fi însemnat să las teama să învingă, 

context în care am decis să-mi continui drumul, chiar dacă nu 

aveam nicio garanţie că voi reuşi. Tatăl cel bogat îmi insuflase 

ideea că „eşecul este parte a drumului spre succes". 
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Călătoria dinspre un cadran spre altul este una lăuntrică. Este 

0 călătorie de la un set de convingeri şi aptitudini practice la un 

nou set de convingeri şi aptitudini practice. Procesul seamănă 

loarte mult cu învăţarea mersului pe bicicletă. La început, căză- 

1 urile sunt inevitabile. De cele mai multe ori, e frustrant şi 

umilitor, mai ales atunci când prin preajmă se află prieteni care îţi 

urmăresc eforturile. Dar, după un timp, şirul căzăturilor se încheie, 

iar mersul pe bicicletă devine o a doua natură. Chiar dacă se 

întâmplă să mai cazi, acest lucru nu mai reprezintă o iragedie, 

pentru că, înlăuntru, ştii că te poţi ridica şi continua să mergi mai 

departe. Procesul e acelaşi atunci când vă despărţiţi de 

mentalitatea emoţională a siguranţei serviciului şi încercaţi să 

dobândiţi o mentalitate emoţională a libertăţii financiare. Odată ce 

eu şi soţia mea am reuşit acest lucru, nu ne-a mai fost atât de teamă 

să cădem, căci eram mult mai încrezători în abilitatea noastră de a 

ne ridica. 

Au existat două afirmaţii care m-au ajutat să-mi continui 

călătoria. Una a fost sfatul tatălui cel bogat, oferit în perioada când 

eram pe punctul de a renunţa şi de a mă întoarce la vechiul stil de 

viaţă: „Poţi renunţa oricând... de ce să renunţi tocmai acum i 

Aceste cuvinte mi-au menţinut optimismul şi m-au ajutat să-mi 

stăpânesc emoţiile. Ele mi-au amintit că sunt la jumătatea 

drumului şi că n-are niciun sens să mă întorc când distanţa până la 

punctul din care plecasem era aceeaşi cu cea pe care o mai aveam 

de parcurs până la cadranul din partea dreaptă. Era ca şi cum 

Columb ar fi lăsat totul baltă şi ar fi făcut cale întoarsă din mijlocul 

Atlanticului. In orice direcţie aş fi luat-o, distanţa era aceeaşi. 

Avertisment: A fi inteligent înseamnă şi a şti când să renunţi 

Prea des am întâlnit oameni atât de îndârjiţi şi încăpăţânaţi, în< .ti 

continuă să se cramponeze de un proiect, chiar dacă e evident <.» 

acesta nu are nicio şansă de reuşită. Dilema dacă să renunţi sau să 

mergi mai departe este veche de secole şi cu ea se confrunl.1 toţi cei 

care îşi asumă riscuri. Răspunsul îl puteţi afla apelând l.i un 

mentor care a reuşit deja să traverseze în cealaltă parte .» 

Cadranului şi căruia îi puteţi cere sfatul. O asemenea persoană, 

care se află deja în partea dreaptă, vă poate îndruma cel mai bine 

Atenţie însă la sfaturile primite de la cei care doar au citit căiţi 

despre această călătorie şi sunt plătiţi să susţină prelegeri p« 

marginea ei. 
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mai departe a fost: 

„De multe ori, giganţii merg şi cad. Nu şi viermii, care nu l,n 

decât să se târască sau să meargă pe sub pământ." 

Principalul motiv pentru care există atâţia oameni cu pro bleme 

financiare nu e acela că duc lipsă de educaţie sau că nu muncesc 

suficient, ci că se tem să nu piardă. Dacă această teama îi ţine pe 

loc, atunci au pierdut deja. 

Perdantii îsi reduc câştigurile si îsi prelungesc 
. y > ) O ) > X o 

pierderile 

Teama de a nu fi pierzători influenţează acţiunile oameniloi 

într-un mod foarte ciudat. Am cunoscut persoane care au 

cumpărat acţiuni cu 20 de dolari şi le-au vândut când au ajuns la 

30, întrucât se temeau foarte tare să nu piardă acest mic câştig Apoi 

şi-au ros unghiile când au văzut că preţul a urcat la 100 de dolari, a 

coborât la jumătate, iar apoi a urcat din nou cu 100. 

Aceleaşi persoane, după ce au cumpărat acţiuni cu 20 de dolari, 

nu iau nicio decizie atunci când preţul coboară la 3 do lari, sperând 

că, în cele din urmă, preţul va creşte... şi rămân cu această speranţă 

şi cu acţiunile în braţe timp de douăzeci de ani. Aceste persoane, 

temându-se să nu piardă sau refuzând sa  recunoască faptul că au 

pierdut, sfârşesc mereu prin a pierde. 
Câştigătorii îşi reduc pierderile şi îşi prelungesc 
câştigurile 

Câştigătorii fac exact aceleaşi lucruri, dar pe dos. In momen- l 

ul în care ştiu că vor pierde — de exemplu atunci când preţul 

acţiunilor cumpărate începe să scadă vertiginos — vând imediat 

pentru a-şi minimaliza pierderile. Multora dintre ei nu le e deloc 

ruşine să spună că au pierdut, pentru că un câştigător ştie că 

pierderea e parte a drumului spre succes. 

Când pun mâna pe o investiţie profitabilă, o storc până la 

ultimul bănuţ. Dar, în momentul în care realizează că aceasta e pe 

cale să-şi dea duhul şi că preţurile încep să scadă, vând tot. 

Cheia succesului în lumea investiţiilor este neutralitatea faţă de 

câştig şi pierdere. Doar aşa veţi evita să lăsaţi gândurile generate 

de emoţii, precum teama sau lăcomia, să vă acapareze mintea. 
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Persoanele care se tem să nu piardă se comportă la fel şi în viaţa 

personală. Cu toţii cunoaştem persoane care: 

1. Prelungesc un mariaj în care nu mai există nici un fel de 

iubire. 

2. Rămân în slujbe fără nicio perspectivă. 

3. Păstrează haine vechi şi tot felul de obiecte pe care nu le vor 

mai folosi niciodată. 

4. Continuă să locuiască în oraşe în care n-au niciun viitor. 

5. Rămân prieteni cu persoane care îi trag în spate. 

Inteligenţa emoţională poate fi controlată 

Inteligenţa financiară se află în strânsă legătură cu inteligenţa 

emoţională. In opinia mea, majoritatea oamenilor suferă dm punct 

de vedere financiar din cauză că emoţiile sunt cele care le 

controlează gândurile. Ca fiinţe umane, avem cu toţii aceleaşi 

emoţii. Ceea ce determină diferenţele în ceea ce facem şi ceea ce 

avem în viaţă este felul în care reacţionăm în faţa acestor sen 

timente. 

Senzaţia de teamă, de pildă, îi poate face pe unii dintre noi sa fie 

laşi. Aceeaşi senzaţie, însă, le poate inspira altora curaj. Din 

nefericire, când vine vorba de bani, cei mai mulţi membri .11 

societăţii noastre au fost programaţi să aibă un comportament 

financiar plin de laşitate. Când teama de a nu pierde bani li se 

instalează în suflete, mintea începe să scandeze aceste cuvinte: 

1. Mai bine „siguranţă" decât „libertate". 

2. Mai bine „eviţi riscul" decât „să înveţi să te descurci I I I  

condiţii de risc". 

3. Mai bine „mergi la sigur" decât „să joci inteligent". 

4. Mai bine „să nu-ţi poţi permite" decât „să te întrebi ce ai 

trebui să faci pentru a-ţi putea permite". 

5. Mai bine „să-ţi spui că e prea scump" decât „să te gândeşti la 

valoarea sa pe termen lung". 

6. Mai bine „diversificare" decât „concentrare". 

7. Mai bine „iei în seamă ce spun prietenii" decât „să pui baza 

pe ce gândeşti tu". 
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Există o ştiinţă a asumării riscurilor, mai ales a celor finan ciare. 

Una dintre cele mai bune cărţi pe care le-am citit despre bani şi 

managementul riscului este Trading for a living, de dr. 

Alexander Elder. 

Deşi a fost scrisă pentru persoanele a căror activitate de ba/a 

este negocierea acţiunilor şi opţiunilor la bursă, înţelepciunea 

riscului şi managementul riscului se aplică tuturor domeniiloi 

financiare, precum administrarea banilor, psihologia individuală 

sau investiţiile. Unul dintre motivele pentru care cei care obţin 

succesul în cadranul „P" nu se descurcă la fel de bine în cadra nul 

„I" este acela că nu înţeleg pe deplin psihologia riscului. Cei din 

cadranul „P" sunt, într-adevăr, familiarizaţi cu riscul caro implică 

sisteme de afaceri şi angajaţi, dar nu şi cu cel care trebuie asumat în 

sistemele de bani care fac alţi bani. 
Stăpânirea emoţiilor, mai importantă decât 
aptitudinile practice 

Rezumând, trecerea din partea stângă în partea dreaptă a 

(Cadranului ţine mai mult de stăpânirea emoţiilor decât de apti-

tudinile practice. Acesta este şi motivul pentru care nu recomand 

persoanelor aflate în imposibilitatea de a-şi controla emoţiile să 

întreprindă această călătorie. 

Persoanelor din partea stângă li se pare că partea dreaptă este 

mult prea riscantă pentru că sentimentul de teamă le afectează 

gândirea. Ei cred că îndemnul „mergi la sigur" este o idee logică. 

Nu este. E un gând emoţional. Şi tocmai aceste gânduri îi menţin 

pe oameni împotmoliţi în unul sau altul dintre cadrane. 

Ceea ce fac cei din partea dreaptă a Cadranului nu este prea 

ji,reu de făcut. Sunt sincer atunci când spun că e la fel de uşor 

precum cumpărarea a patru case verzi la preţuri mici. Totul e să 

aşteptaţi până îşi revine piaţa, iar apoi să le vindeţi şi să cumpăraţi 

un hotel mare şi roşu. 

Pentru cei din partea dreaptă a Cadranului, viaţa e un joc de 

Monopoly. Evident, vor exista câştiguri şi pierderi, dar ele fac 

parte din joc. In viaţă e la fel, uneori câştigi, alteori pierzi. Pentru a 

avea succes în partea dreaptă a Cadranului, trebuie sa fii o 

persoană căreia îi place acest joc. Tiger Woods1 are mai multe 

meciuri pierdute decât câştigate, şi cu toate acestea con- tinuă să 

iubească jocul. Donald Trump^ a pierdut odată tot, dar s -a luptat 
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făcut mai inteligent şi mai determinat. Mulţi oameni care acum au 

averi fabuloase au dat faliment înainte de a deveni bogaţi. Face 

parte din joc. 

Dacă o persoană permite emoţiilor să gândească în locul său, 

ele o vor orbi şi o vor împiedica să vadă şi altceva. Oamenii i 

eacţionează la gândurile emoţionale fără să gândească, aşa cum 

Celebru jucător american de golf — n. tr. 

— Donald John Trump Sr. — născut la 14 iunie 1946 în Queens, New York. Fondator şi 

director executiv al Trump Organization, companie implicată în afacerile imobiliare. A 

devenit popular ca urmare a emisiunii de televiziune The Apprmtice, pe care o produce şi 

prezintă — n. tr. 

genunchiul reacţionează la reflexul rotulian fără a primi un impuls 

de la creier. Şi tot aceste gânduri sunt cele care aii mentează 

disensiunile dintre reprezentanţii celor patru cadrane. 

Dezacordurile sunt cauzate de faptul că au viziuni emoţionale 

diferite. Reacţia emoţională îi împiedică pe oameni să vadă câl de 

uşor, şi uneori fără niciun risc, se desfăşoară lucrurile pe partea 

dreaptă a Cadranului. Dacă nu-şi pot controla gândurile 

emoţionale, şi mulţi se află în această situaţie, nu ar trebui să 

încerce să treacă în partea cealaltă. 

Dar dacă vă doriţi cu adevărat să întreprindeţi această călăto rie, 

sfatul meu este să vă asiguraţi că veţi avea în jur persoane care vă 

vor sprijini pe termen lung, dar şi un mentor — aflat deja în partea 

cealaltă — care să vă îndrume. Din punctul meu de vedere, lupta 

pe care eu şi soţia mea am dat-o a meritat. Pentru noi, cel mai 

important lucru în trecerea din partea stângă în partea dreaptă a 
Cadranului nu a fost ceea ce aveam de făcut, ci ceea ce am 
devenit pe parcursul călătoriei. Pentru mine, e ceva de nepreţuit.



 

 

Am pus accentul pe partea „EŞTI" a 

formulei „EŞTI-FACI- AI", pentru că, fără mentalitatea şi atitudinea 

potrivită, nu veţi li pregătit pentru transformările economice majore 

ce vor avea loc în viitorul apropiat. Fiind o persoană cu mentalitatea 

şi aptitudinile prevăzute de partea dreaptă a Cadranului, veţi avea 

capacitatea de a recunoaşte oportunităţile ce se vor ivi în contextul 

acestor schimbări şi veţi fi pregătit s& faceţi ceea ce va conduce la 

succesul financiar pe care îl veţi avea. 
îmi vine în minte un telefon pe care l-am primit de la tatăl meu 

cel bogat spre sfârşitul anului 1986: 

„Activezi pe piaţa afacerilor cu proprietăţi imobiliare sau la bursă?", 

m-a întrebat. 

„In niciuna dintre ele", i-am răspuns. „Tot ce am e investit în 

construirea propriei mele afaceri". 

„Bun", a spus el. „Stai departe de toate pieţele. Continuă să-ţi 

clădeşti afacerea. Urmează să se întâmple ceva de mari proporţii." 

In acel an, Congresul SUA a adoptat legea privind reforma 

Laxelor. In doar 43 de zile, Congresul a anulat o mare parte a acelor 

deduceri de taxe pe care oamenii contau pentru a-şi proteja 

veniturile. Cei care îşi foloseau „pierderile pasive" ca scutiri de 

impozit pe proprietate au constatat cu groază că pierderile au

 

CAPITOLUL 9 
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rămas, dar că avantajul deducerilor dispăruse ca urmare a unei 

hotărâri statale. Preţurile proprietăţilor imobiliare au început s.i 

scadă vertiginos în toată America. In unele cazuri, acestea s-au 

micşorat şi cu 70%. Dintr-odată, proprietăţile valorau chiar mai 

puţin decât sumele pentru care fuseseră ipotecate. Piaţa pi opri 

etăţilor imobiliare a fost cuprinsă în întregime de panică Băncile, 

depozitele bancare şi împrumuturile au început să nu mai fie deloc 

sigure, iar multe dintre ele chiar s-au nării il Oamenii nu-şi mai 

puteau recupera banii din bănci, iar Wall Street se prăbuşise. Lumea 

intrase într-o criză financiară. 

Ce a făcut legea din '86 privind reforma taxelor? A anul.il multe 

dintre „portiţele" legale de eludare a taxelor de care depin deau cei 

din partea stângă a Cadranului, reprezentanţii sec toarelor „A" şi 

„L", cu venituri mari. Mulţi dintre ei investiseră în proprietăţi 

imobiliare sau în parteneriate cu răspundere linii tată, în ideea de a 

echilibra balanţa dintre acele pierderi şi câştigu rile generate în 

cadranele „A" şi/sau „L". Chiar dacă prăbuşirea pieţei şi recesiunea 

i-a afectat şi pe cei din partea dreaptă a Cadranului — sectoarele „P" 

şi „I" —, multe dintre mecanismele de evitare a taxelor folosite de 

aceştia au rămas intacte. 

In această perioadă, cei din cadranul „A" au învăţat un cuvânt 

nou — „restructurare". Ei şi-au dat seama în scurt timp că, în 

momentul în care erau anunţate concedieri în masă, preţul acţiunilor 

companiei care făcea acest anunţ creştea. Din neferi cire, mulţi nu au 

înţeles de ce. La rândul lor, cei din cadranul „L" au întâmpinat mari 

dificultăţi în timpul recesiunii, perioada în care s-au străduit să facă 

faţă regresului din lumea afacerilor, dobânzilor tot mai mari la 

asigurări şi pierderilor suferite la bursă şi pe piaţa proprietăţilor 

imobiliare. In concluzie, impresia mea e că, în urma reformei taxelor 

din 1986, indivizii axaţi pe partea stângă a Cadranului au avut cel 

mai mult de suferit şi .ui înregistrat cele mai mari pierderi financiare. 

Transferul de avere 

In timp ce persoanele dm partea stângă au avut de sulei il, mulţi 

dintre cei care operau în segmentele „P" şi „1" ale 

Cadranului se îmbogăţeau, mulţumită guvernului care lua de la 

unii pentru a da altora. 
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Prin modificarea codului fiscal, toţi cei care cumpărau proprietăţi 

imobdiare ce aduceau pierderi nu au mai avut niciun motiv să 

investească în acest domeniu, ca urmare a dispariţiei „trucurilor" de 

eludare a taxelor. Mulţi erau angajaţi cu salarii mari sau profesionişti 

precum medicii, avocaţii, contabilii ori proprietarii de mici afaceri. 

înainte de adoptarea legii, venitul lor era impozitat atât de mult, 

încât consilierii i-au sfătuit să cumpere proprietăţi imobiliare care să 

le aducă pierderi, iar apoi, cu banu obţinuţi în urma deducerilor, să 

investească în acţiuni la bursă. Momentul în care guvernul a adoptat 

Reforma Taxelor şi a anulat această „portiţă" a marcat începutul unui 

transfer masiv de avere. După părerea mea, o mare parte din averi a 

fost smulsă din cadranele „A" şi „L" şi predată, pe aproape nimic, 

celor din cadranele „P" şi „I". 

Când economiile şi împrumuturile s-au prăbuşit, odată cu 

instituţiile bancare care le administrau, depozite de miliarde de 

dolari au fost puse în pericol. Banii trebuiau înapoiaţi proprietarilor 

de drept. Cine a rămas, aşadar, să plătească miliardele de dolari 

pierdute în economii şi închideri de ipoteci ? Oamenii de rând, 

bineînţeles. Contribuabilii. Cei care sufereau deja de pe urma 

reformei. Plătitorilor de taxe li s-a pus astfel în cârcă o notă de plată 

de miliarde de dolari. 

Poate că vă amintiţi de o agenţie guvernamentală numită 

Kesolution Trust Corporation sau RTC, după cum era ea cunoscută 

opiniei publice. RTC era agenţia responsabilă cu preluarea 

drepturilor de achitare a ipotecilor din băncile care se prăbuşiseră şi 

transferarea lor către cei care se pricepeau să le administreze. Pentru 

mine şi mulţi dintre prietenii mei, aceste transferuri erau o 

binecuvântare venită din „cerurile" I manciare. 

Banii, dacă vă amintiţi, pot fi văzuţi cu mintea... nu cu ochii. In 

acea perioadă, emoţiile s-au accentuat şi multe vederi s-au înceţoşat. 

Oamenii vedeau doar ceea ce fuseseră instruiţi să vadă. Trei lucruri 

majore li s-au întâmplat persoanelor din partea stângă a 
Cadranului: 
1. I-a cuprins pe toţi panica. Când emoţiile ating un nivel maxim, 

inteligenţa financiară dispare. întrucât oamenii erau îngrijoraţi de 

propriile slujbe, de scăderea în valoare .1 proprietăţilor deţinute, de 

prăbuşirea bursei şi de regresul general înregistrat în lumea afacerilor, 
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n-au reuşit să vad.i oportunităţile uriaşe care se aflau chiar sub nasul 

lor. I-au orbit gândurile emoţionale. In loc să tatoneze terenul şi sa 

meargă mai departe, cei mai mulţi dintre ei s-au retras în peşteri şi au 

rămas ascunşi acolo. 

2. N-au dispus de aptitudinile practice reclamate de parte,1 dreaptă a 
Cadranului. Aşa cum un medic trebuie să cunoască toate detaliile 

tehnice ale meseriei sale, ca urmare a anilor de studii din facultate 

şi a experienţei dobândite l.i locul de muncă, tot aşa persoanele din 

sectoarele „P" şi „I" ale Cadranului trebuie să aibă aptitudini 

practice de înalta specializare. Aceste aptitudini includ cunoştinţe 

financiare solide, cum ar fi stăpânirea la perfecţia a vocabularului 

de specialitate, ştiinţa restructurării datoriilor şi a ofertelor, 

înţelegerea pieţei, cunoaşterea modalităţilor de acumulare a 

capitalului şi altele care pot fi oricând învăţate. 

2. Când RTC a anunţat: „Avem de vânzare un seif bancar în care se 

află documentele unor proprietăţi care au valorai 20 de milioane 

de dolari. îl puteţi cumpăra azi cu 4 mili oane", cei din partea 

stângă a Cadranului habar nu au avui cum să adune 4 milioane 

de dolari pentru a pune mâna pe acest cadou picat din raiul 

financiar şi nici n-au ştiut cum să deosebească afacerile bune de 

cele neprofitabile. 

3. N-au avut la dispoziţie o „maşină de făcut bani". In acca perioadă, 

mulţi oameni au fost nevoiţi să muncească din greu doar pentru a 

supravieţui. Desfăşurându-se în see torul „P", afacerea mea s-a 

putut extinde fără ca eu sa depun eforturi fizice prea mari. In 1990, 

afacerea pe care o deţineam mergea brici şi se afla în expansiune. 

In lunile ce 

au urmat reformei, ea a crescut de la o unitate centrală la 11 

filiale răspândite în toată lumea. Cu cât se extindea, cu atât 

depuneam mai puţine eforturi fizice şi cu atât mai mare era 

profitul. Cei care munceau din greu erau sistemul şi oamenii din 

sistem. Cu banii pe care îi câştigam şi cu timpul liber pe care îl 
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aveam la dispoziţie, eu şi soţia mea puteam petrece ore în şir 

analizând oportunităţile de afaceri... şi erau o mulţime. 

Au fost cele mai bune timpuri... au fost cele mai rele 
timpuri 

Există o zicală care spune: „Nu ceea ce se întâmplă în viaţa unui 

om contează... ci semnificaţia pe care acel om o dă celor întâmplate." 

Pentru unii oameni, perioada cuprinsă între anii 1986 şi 1996 ,i fost 

cea mai proastă din viaţa lor. Pentru alţii, a fost cea mai bună. In 1986, 

când am primit acel telefon din partea tatălui bogat, am recunoscut 

oportunitatea fantastică pe care aceste transformări economice mi-o 

puneau la dispoziţie. Chiar dacă nu aveam suficienţi bani la acea 

vreme, am reuşit să-mi creez .ictive, mulţumită aptitudinilor pe care 

le aveam în cadranele „P" şi „I". Spre sfârşitul acestui capitol voi 

descrie mai detaliat lelul în care am produs acele active prin 

intermediul cărora mi-am câştigat libertatea financiară. 

Cheia unei vieţi fericite şi pline de succes este, printre altele, 

capacitatea de a fi îndeajuns de flexibil pentru a reacţiona pozi- i iv la 

schimbările care apar în cale — abilitatea de a lua decizii şi de a 

rămâne optimist. Din păcate, oamenii, în majoritatea lor, nu .iu fost 

dotaţi cu aptitudinile necesare pentru a se descurca în laţa 

schimbărilor rapide din economie ce au avut şi vor mai avea loc. 

Există un aspect care reprezintă o adevărată binecuvântare pentru 

fiinţele umane: în general, sunt optimiste şi au capacitatea de a uita. 

După aproximativ 10-12 ani, uită... context în care lucrurile reîncep să 

se schimbe. 

Istoria se repetă 

Astăzi, oamenii au cam uitat de legea din 1986 privind refoi ma 

taxelor. Persoanele aparţinând cadranelor „A" şi „1 " muncesc mai 

intens ca niciodată. De ce? Pentru că le-au fosl luate posibilităţile de 

eludare a taxelor. Muncind din greu pen tru a recupera ce au pierdut, 

economia şi-a revenit, venituuli le-au crescut, iar consultanţii au 

început să le şoptească iarăşi l.i ureche aceleaşi cuvinte pline de 

înţelepciune: 
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„Cumpăraţi o casă mai mare. Dobânda la datoria de la banca e 

cea mai bună deducere de la taxe. In plus, casa e un activ şi .ti trebui 

să fie cea mai mare investiţie a dumneavoastră." 

Şi aşa se lasă atraşi de „ratele lunare accesibile" şi se trezesi 

afundaţi în datorii până peste cap. 

Piaţa caselor explodează, oamenii au venituri mai mari, ratele la 

dobânzi sunt mici... Euforia îi cuprinde şi îi îndeamnă s,l cumpere 

case mai spaţioase şi să achiziţioneze masiv acţiuni !,t bursă în 

dorinţa de a se îmbogăţi rapid şi de a face investiţii pen tru anii de 

pensie. 

Am sentimentul că va avea iarăşi loc un transfer masiv d< avere. 

Nu se va întâmpla în acest an, dar se va întâmpla cu sigu ranţă. 

Evenimentele nu vor semăna cu cele din 1986. Ceea c< urmează a 

avea loc va fi ceva diferit. De aceea m-a îndemnat tatăl cel bogat să 

citesc cărţi despre istoria economiei. Economia se schimbă, dar 

istoria se repetă. Doar că nu urmează aceleaşi tipare; diferă 

circumstanţele. 

Banii continuă să curgă din partea stângă spre partea dreapta a 
Cadranului. Aşa s-a întâmplat dintotdeauna. Mulţi oameni sunt 

copleşiţi de datorii şi, cu toate acestea, continuă să verse bani în cea 

mai înfloritoare bursă din istoria lumii. Cei din partea dreaptă a 
Cadranului vor vinde atunci când preţurile voi atinge nivelul 

maxim, adică tocmai când cele mai precaute pei soane dm partea 

stângă îşi depăşesc teama şi intră pe piaţă. Voi avea loc evenimente 

de mari proporţii, piaţa se va prăbuşi, i ' când se va aşterne praful, 

investitorii vor intra dm nou în acţi une. Vor cumpăra înapoi ceea ce 

au vândut şi vom avea iarăşi un 

alt transfer masiv de avere din partea stângă în partea dreaptă a 

Cadranului. 
Vor fi necesari alţi 12 ani pentru ca cicatricele emoţionale ale celor 

care au pierdut bani să se vindece... dar rănile se vor închide abia 

când noua piaţă va atinge apogeul. 

Iar atunci, oamenii vor cita din Yogi Berra, cel mai mare jucător 

din istoria echipei de baseball New York Yankees: „Am iarăşi un 

sentiment de dejâ-vu". 
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O conspiraţie f 

Deseori aud oameni, de obicei din partea stângă a Cadranului, 
spunând că există un fel de conspiraţie globală pusă la cale de câteva 

familii ultrabogate care controlează băncile. I )espre aceste teorii ale 

conspiraţiei se discută de ani de zile. 

Există, aşadar, o conspiraţie ? Nu ştiu. Ar putea fi o conspiraţie ? 

Orice e posibil. Ştiu că există familii foarte puternice care controlează 

sume enorme de bani. Dar să fie oare condusă lumea de un singur 

grup ? Nu prea cred. 

Eu văd lucrurile altfel. Văd un grup de oameni într-o parte a 

Cadranului, cu o anumită mentalitate, şi un alt grup, în cealaltă 

parte a Cadranului, cu o altă mentalitate. Toţi sunt implicaţi în acest 

mare joc al banilor, însă fiecare cadran joacă potrivit propriei viziuni 

şi propriului set de reguli. 

Marea problemă este că persoanelor din partea stângă le este 

imposibil să vadă ce fac cei din partea dreaptă, pe când cei din urmă 

ştiu ce fac primii. 

Vânătoarea de vrăjitoare 

Mulţi dintre cei din partea stângă a Cadranului, în loc să afle ce 

ştiu cei din partea dreaptă despre ei, pornesc la o vânătoare de 

vrăjitoare. Cu doar câteva secole în urmă, când avea loc o epidemie 

de ciumă sau se întâmpla ceva rău în comunitate, orăşenii se apucau 

să vâneze vrăjitoare. Aveau nevoie de cineva pe care să arunce vina 

pentru izbucnirea epidemiei. Au făcut acest lucru până când ştiinţa a 

inventat microscopul, care le-a permis să vadă ceea ce nu vedeau cu 

ochiul liber, adică microbii. Ardeau vrăjitoare pe rug, crezând că aşa 

îşi rezolvă problemele. Nu ştiau că cele mai multe boli apăreau în 

special în oraşe din cauza gunoaielor şi a lipsei unui sistem eficient 

de eliminare a deşeurilor. Ei înşişi erau cauza nenorocirilor care se 

abăteau asupra lor pentru că trăiau în condiţii neigienice... nu 

„vrăjitoarele". 

Ei bine, vânătorile de vrăjitoare au loc şi astăzi. Nu puţini sunt cei 

care caută să dea vina pe altcineva pentru „ciuma" 1 lor financiară. In 

cea mai mare parte a cazurilor, ei îi învinovăţesc pe cei bogaţi pentru 

propriile probleme financiare fără a realiza că principala cauză a 
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„nenorocirii" care s-a abătut asupra lor este lipsa de cunoştinţe în 

materie de bani. 

Eroii devin personaje negative 

La fiecare câţiva am apare câte un guru financiar care anunţă că 

deţine formula magică pentru îmbogăţire. La sfârşitul anilor '70, fraţii 

Hunt^ au încercat să manipuleze piaţa argintului. Lumea îi considera 

nişte genii. Dar n-a trecut mult timp şi au început să fie vânaţi 

precum criminalii, întrucât, după ce le-au urmat sfaturile, o mulţime 

de oameni pierduseră sume mari de bani. La sfârşitul anilor '80, a fost 

vorba de Michael Milken^, „părintele" plasamentelor cu risc şi 

randament ridicat. A fost, mai întâi, slăvit precum un geniu financiar, 

iar apoi, după prăbuşirea sistemului creat, hăituit şi trimis la 

închisoare. Alţi oameni, aceeaşi poveste. 

Nelson şi William Hunt au urcat preţul argintului de la 2 dolari pe uncie, în 
1973, la niveluri de 25 de ori mai mari şapte ani mai târziu. In 1979, ajunseseră să 
acumuleze,^împreună cu câţiva parteneri din lumea arabă, jumătate din 
rezervele lumii. In 1980, însă, atunci când preţul a fost împins la peste 50 de 
dolari uncia, bursa de metale din New York şi banca centrală a Statelor Unite au 
intervenit în forţă, reuşind, mai întâi, o înjumătăţire a preţului, iar apoi o 
coborâre la 10 dolari/uncie. Până în 1986, argintul a revenit la 5 dolari, motiv 
pentru care fraţii Hunt au înregistrat pierderi de 1 miliard de dolari. în august 
1988, cei doi au fost condamnaţi pentru asociere în vederea manipu lării pieţei — 
n. tr. 

Creator al pieţei de obligaţiuni sub rata de investiţie, motiv pentru care a 
fost condamnat la închisoare — n. tr. 

Astăzi avem noi genii în ale investiţiilor. Apar la emisiuni de 

televiziune, în ziare — sunt noile celebrităţi ale lumii financiare. Unul 

dintre ei este Alan Greenspan, preşedintele Federal Reserve . Astăzi e 

un fel de Dumnezeu. Lumea crede că lui i se datorează modul 

excelent în care funcţionează economia. Warren Buffett este şi el 

considerat un semizeu. Când cumpără ceva, toţi se îmbulzesc pentru 

a-1 imita, cumpărând acelaşi lucru. Când Warren Buffett vinde, 

preţurile se prăbuşesc pur şi simplu. Bill Gates este şi el monitorizat 

îndeaproape. Banii îl urmează pretutindeni. Dacă în viitorul apropiat 

va avea loc un seism puternic pe piaţă, eroii financiari de astăzi vor 

deveni personajele negative ale zilei de mâine. Dacă va fi sau nu aşa, 

numai timpul ne-o poate spune. 
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La apogeul fiecărui ciclu economic există eroi, la fel cum există 

răufăcători la fiecare prăbuşire a pieţei. Privind retrospectiv, vom 

vedea că aceştia au fost unii şi aceiaşi oameni. Lumea va avea 

întotdeauna nevoie de vrăjitoare pe care să le ardă pe rug sau de 

conspiraţii pe care să dea vina pentru propria lor cecitate financiară. 

Istoria se va repeta şi, din nou, un transfer uriaş de avere va avea loc. 

Când acest lucru se va întâmpla, de care parte a transferului vă veţi 

afla ? Stânga sau dreapta ? 

După părerea mea, oamenii nu reuşesc să înţeleagă faptul că sunt, 

toţi, participanţi la acest joc global uriaş... un cazinou virtual în 

înaltul cerului. Nimeni nu le-a spus că sunt jucători importanţi în 

acest joc. Jocul se numeşte „Cine cui este îndatorat ?" 

Fiti banca... nu bancherul 
j 

La vârsta de 25 de ani, am avut o revelaţie: băncile urmau să joace 

pe cel mai important post al jocului. Dar acest lucru nu însemna 

că-mi doream o slujbă de bancher. Cea mai importantă parte a 

instruirii mele abia începea. In acea perioadă tatăl cel bogat m-a 

îndemnat să învăţ ce înseamnă „ipotecă", „proprietate imobiliară" şi 

„finanţe". începeam să-mi antrenez mintea să vadă ceea ce ochii nu 
puteau vedea. 

'■ Banca Centrală a SUA, condusă, în prezent, de Ben Bernanke — n. tr. 

M-a încurajat să învăţ şi să înţeleg jocul şi abia apoi, la lumina 

noilor cunoştinţe, să decid ce vreau să fac cu ele. Am decis să 

împărtăşesc ceea ce ştiam tuturor celor care se vor arăta interesaţi. 

M-a îndemnat, de asemenea, să citesc cărţi despre marii lideri ai 

capitalismului — oameni precum John D. Rockefeller, J.P. Morgan şi 

Henry Ford. Una dintre cele mai importante cărţi citite a fost The 
Worldly Philosophers (Filosofii lumii) de Robei t Heilbroner. 

Pentru cei care doresc cu adevărat să opereze în cadranele „P" şi „I", 

această carte este obligatorie, căci îi pre zintă pe toţi marii economişti 

ai istoriei, începând cu Adam Smith, cel care a scris The Wealth of 
Nations (Avuţia naţiu nilor). E fascinant să aflăm cum au gândit 

unii dintre cei mai importanţi filosofi — economiştii. Aceşti oameni 

au interpretat evoluţia capitalismului modern de-a lungul scurtei 
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sale istorii. Dacă vă doriţi să fiţi un lider în partea dreaptă a 
Cadranului, viziunea istorică asupra economiei este deosebit de 

importanta pentru înţelegerea trecutului, dar şi a viitorului nostru. 

După Filosofii lumii, vă recomand să citiţi Unlimited Wealth 
(Avere nelimitată) de Paul Zâne Pilzer, The Sovereigti 
Individual (Individul suveran) de James Dale Davidson, The 
Crest of the Wave (Creasta valului) de Robert Prechter şi The 
Great Boom Ahead (Marele bum iminent) de Harry Dent. Cartea 

lui Heilbroner vă dezvăluie originea economică a lumii, în timp ce 

ceilalţi autori îşi expun viziunile privind direcţia în care mergem. 

Punctele lor de vedere, care de multe ori se con trazic, m-au ajutat să 

văd ceea ce nu puteam vedea cu ochii... ceva numit viitor. Citind 

astfel de cărţi, am avut şansa de a înţelege mai bine suişurile şi 

coborâşurile ciclurilor şi tendin ţelor economice. O temă comună în 

toate aceste cărţi este cea referitoare la faptul că o schimbare 

nemaivăzută până acum pândeşte după colţ. 

Cum să fiţi banca 

După adoptarea legii privind reforma taxelor din 1986, opor 

tunităţile puteau fi găsite pretutindeni. Numeroase proprietăţi 

imobiliare, acţiuni şi afaceri erau disponibile la preţuri extrem de 

mici. în timp ce pentru majoritatea persoanelor din partea stângă a 
Cadranului a fost o perioadă devastatoare, pentru mine a fost una 

minunată, căci mi-am putut pune în aplicare aptitudinile prevăzute 

de cadranele „P" şi „I" pentru a profita de şansele ce mi se iveau în 

cale. în loc să fiu lacom şi să încerc să pun mâna pe tot ce părea a fi o 
afacere profitabilă, am decis să mă axez pe proprietăţile imobiliare. 

De ce proprietăţi imobiliare ? Din cinci motive foarte simple: 

1. Preţurile. Preţurile proprietăţilor imobiliare erau atât de 

scăzute, încât plăţile pentru ipoteci ajunseseră să fie mai mici 

chiar şi decât chiriile. Cumpărarea acestor proprietăţi era 

absolut logică din punct de vedere economic... ceea ce însemna 

că riscurile implicate erau foarte reduse. Era ca şi cum m-aş fi 

dus la un hypermarket unde toate produsele ar fi fost la preţuri 

cu 50% mai mici decât cele normale. 
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2. Finanţarea. Băncile acceptau să-mi acorde un împrumut pentru 

proprietăţi imobiliare, dar nu şi pentru cumpărarea de acţiuni. 

Din moment ce îmi doream să cumpăr cât de mult puteam, cât 

economia era încă la pământ, m-am decis să mă implic în 

această piaţă, întrucât puteam face achiziţii atât cu banii pe care 

îi aveam la dispoziţie, cât şi cu cei primiţi de la bancă. 

2. De exemplu: Să spunem că aveam economii de 10 000 de dolari 

pe care le-aş fi putut utiliza în investiţii. Dacă m-aş fi decis să 

intru pe piaţa acţiunilor, n-aş fi putut face achiziţii decât în 

valoare de 10 000 de dolari. Aş fi putut cumpăra în marjă (când 

cumperi în marjă, plăteşti doar o parte din costurile totale, iar 

restul ţi-1 împrumută agenţia de brokeraj), dar nu eram 

suficient de puternic din punct de vedere financiar pentru a 

risca o evoluţie nefericită a pieţei. 

2. în schimb, cu 10 000 de dolari şi un împrumut care implica o 

sumă de nouă ori mai mare, îmi puteam permite să 

cumpăr proprietăţi imobiliare în valoare de 100 000 do dolari. 

2. In cazul în care ambele pieţe ar fi urcat cu 10%, aş fi obţi nut un 

profit de doar 1 000 de dolari din acţiuni şi unul dr 10 000 din 

proprietăţile imobiliare. 

3. Taxele. Dacă aş fi făcut un profit de 1 milion de dolari din acţiuni, 

aş fi fost obligat să plătesc un impozit de aproape 30% pe 

acumulare de capital. In domeniul proprietăţiloi imobiliare, însă, 

acel milion ar fi putut fi reinvestit, intacl, într-o nouă tranzacţie, 

fără ca taxele să-1 trunchieze. Pe deasupra, aş fi putut deprecia 

valoarea proprietăţii pentru beneficii şi mai mari în privinţa 

impozitelor. 

2. O precizare importantă: Pentru a mă decide să mă implic, 

investiţia trebuia să fie logică din punct de vedere econo mic, nu 

numai avantajoasă dm perspectiva eludării taxeloi. Beneficiile pe 

plan fiscal nu fac decât să adauge un motiv în plus pentru 

realizarea investiţiei respective. 
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4. Fluxul de numerar. Chiar dacă preţurile proprietăţiloi imobiliare 

s-au prăbuşit, nu acelaşi lucru s-a întâmplat şi cu chiriile. Această 

stare de fapt mi-a adus o mulţime de bani în buzunar, m-a ajutat 

să plătesc ipotecile şi, cel mai important, mi-a oferit posibilitatea 

de a prevedea evoluţi ile pieţei şi de a aştepta momentul oportun. 

Chiriile mi-au dat răgazul să aştept până când preţurile 

proprietăţiloi imobiliare ar fi crescut din nou. Când s-a întâmplat 

acest lucru, am vândut. Cu toate că mă îndatorasem sever, acest 

lucru nu m-a afectat în niciun fel, căci chiriile erau mult mai mari 

decât ratele la împrumutul făcut. 

5. Oportunitatea de a deveni bancă. Proprietăţile imobi liare mi-au 

permis să mă situez în poziţia unei bănci, adica exact ceea ce-mi 

dorisem încă dm anul 1974.  
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Fiţi banca, nu bancherul 

In Tată bogat, tată sărac, am scris despre cum cei bogaţi pro-

duc bani şi joacă, adesea, rolul unei bănci. Următorul exemplu poate 

fi pus în aplicare de aproape oricine. 

Să ne închipuim că găsesc o casă care valorează 100 000 de dolari 

şi reuşesc să fac o afacere minunată, cumpărând-o cu doar 80 000 de 

dolari (10 000 bani gheaţă, plus 70 000 ipoteca, pe care mi-o asum). 

Apoi, public un anunţ în care precizez că vând acea casă pentru 

suma de 100 000 de dolari, preţ estimativ, şi folosesc cuvintele 

magice: „Casă de vânzare. Nevoie urgentă de bani. Fără restricţii 

bancare. Avans scăzut, rate lunare accesibile." 

Telefonul începe să sune în nebunie. Casa se vinde prin metoda 

„wrap" (la pachet) sau printr-un contract de achiziţionare în leasing, 

în funcţie de fiecare ţară în parte şi legile ei. în termeni simpli, vând 

casa pentru 100 000 de IOU (I Owe You — Iţi sunt dator). Iată cum 
arată tranzacţia: 

 

Tranzacţia este apoi înregistrată 

la un birou de angajamente 

scrise, care, de obicei, se ocupă şi de efectuarea plăţilor. Dacă 

persoana respectivă nu îşi îndeplineşte obligaţiile contractuale, îi 

anulez dreptul de achitare a ipotecii şi vând proprietatea următoarei 

persoane care doreşte să cumpere o casă, cu „avans scăzut

Bilanţ 
Active Pasive 

 100 000$ IOU 

pe foaia mea  ____________ Bilanţ 

de bilanţ:   

Active Pasive 

 100 000$ IOU 70 000$ ipotecă 

pe foaia de bilanţ a cumpărătorului: 
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şi rate lunare accesibile". Oamenii stau la coadă pentru a proli ta de 

oportunitatea cumpărării unei locuinţe în aceste condiţii. 

Efectul net este acela că am adăugat 30 000 de dolari în coloana de 

active pentru care mi se plăteşte dobândă, la fel cum o bancă încasează 

dobânzi pentru împrumuturile pe care Ic acordă. 

începeam să joc rolul băncii şi îmi plăcea la nebunie. Dacă v.i mai 

amintiţi, în capitolul anterior tatăl cel bogat spunea: „Ai grijă atunci 

când te îndatorezi. Dacă urmează să plăteşti singui această datorie, ai 

grijă ca ea să fie mică. Dacă datoria este una mare, asigură-te că o va plăti 

altcineva." 

Conform limbajului specific părţii drepte a Cadranului, m-am 

„debarasat" de risc sau l-am „aruncat în curtea unui alt cumpărător". 

Acesta este jocul în lumea finanţelor. 

Astfel de tranzacţii se fac, zi de zi, în toată lumea. Cu toate acestea, 

oriunde mă duc, oamenii vin şi îmi spun cuvintele ma gice: „Acest lucru 

e imposibil aici." 

Ceea ce majoritatea micilor întreprinzători nu realizează e ca multe 

dintre marile clădiri comerciale sunt cumpărate şi vândute exact în 

maniera descrisă mai sus. Uneori aceste tranzacţii au loc prin 

intermediul unei bănci, dar, de cele mai multe ori, sistemul bancar este 

evitat. 

Economii de 30 000 de dolari fără a economisi 

Dacă vă amintiţi, într-un capitol anterior enumerăm cauzele pentru 

care guvernul nu oferă deduceri de la taxe pentru economisirea banilor. 

Ei bine, mă îndoiesc că băncile vor soliei ta vreodată guvernului să facă 

invers, întrucât economiile dum neavoastră ar deveni pasivele lor. 

Motivul pentru care SUA au o rată scăzută a economiilor este acela că 

băncile nu vă doresc banii la păstrare şi nici nu au nevoie de economiile 

dumneavoas tră pentru a se descurca. Aşadar, exemplul de mai sus vă 

prezin tă una dintre modalităţile prin care puteţi juca rolul băncii, ast fel 

încât să vă sporiţi economiile fără prea mult efort. Fluxul celor 30 000 de 

dolari arată astfel: 
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Sunt câteva lucruri interesante în această diagramă: 

1. Cel care hotărăşte dobânda la cei 30 000 de dolari sunt eu. De 

obicei, este una de 10%. Băncile care vă plătesc mai mult de 5% 

pentru economiile făcute pot fi numărate pe degetele de la o 

singură mână. Aşadar, chiar dacă mi-aş folosi cei 10 000 de dolari 

pentru a plăti cu bani gheaţă, ceea ce în mod normal încerc să nu 

fac, dobânda pentru ei e mai avantajoasă decât cea oferită de 

bancă. 

2. E ca şi cum aş crea 20 000 de dolari (30 000 minus cei 10 000) care 

nu au existat înainte. Acelaşi lucru îl face şi banca... creează un 

activ, după care cere dobândă pentru el. 

3. Aceşti 20 000 de dolari nu sunt impozabili. O persoană normală 

din cadranul „A" ar fi trebuit să câştige un salariu de 40 000 de 

dolari pentru a putea pune deoparte 20 000. Venitul câştigat ca 

angajat este o schemă de 50-50, statul „amputând" jumătate din 

salariu înainte ca angajatul să poată vedea acei bani. 

4. Taxele pe proprietate şi costurile de întreţinere şi administrare a 

casei nu se mai află în responsabilitatea mea, ci a 

cumpărătorului. 

Declaraţie de venit 

 

Active Pasive 

30 000$  
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5. Plus multe altele. Se pot imagina şi face multe lucruri pe partea 

dreaptă a Cadranului pentru a crea bani din nimic... doar 

jucând rolul băncii. 

O tranzacţie precum aceasta ar putea necesita o săptămână sau cel 

mult o lună. întrebarea care se pune e cât timp i-ar trebui unei 

persoane din partea stângă a Cadranului să câştige 40 000 de dolari 

astfel încât să poată economisi 20 000 după ce plăteşte toate taxele şi 
face toate acele cheltuieli implicate în pro cesul de câştigare a banilor. 

 

 

 

Fluxul venitului este apoi protejat 

In Tată bogat, tată sărac, am prezentat pe scurt motivele 

pentru care cei bogaţi folosesc corporaţiile: 

1. Protejarea activelor. Atunci când eşti bogat, ceilalţi încearcă să 

te deposedeze de ceea ce ai prin intermediul litigiilor. Metoda 

se numeşte „Caută pe cineva cu buzunare adânci". De aceea, cei 

bogaţi rareori deţin ceva trecut pe numele lor. Ei îşi păstrează 

activele în trusturi şi corporaţii, unde se află la adăpost. 

Declaraţie de venit 
Venit 40 000$  

Cheltuieli Impozite pe salariu 

(asigurare socială, asistenţă rj£ 

Impozite pe venit JJ 

idicală) 

Bilanţ 
Active ̂  Pasive 

20 000$  
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2. Protejarea venitului. Trecând fluxul venitului generat de active 

prin propriile corporaţii, o mare parte din ceea ce revine în mod 

normal statului poate fi păstrat în afara sferei de acţiune a 

acestuia. 

Cruda realitate: dacă sunteţi un angajat, etapele sunt următoare: 

SALARIU-TAXE-CHELTUIELI 

Ca angajat, câştigurile dumneavoastră sunt impozitate şi 

„ciuntite" înainte de primirea statului de plată. Prin urmare, dacă un 

angajat e plătit cu 30 000 de dolari pe an, după ce statul îşi face treaba, 

acestuia îi mai rămân doar 15 000. Din aceşti bani, trebuie apoi să vă 

plătiţi ipoteca. (Cel puţin, însă, obţineţi o scutire de la taxe pentru 

dobânda plătită pentru ipotecă... şi iată cum banca vă convinge să 

cumpăraţi o casă mai mare.) 

Dacă faceţi astfel încât venitul dumneavoastră să circule mai întâi 
printr-o corporaţie, etapele ar fi următoarele: 

CÂŞTIGURI-CHELTUIELI-TAXE 

Trecând fluxul venitului generat de cei 30 000 de dolari printr-o 

corporaţie, puteţi „cheltui" o mare parte din câştig înainte ca statul să 

pună mâna pe el. Atâta timp cât deţineţi o corporaţie, dumneavoastră 

sunteţi cel care face regulile... cu condiţia, desigur, să respectaţi codul 

fiscal. 

De exemplu, dacă sunteţi proprietarul unei corporaţii, puteţi scrie 

în reglementările juridice ale companiei că asistenţa copilului face 

parte din pachetul de angajare. Prin urmare, compania poate plăti 

400 de dolari pe lună pentru asistenţa minorului din banii 

pre-impozitaţi. Dacă aceasta ar fi plătită cu bani post impozitaţi, aţi fi 

obligat să câştigaţi 800 de dolari pentru a rămâne cu suma necesară. 

Lista e lungă, iar exemplele pot varia în funcţie de posibilităţile pe 

care le are proprietarul unei corpo raţii şi de care un simplu angajat 

nu poate beneficia. Chiar şi unele cheltuieli de călătorie pot fi reduse 

prin folosirea banilor pre-impozitaţi, atâta timp cât demonstraţi că 

acea călătorie e una de afaceri (o întrunire a directorilor, de exemplu). 

Până şi pro gramele de pensii ale proprietarilor unei companii diferă 
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faţă de cele ale angajaţilor. Important e să respectaţi regulile. Dacă 

urmăriţi să vă reduceţi cheltuielile prin astfel de metode, e obli 

gatoriu să vă conformaţi legilor. Cred în avantajele furnizate de 

deducerile legale permise de codul fiscal, însă nu recomand nimănui 

să încalce legea. 

Repet, posibilitatea de a profita de avantajele descrise mai sus 

depinde de cadranul din care vă câştigaţi venitul. Dacă întregul 

dumneavoastră venit provine dintr-o slujbă la o companie pe care nu 

o deţineţi sau controlaţi, nu prea există nicio cale legală de a vă 

proteja câştigurile sau activele. 

De aceea, în cazul în care sunteţi un angajat, vă sfătuiesc 

următorul lucru: păstraţi-vă slujba, dar începeţi să activaţi şi în 

cadranele „P" şi „I". Drumul către libertate trece prin aceste două 

cadrane. Secretul siguranţei financiare este acela de a acţiona în cel 

puţin două cadrane deodată. 

Teren gratis 

In urmă cu câţiva ani, eu şi soţia mea ne-am gândit să cumpă răm 

o casă, undeva departe de agitaţia şi tumultul mulţimii. Ne doream 

nespus să deţinem câţiva acri cu stejari înalţi şi un râuleţ care să 

şerpuiască prin zonă. Voiam, de asemenea, intimitate. 

Am găsit un teren de 20 de acri, evaluat la 75 000 de dolari. 

Vânzătorul era dispus să accepte un avans de 10% şi restul să i-l 

plătim cu o dobândă de 10%. Era o tranzacţie convenabilă. Problema 

era că încălca regula privind datoriile, pe care tatăl cel bogat m-a 

sfătuit să o urmez întotdeauna, adică: „Ai grijă atunci când te 

îndatorezi. Dacă urmează să plăteşti singur această dato rie, ai grijă 

ca ea să fie mică. Dacă datoria este una mare, asigură-te că o va plăti 

altcineva." 

Am renunţat la terenul de 75 000 de dolari şi am continuat să 

căutăm unul care să ne dea sentimentul că facem într-adevăr o 

afacere bună. O datorie de 75 000 mi se părea mult prea mare, 
întrucât fluxul nostru monetar ar fi arătat astfel: 
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Nu uitaţi de o altă regulă a tatălui meu cel bogat: 
„Dacă îţi asumi riscuri şi datorii, atunci trebuie să fii plătit." 

Ei bine, în această tranzacţie, mi-aş fi asumat atât datoria, cât şi 

riscul, şi tot eu aş fi fost cel care plătea. 

O lună mai târziu, am găsit un teren şi mai frumos decât celălalt. 

Avea 87 de acri, o mică pădurice de stejari, un râuleţ şi o casă deja 

construită pe el. Preţul — 115 000 de dolari. I-am spus vânzătorului 

că-i voi plăti preţul cerut dacă va accepta termenii mei... ceea ce a şi 

făcut. Pentru a scurta povestea, am cheltuit câţiva dolari pentru 

micile reparaţii efectuate la casă, după care am vândut-o, împreună 

cu 30 dc acri, la preţul de 215 000 de dolari. Ideea folosită a fost 

aceeaşi ca şi în trecut: „Avans scăzut, rate lunare accesibile". Cei 54 

de acri rămaşi i-am păstrai pentru noi. 

Iată cum arată această tranzacţie pe foaia mea de bilanţ: 

 

 

Declaraţie de venit 

Venit 

Cheltuieli 

Dobândă 

Active Pasive 

75 000$ 

Ipotecă 

Bilanţ 
Active Pasive 

215 000$ 115 000$ 
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Noul proprietar era încântat, deoarece reuşise să cumpere cu 

foarte puţini bani plătiţi în avans o casă care i-a plăcut de când a 

văzut-o. In plus, o cumpărase prin intermediul companiei sale, în 

ideea de a o folosi drept casă de vacanţă pentru angajaţi. Acest lucru 

i-a permis să micşoreze preţul total de cumpărare şi chel tuielile de 

întreţinere, trecând-o în coloana de active a companiei. Un alt avantaj 

major a fost acela că a putut obţine o deducere de la taxe ca urmare a 

plăţii dobânzii. Ratele lunare pe care mi le plătea acopereau fără 

probleme dobânda pe care trebuia să i-o plătesc eu proprietarului 

iniţial. După câţiva ani, a vândut o parte din acţiunile companiei sale 

şi mi-a achitat împrumutul în întregime, ceea ce mi-a permis să-mi 

plătesc şi eu datoria. Scăpasem astfel de un element major pe coloana 

de pasive. 

Cu profitul de 100 000 de dolari am reuşit să plătesc impozitele 

pentru achiziţionarea terenului şi a casei. 

Rezultatul net a fost acela că aveam zero datorii, un profit de 

câţiva dolari (15 000, după plata taxelor) şi un teren mirific de 57 de 

acri. Era ca şi cum aş fi fost plătit pentru împlinirea unui vis. 

Astăzi, foaia mea de bilanţ, după acea tranzacţie, se prezintă 
astfel: 

 

IPO 

O ofertă publică iniţială (IPO — Iniţial Public Offering) sau 

preluarea unei companii private prin ofertă publică de acţiuni sunt 

metode care se bazează pe aceleaşi principii. Chiar dacă piaţa, 

termenii şi jucătorii sunt diferiţi, principiile de bază rămân aceleaşi. 

Când organizaţia mea formează o companie în vederea unei oferte 

publice, umflăm puţin valoarea acesteia, deşi, în general, încercăm să 

o fundamentăm pe o opinie corectă a valorii sale pe piaţă. 

Introducem oferta pe piaţa publică şi, în loc să o predăm unei singure 

persoane, o vindem câtorva mii de oameni sub formă de acţiuni. 

Bilanţ 
Active Pasive 

57 acri de teren  

15 000$, bani gheaţă  
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Valoarea experienţei 

Iată, aşadar, încă un motiv pentru care recomand oamenilor să se 

„călească" în cadranul „P", înainte de a începe să activeze în cadranul 

„I". Indiferent dacă e vorba de investiţii în proprietăţi imobiliare, 

acţiuni sau obligaţiuni, pentru a fi un investitor solid aveţi nevoie de 

acel simţ fundamental şi inefabil care este un ghid de încredere în 

lumea afacerilor. Unii au acest simţ, în timp ce alţii, mulţi, nu. De ce ? 

In primul rând pentru că şcolile ne învaţă să fim ultraspecializaţi... 

fără a ne pregăti pentru celelalte aspecte ale realităţii. 

încă o precizare: dacă v-aţi hotărât să vă mutaţi în cadranul „P" 

sau „I", ar fi bine să începeţi de la nivelul cel mai de jos... şi să nu vă 

grăbiţi. Lansaţi-vă în afacerile mari doar atunci când acumulaţi 

încredere şi experienţă suficientă. Nu uitaţi, singura diferenţă dintre 

o afacere de 80 000 de dolari şi una de 800 000 este un zero în plus. 

Etapele micilor tranzacţii sunt aproape identice cu cele ale unei oferte 

publice de milioane de dolari. Diferenţa e doar că sunt implicaţi mai 

mulţi oameni, mai multe zerouri şi mai multă distracţie. 

Odată ce o persoană acumulează experienţă şi o bună reputaţie, 

arc nevoie de tot mai puţini bani pentru a crea investiţii din ce în ce 

mai importante. In cea mai mare parte a cazurilor, nu ai nevoie de 

bani ca să faci bani, mulţi bani. De ce? Pentru că cea care contează 

este experienţa. După cum am menţionat într-un capitol anterior, 

dacă ştii să faci bani din bani, oamenii şi banii vor veni grămadă spre 

tine. începeţi cu puţin şi nu vă grăbiţi. Experienţa e mai importantă 

decât banii. 

E simplu şi uşor 

Teoretic, cifrele şi tranzacţiile de pe partea dreaptă a Cadranului 
sunt destul de simple, indiferent dacă e vorba despre acţiuni, 

obligaţiuni, proprietăţi imobiliare sau afaceri. A o duce bine din 

punct de vedere financiar înseamnă pur şi sim piu a fi în stare să 

gândeşti diferit... a gândi din cadrane diferite şi a avea curajul să faci 

lucrurile diferit. După părerea mea, unul dintre cele mai dificile 

lucruri pentru o persoană care tocmai a adoptat un mod de gândire 

diferit e de a nu se lăsa influenţată de nenumăraţii indivizi care îi vor 

spune: „Nu poţi face asta." 
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Dacă veţi rămâne pe poziţii şi nu vă veţi lăsa învins de acest tip de 

gândire limitată, dacă veţi căuta compania unor oameni care vă vor 

spune: „Da, ştiu cum se face. Te voi ajuta cu cea mai mare plăcere", 

veţi avea o viaţă uşoară. 

Legile 

Am deschis acest capitol cu referirea la legea din 1986 privind 

reforma taxelor. A fost o schimbare semnificativă şi trebuie să fim 

conştienţi că nu va fi ultima. Am folosit această hotărâre le gislativă 

drept exemplu pentru a arăta cât de puternice pot ii unele reguli sau 

legi. Dacă o persoană doreşte să obţină succes în partea dreaptă a 
Cadranului, trebuie să aibă în vedere forţele pieţei şi modificările 

legislative care afectează aceste forţe. 

In America zilei de azi, codul taxelor are peste 100 000 de pagini. 

Şi asta doar în cazul IRS (Internai Revenue Service autoritatea fiscală 

americană). Legile federale, în totalitatea lor, se desfăşoară pe 1,2 

milioane de pagini, ceea ce ar însemna ca unui cititor mediu i-ar 

trebui 23 000 de ani pentru a citi Codul Fiscal al SUA de la cap la 

coadă. In fiecare an sunt create legi noi ori sunt anulate sau 

modificate cele vechi. Pentru a ţine pasul cu aceste modificări, o 

persoană normală ar trebui să se ocupe de dimineaţă până seara 

numai de acest lucru. 

De fiecare dată când oamenii îmi spun „Nu poţi face asta. E 

împotriva legii", îi întreb dacă au citit cumva codul fiscal american, 

rând cu rând. Dacă răspunsul e unul afirmativ, mă retrag grijuliu, cu 

spatele la uşă. Nu întoarceţi niciodată spatele cuiva care crede că ştie 

toate legile în vigoare. 

Pentru a avea succes în partea dreaptă a Cadranului, trebuie să 

vedeţi 95% cu mintea şi doar 5% cu ochii. înţelegerea legilor şi a 

forţelor pieţei este vitală pentru succesul financiar. Marile transferuri 

de avere au loc atunci când intervin modificări majore la nivelul 

legilor şi al pieţei. Este foarte important, aşadar, să fiţi mereu cu ochii 

în patru, dacă vă doriţi ca acele schimbări să lucreze în favoarea şi nu 

împotriva dumneavoastră. 
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Guvernul are nevoie de banii dumneavoastră 

Cred în plata taxelor. Sunt conştient de faptul că guvernul ne 

pune la dispoziţie servicii importante şi vitale pentru bunul mers al 

societăţii. Din păcate, cred eu, guvernul e prost conceput, e prea 

mare. In plus, a făcut o mulţime de promisiuni pe care nu le poate 

respecta. Nu e vina politicienilor aflaţi la guvernare şi nici a 

legiuitorilor, întrucât cele mai multe dintre problemele financiare cu 

care ne confruntăm astăzi au fost create în urmă cu peste 60 de ani, de 

predecesorii lor. Politicienii de astăzi încearcă să diminueze aceste 

probleme şi să găsească soluţii. Din nefericire, pentru a-şi păstra 

funcţiile, sunt obligaţi să ţină adevărul ascuns. Dacă ar ieşi în faţa 

maselor şi ar dezvălui cruda realitate, ar fi daţi jos de la putere... 

întrucât oamenii încă se bizuiesc pe guvern, aşteptând de la acesta să 

le rezolve problemele financiare şi medicale. Dar guvernul nu are 

această capacitate. Mai mult, puterea sa devine din ce în ce mai mică, 

în timp ce problemele se fac tot mai mari. 

O altă veste proastă e că guvernul va fi nevoit să colecteze dm ce 

în ce mai multe taxe... chiar dacă politicienii promit că acest lucru nu 

se va întâmpla. Acesta este motivul pentru care Congresul a adoptat, 

în 1986, legea privind reforma taxelor. 

Trebuia să închidă acea „portiţă", pentru a strânge mai mulţi bani de 

pe urma impozitelor. In anii ce vor urma, multe dintre guvernele 

occidentale vor fi obligate să colecteze taxe din ce în ce mai multe, 

pentru a îndeplini unele dintre promisiunile for mulate în urmă cu 

mult timp. Promisiuni făcute mai multor mi lioane de angajaţi, 

referitoare la probleme precum asistenţa medicală, asistenţa socială 

sau pensiile federale. Probabil ca masele nu vor înţelege chiar acum 

ce se întâmplă, însă magni tudinea problemei va deveni evidentă 

pentru toată lumea pâna în 2010. Oamenii vor înţelege că 

administraţia SUA nu poate rezolva aceste probleme. 

Revista Forbes a publicat recent un articol în care se făceau 

următoarele predicţii privind escaladarea datoriei SUA: 

„Dacă observaţi, are un trend descendent până în 2010, dupa care 

începe brusc să urce. Ea începe să capete o tendinţă ascen dentă exact 

în perioada în care reprezentanţii celei mai numeroase generaţii din 

istoria Americii vor ieşi la pensie. în 2010, dacă nu chiar mai 
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devreme, primii născuţi ai generaţiei « Baby Boom » vor începe să-şi 

retragă banii de la bursă. Până în 2010, 75 de milioane de pensionari 

vor decide că cel mai mare « activ» al lor, casa, este mult prea mare, 

dm moment ce copiii şi-au luat zborul, iar ei o locuiesc singuri. Prin 

urmare, voi începe să-şi vândă locuinţele, pentru a se muta în oraşe 

mai mici, unde criminalitatea este redusă." 

Brusc, fondurile curente de pensii, precum 401 (k) în America sau 

Superannuation în multe dintre ţările Commonwealth-ului, vor 

începe să intre la apă. Vor descreşte ca urmare a faptului că sunt 

supuse fluctuaţiilor pieţei... ceea ce înseamnă că urcă şi scad odată cu 

ea. Fondurile mutuale îşi voi lichida acţiunile pentru a putea plăti 

ordinele de vânzare cerute de cei din generaţia „Baby Boom", care 

vor ieşi la pensie şi voi avea nevoie de bani. Dar guvernul nu va sta 

degeaba şi îi va taxa la sânge pe pensionari pentru câştigurile de 

capital generate de retragerea banilor din fondurile mutuale. 

Acumularea de capital va proveni din vânzarea, la preţuri foarte 

mari, a acestor acţiuni supraevaluate, în timp ce fondurile vor trece 

aceste câştiguri în contul membrilor săi. Prin urmare, în loc de bani 

gheaţă, mulţi dintre reprezentanţii acestei generaţii se vor trezi cu o 

notă de plată a impozitelor pe acumulări de capital, un capital pe 

care nu l-au primit niciodată. Nu uitaţi, perceptorul este întotdeauna 

primul atunci când vine vorba de încasarea banilor. 

In acest context, sănătatea a milioane de pensionari săraci se va 

deteriora, întrucât este cunoscut faptul că starea de sănătate a celor 

săraci a fost întotdeauna mai precară decât a celor bogaţi. Asistenţa 

socială va da faliment, iar apelurile disperate pentru un sprijin din 

partea statului se vor accentua pe întreg cuprinsul Statelor Unite. 

Adăugaţi la toate acestea eclipsarea Arnericii de către China, ţara 

cu cel mai mare PIB (Produs Intern Brut) din lume şi cu apariţia 

monedei europene. Preconizez că atât salariile, cât şi preţurile 

bunurilor vor fi împinse la un nivel scăzut... în timp ce 

productivitatea ar trebui să crească într-un ritm ameţitor, pentru a 

putea face faţă provocărilor acestor două mari blocuri economice. 

Toate acestea se vor întâmpla până în 2010, an care nu e deloc 

departe. Va avea loc un nou transfer masiv de avere, dar nu din 

cauza unei conspiraţii, ci a ignoranţei. Era Industrială — cu 

mentalitatea ei despre marile afaceri şi marele guvern atotputernic 
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— îşi dă ultima suflare, în timp ce Era Informaţională îşi face, în mod 

oficial, intrarea pe scenă. In 1989, Zidul Berlinului a căzut. în opinia 

mea, acel eveniment a fost la fel de semnificativ ca cel din 1942, când 

Columb, aflat în căutarea Asiei, a nimerit în America. Sunt voci care 

spun că anul 1942 a marcat debutul oficial al Erei Industriale. 

Sfârşitul ei a fost consemnat în 1989. Regulile s-au schimbat. 

Istoria e un ghid 

Tatăl meu cel bogat m-a încurajat să învăţ bine jocul. După ce am 

făcut întocmai, am avut posibilitatea de a-mi folosi cunoştinţele în orice 

fel doream. Scriu şi ţin cursuri din îngrijorare, din sentimentul că 

oamenii trebuie să ştie cum să aibă grijă de ei din punct de vedere 

financiar... şi nu să devină dependenţi de guvern sau de o companie care 

să le asigure traiul. 

Sper să mă înşel în privinţa previziunilor mele economice Poate 

că guvernele vor continua să promită oamenilor că vot avea grijă de 

ei, colectând mai departe taxele şi continuând să sr adâncească în 

datorii. Poate că bursa va avea un trend ascendcnl continuu şi nu va 

coborî niciodată... şi poate că preţurile propt i etăţilor imobiliare vor 

creşte mereu, iar casa pe care o deţineţi v.i fi cea mai bună investiţie a 

dumneavoastră. Poate că milioane de oameni îşi vor găsi fericirea 

câştigând un salariu minim |>< economie, cu care să poată asigura o 

viaţă bună familiilor lot Cine ştie, poate că toate acestea se vor 

întâmpla. Eu unul, însă, nu cred. Nu şi dacă istoria e un bun ghid. 

Din punct de vedere istoric, o persoană care a trăit până la vârsta 

de 75 de ani a trecut prin două recesiuni şi o criză eco nomică. Ca 

reprezentanţi ai generaţiei „Baby Boom", noi ani experimentat deja 

două recesiuni, dar încă n-am avut parte de marea criza economică. 

Poate că aceasta nu va avea loc. Istoria spune, însă, altceva. Motivul 

pentru care tatăl cel bogat m .i îndemnat să citesc cărţi despre 

economie şi capitalişti de seani.i a fost acela că dorea să-mi formez o 

viziune pe termen lung şi o mai bună perspectivă asupra a două 

aspecte: de unde venim şi încotro ne îndreptăm. 

Aşa cum valurile agită oceanul, tot aşa există rnari valuri caro 

afectează pieţele. In timp ce valurile oceanului sunt antrenate dc vânt 

şi soare, valurile pieţelor financiare sunt declanşate de doua emoţii 

umane: lăcomia şi teama. Nu cred că vremea depresiu nilor a apus, 
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căci suntem cu toţii oameni şi nu ne vom putea debarasa niciodată de 

aceste două caracteristici: teama şi lăco mia. Iar atunci când lăcomia 

şi teama se întrupează într-o por soană care suferă apoi pierderi 

enorme, următorul sentiment uman este depresia. Depresia este la 

rândul ei formată dm alto două sentimente: furia şi tristeţea. Furia 

faţă de propria per soană şi tristeţea provocată de pierdere. 

Depresiunile economico sunt depresii emoţionale. Oamenii pierd şi 

se deprimă. 

Chiar dacă, pe plan general, economia pare să fie într o formă 

bună, există milioane de oameni aflaţi în diverse stadii de depresie. 

Au o slujbă, dar în adâncul sufletului sunt trişti, pen tru că nu 

progresează deloc din punct de vedere financiar. Suni supăraţi pe ei 

înşişi şi trişti pentru că îşi irosesc viaţa. Puţini dintre ei ştiu însă că au 

fost prinşi în capcana ideii de bază a Erei Industriale: „găseşte-ţi o slujbă 

sigură şi stabilă şi nu-ţi face griji în privinţa viitorului". 

O mare schimbare, o mare oportunitate 

Intrăm într-o epocă de transformări colosale şi oportunităţi pe 

măsură. Pentru unii, va fi cea mai bună perioadă din viaţa lor, în timp ce 

pentru alţii va fi cea mai rea. 

Preşedintele John Kennedy spunea: „Avem la îndemână o mare 

schimbare." 

Kennedy provenea din partea „P-I" a Cadranului şi, în acest 

context, a încercat din răsputeri să îmbunătăţească viaţa celor 

împotmoliţi în trecut. Din nefericire, milioane de oameni încă trăiesc în 

trecut, purtând în minte idei învechite, transmise din generaţie în 

generaţie. Idei precum „mergi la şcoală, pentru a-ţi putea găsi o slujbă 

sigură". Educaţia e mai importantă ca niciodată, însă trebuie să-i 

învăţăm pe oameni să gândească în perspectivă şi să aspire la ceva mai 

mult decât la o slujbă sigură, fără a se mai aştepta de la companie sau 

guvern să aibă grijă de ei după ce ies la pensie. Acestea sunt idei ce 

aparţin Erei Industriale... de care am trecut deja. 

N-a spus nimeni că e corect... căci America nu e o ţară corectă. E o 

ţară liberă. Există oameni care îşi dau toată silinţa, care sunt inteligenţi, 

mai înclinaţi spre succes, mai talentaţi şi care îşi doresc mai intens decât 

ceilalţi să aibă o viaţă mai bună. Dacă dispunem de determinarea 

necesară, suntem liberi să încercăm să ne îndeplinim visele. Şi totuşi, de 
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câte ori cineva atinge succesul, se găsesc alţii să spună că nu e corect — 

aceiaşi oameni care cred că ar fi corect ca bogaţii să-şi împartă averea cu 

cei săraci. Hi bine, n-a zis nimeni că e corect. Cu cât vom încerca să 

facem lucrurile mai corecte, cu atât vom fi mai puţin liberi. 

Când discut cu oameni care îmi spun că există discriminare rasială 

sau „un paravan de sticlă" între bogaţi şi săraci, le dau dreptate. Ştiu că 

aceste lucruri sunt reale. Personal, detest orice lormă de discriminare, 

mai ales că, având strămoşi japonezi, am suferit eu însumi astfel de 

tratamente inegale. Discriminai c.i există cu adevărat în partea stângă 

a Cadranului, mai ales în cadrul companiilor. Aspectul fizic, studiile 

urmate, culoaie.i pielii, sexul... toate aceste aspecte contează în partea 

stângă .1 Cadranului. Pe partea dreaptă, ele n-au nicio importanţă. 

Parle.i dreaptă nu este preocupată de corectitudine sau siguranţă, ci 

ile libertate şi plăcerea jocului. Dacă doriţi să vă implicaţi în jocul de 

pe partea dreaptă, jucătorii vă vor primi cu braţele deschişi Dacă 

jucaţi bine şi câştigaţi, e totul în regulă. Vă vor primi cu şi mai multă 

plăcere în rândurile lor şi vor dori să afle care vă suni secretele. Dacă 

jucaţi şi pierdeţi, se vor arăta extrem de bucuroşi să vă ia toţi banii. 

Nu vă plângeţi şi nu daţi vina pe ceilalţi pen tru eşecul 

dumneavoastră. Nu aşa se desfăşoară jocul în partc.i dreaptă a 
Cadranului. Nu a fost conceput pentru a fi corei i Numele jocului nu 

e „A fi corect". 

De ce îi lasă în pace guvernul pe cei din „P" şi „/" f 

De fapt, guvernul nu îi lasă deloc în pace pe cei din cadranele „P" 

şi „I". Doar că în partea dreaptă a Cadranului există mai multe 

modalităţi de a ascunde şi salva averile de taxe. In Tatii bogat, tată 
sărac m-am referit la puterea pe care o au corporaţi de. Unul dintre 

principalele motive pentru care cei bogaţi îşi păstrează o mare parte 

din averi e acela că operează în calitate de organism corporativ, nu 

de persoane fizice. O persoană fizic.» are nevoie de paşaport pentru 

a circula dintr-o ţară în alta. Un organism corporativ nu are nevoie 

de aşa ceva. Poate călători şi activa liber în toată lumea. O persoană 

fizică trebuie luată în evi denţele statului, iar în America are nevoie 

de „cartea verde" pentru a munci. Un organism corporativ este scutit 

de toate acestea. 
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Atunci când guvernul se gândeşte să colecteze mai mulţi bani de 

la organismele corporative, realizează că dacă ar adopta legi fiscale 

abuzive, aceste organisme şi-ar lua banii şi locurile de muncă şi ar 

pleca în altă ţară. In Era Industrială, oamenii se re fereau la 

offshore-uri ca la o ţară străină. Cei bogaţi au căutat întotdeauna 

paradisuri fiscale, unde banii le sunt trataţi cu blân deţe. Astăzi, 

offshore-urile nu mai reprezintă firme înregistrate într-o altă ţară, ci 

spaţiul cibernetic. Fund invizibili — adică o idee —, banii se pot 

ascunde acum în ceea ce nu poate fi văzut sau, cel puţin, în afara 

razei de vedere a ochiului uman. Curând, dacă nu cumva s-a şi 

întâmplat deja, operaţiunile bancare ale oamenilor vor fi făcute 

printr-un satelit geosincron, care va orbita în jurul planetei... departe 

de orice lege. Dacă nu va fi aşa, cei bogaţi vor avea întotdeauna la 

îndemână ţările ale căror legi sunt mult mai favorabile în privinţa 

taxelor. 

In Tată bogat, tată sărac spuneam că societăţile pe acţiuni au 

devenit populare la începutul Erei Industriale... la puţin timp după 

ce Columb a descoperit o lume nouă, plină de bogăţii. Ori de câte ori 

avuţii acelor vremuri trimiteau un vas pe mare, îşi asumau riscuri, 

căci, dacă vasul nu se întorcea, trebuiau să plătească despăgubiri 

familiilor marinarilor care-şi pierduseră viaţa. In acest context, au 

fost înfiinţate corporaţiile, în ideea de a oferi protecţie legală şi de a 

limita riscul pierderilor la banii puşi în joc, eliminând din ecuaţie 

plăţile suplimentare. Prin urmare, bogaţii îşi riscau doar banii, în 

timp ce echipajele vaselor îşi riscau viaţa. Nu prea multe s-au 

schimbat de atunci. 

Oriunde călătoresc în lume, oamenii cu care fac afaceri acţionează 

în această manieră... ca angajaţi ai propriilor corporaţii. Teoretic, ei 

nu deţin nimic şi nu există ca cetăţeni particulari. Sunt funcţionari ai 

propriilor corporaţii bogate, dar ca persoane fizice nu au nicio 

proprietate. Şi oriunde merg în această lume, întâlnesc oameni care 

îmi spun: „Nu poţi face aşa ceva aici. E împotriva legii." 

Puţini sunt cei care îşi dau seama că, în majoritatea ţărilor 

occidentale, legile seamănă foarte mult între ele. E adevărat că 

lolosesc cuvinte diferite pentru a descrie acelaşi lucru, dar, în 

principiu, legile sunt aproape identice.
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Vă recomand, în măsura posibilităţilor, să încercaţi cel puţin să 

deveniţi angajatul propriei corporaţii. Mai ales în cazul în care 

sunteţi un „I," sau un „P" cu venit mare şi chiar dacă deţineţi o 

franciză sau vă câştigaţi banii din marketingul în reţea. Cereţi sfatul 

unor consultanţi financiari competenţi. Vă pot ajuta să alegeţi şi să 

implementaţi cea mai potrivită structură pentru silii aţia 

dumneavoastră particulară. 

Există două tipuri de legi 

La o privire superficială, s-ar părea că există legi pentru cu bogaţi 

şi legi pentru toţi ceilalţi. In realitate, legile sunt aceleaşi Singura 

diferenţă e că bogaţii folosesc legile în propriul avaiH.ij, în timp ce 

oamenii săraci şi cei dm clasa mijlocie nu reuşesc ace a lucru. Aceasta 

este diferenţa fundamentală. Legile sunt aceleaşi pentru toată 

lumea... iar eu vă sfătuiesc să vă angajaţi consultanţi inteligenţi şi să 

respectaţi legile. Să faci bani legal nu e deloc cev.i greu şi, de aceea, 

n-are niciun sens să încâlci legea şi să ajungi in închisoare. In plus, 

consultanţii vor avea rolul unui sistem de avertizare în privinţa 

schimbărilor legislative ce urmează a ave.i loc... iar când legile sunt 

modificate, averile îşi schimbă stăpânii 

Două alegeri 

Unul dintre avantajele traiului într-o societate democratica este 

libertatea de a alege. După părerea mea, există două mat i alegeri ce 

pot fi făcute... alegerea siguranţei sau alegerea libei tăţii. Dacă optaţi 

pentru siguranţă, există un preţ uriaş ce trebuie plătit în contul ei sub 

forma taxelor excesive şi a dobânziloi astronomice. Dacă alegeţi 

libertatea, trebuie să învăţaţi jocul, i.u apoi să vă implicaţi în el. 

Alegerea cadranului în care doriţi sa jucaţi acest joc este numai a 

dumneavoastră. 

Prima parte a acestei cărţi a definit caracteristicile Cadru nului 
Banilor, în timp ce partea a Il-a s-a axat pe dezvoltarea mentalităţii 

şi a atitudinii necesare unei persoane care alege sa activeze în partea 

dreaptă a Cadranului. Acum ar trebui deja sa ştiţi unde vă aflaţi în 

acest Cadran şi care vă sunt aspiraţiile. I )c asemenea, ar trebui să 
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aveţi o înţelegere mai bună a felului în care gândeşte o persoană care 

activează pe partea dreaptă a Cadranului. 
Dacă până acum v-am prezentat modalităţi de trecere din partea 

stângă în partea dreaptă a Cadranului, în paginile urmă 
toare aş don să vă înfăţişez câteva particularităţi ale acestui proces. 
In secţiunea finală a cărţii, adică în partea a IlI-a, voi iden- utica cei 
şapte paşi pentru găsirea pistei financiare rapide, pe care o 
consider esenţială în această trecere. 

Nota autorului 

în 1943, statul american a început să-i impoziteze pe 

angajaţi prin intermediul deducerilor din salariu. Cu alte 

cuvinte, guvernul a început să fie plătit înaintea celor din 

cadranul „A". Pentru persoanele din acest cadran a devenit 

practic imposibil să scape de mâna lungă a impozitelor de 

stat. In acelaşi timp, această schimbare a însemnat că, în loc 

să fie impozitaţi numai cei bogaţi, aşa cum au dorit iniţiatorii 

celui de-al 16-lea Amendament, toţi cei din partea stângă a 
Cadranului au devenit subiectul taxelor, indiferent dacă 

erau înstăriţi sau săraci. După cum am mai spus, cel mai 

prost plătit american plăteşte, astăzi, ca procentaj dm venitul 

total, taxe mai mari decât cei bogaţi sau cei din clasa mijlocie. 

In 1986, legea reformei fiscale i-a avut în vizor pe pro-

fesioniştii bine plătiţi din cadranul „L". Actul legislativ a 

făcut precizări speciale în privinţa medicilor, avocaţilor, 

arhitecţilor, stomatologilor, inginerilor şi altor asemenea 

profesionişti, deposedându-i pe aceştia de orice posibilitate 

de a-şi proteja venitul în maniera în care o fac cei bogaţi din 

cadranele „P" şi „I". 

Aceşti oameni au fost forţaţi ori să-şi desfăşoare afacerile 

prin intermediul unor corporaţii de tip S1, în loc de C~, ori să 

plătească o penalizare fiscală. Cei bogaţi nu sunt obligaţi să 

plătească această penalizare. Venitul acestor categorii 

profesionale bine plătite este trecut printr-o corporaţie de tip 

S şi apoi impozitat la cea mai ridicată rată posibilă. 

Posibilitatea de a-şi proteja venitul, prin scutirea 
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Corporaţie deţinută de liber-profesionişti, care activează în 
cadrul ci ca auto-angajaţi n. tr. 

Soi K'I.ilc pe .u I , I I I I U  n. tr. 
de la taxe permisă corporaţiilor de tip C, le-a fost luată. în acelaşi timp, 

legea a fost modificată astfel încât să forţeze toate corporaţiile de tip S să 

aibă o limită financiară pentru fiecare an calendaristic. Acest lucru a 

presupus, iarăşi, o impozitare a venitului la cel mai ridicat nivel. 

Recent, am discutat pe marginea acestor schimbări cu contabila mea, 

care mi-a reamintit că şocul cel mai dur pentru liber-profesioniştii 

debutanţi apare, de obicei, la sfârşitul primului an al afacerii, când 

realizează că cel mai mare impozit plătit este cel pentru faptul că sunt 

„angajaţi în propria afacere". Acest impozit este dublu pentru cei din 

cadranul „L", faţă de ce plăteau ca „A". El se calculează în funcţie de 

venit, înainte ca individul respectiv să recurgă la deducerile permise de 

lege sau scutirile particulare. Chiar dacă există posibilitatea ca cei care se 

auto- angajează să nu plătească niciun impozit pe venit, aceştia sunt 

obligaţi, totuşi, să achite taxa de angajat în propria afacere. Corporaţiile, 

pe de altă parte, nu sunt nevoite să plătească o astfel de taxă. 

Totodată, reforma fiscală din 1986 le-a anulat celor din cadranele 

„A" şi „L" posibilitatea de a deveni investitori pe piaţa proprietăţilor 

imobiliare şi i-a împins spre investiţii în active doar pe hârtie, precum 

acţiunile sau fondurile mutuale. Odată cu declanşarea 

restructurărilor, milioane de oameni s-au simţit nesiguri nu numai în 

privinţa slujbelor pe care la aveau, ci şi a pensionării, întrucât 

bunăstarea lor financiară depindea de active „impalpabile", supuse 

fluctuaţiilor pieţei. 

Reforma Taxelor din 1986 pare să fi urmărit şi eliminarea băncilor 

din micile comunităţi americane şi transferarea acestui segment în 

sarcina marilor bănci naţionale. Bănuiesc că motivul pentru care s-a 

procedat astfel a fost acela de a ajuta băncile din SUA să concureze cu 

cele din Germania şi Japonia. Dacă aceasta a fost intenţia, atunci ea a 

avut succes. Astăzi, în America, operaţiunile bancare sunt mai puţin 

personalizate, bazându-se cu precădere pe cifre, context în care 

anumitor categorii sociale le vine foarte greu să îndeplinească toate 

condiţiile necesare obţinerii unui împrumut. In locul unui bancher 

din comunitate, care oferea credite bazându-se pe încredere, astăzi, 

un sistem computerizat central îţi înfierează numele în cazul în care 

nu îndeplineşti toate condiţiile. 
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După legea reformei fiscale, cei bogaţi au continuat să facă averi, 

să muncească mai puţin, să plătească taxe mai mici şi să-şi protejeze 

în mod eficient activele, folosind formula pe care tatăl meu cel bogat 

mi-a dezvăluit-o acum 40 de ani: „Clădeşte o afacere şi cumpără 

proprietăţi imobiliare." Adică: „Fă o mulţime de bani prin 

intermediul corporaţiilor de tip C şi protejează-ţi venitul folosindu-te 

de proprietăţile imobiliare." In timp ce milioane şi milioane de 

americani truditori plătesc din ce în ce mai multe impozite şi varsă, 

lunar, miliarde de dolari în fondurile mutuale, bogaţii îşi vând pe 

tăcute acţiunile corporaţiilor de tip C, devenind şi mai prosperi, 

după care învestesc miliarde în proprietăţile imobiliare. Acţiunile 

unei corporaţii de tip C permit cumpărătorului să împartă riscul 

deţinerii ei. Acţiunile la bursă, în schimb, nu oferă proprietarului 

avantajele prevăzute de o astfel de companie sau de investiţiile în 

proprietăţile imobiliare. 

De ce mi-a recomandat tatăl cel bogat desfăşurarea unei afaceri într-o 

corporaţie de tip C şi apoi efectuarea de achiziţii în domeniul 

proprietăţilor imobiliare ? Pentru că reglementările fiscale 

recompensează persoanele care acţionează astfel... dar aceasta este o altă 

poveste, ce ar trebui tratată separat, poate într-o altă carte. Amintiţi-vă 

cuvintele unor oameni extrem de bogaţi, precum Ray Kroc, fondatorul 

lanţului de fast-food-uri McDonald's. 

„Afacerea mea n-are nicio legătură cu hamburgerii, ci cu proprietăţile 

imobiliare." 

Sau tatăl meu cel bogat, care m-a bătut la cap cu: „Clădeşte-ţi o 

afacere şi cumpără proprietăţi imobiliare." 

Cu alte cuvinte: „Caută să te îmbogăţeşti în partea dreaptă a 
Cadranului Banilor, pentru a profita pc deplin de avantajele hscale." 

în 1990, preşedintele George Bush a mărit taxele, chiar dacă în 

campanie făcuse promisiuni de genul: „Uitaţi-vă la mine. Taxele vor 

rămâne aşa cum sunt." In 1992, preşedintele Bill Clinton a promulgat 

cea mai mare creştere de taxe din istoria recentă a SUA. Ca şi înainte, 

modificările i-au afectat tot pe cei din cadranele „A" şi „L", în timp ce 

pentru majoritatea celor din cadranele „P" şi „I" ele n-au schimbat 

nimic. 

Pe măsură ce ne îndepărtăm tot mai mult de Era Industrială şi 

avansăm în Era Informaţională, e nevoie să acumulăm informaţii din 
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toate cele patru cadrane. In Era Informaţională, informaţiile de 

calitate sunt cel mai important activ al nostru. Sau, aşa cum a spus 

Erik Hoffer: 

„In vremuri de schimbare... cei care învaţă 

moştenesc Pământul, în timp ce învăţaţii se 

trezesc distins înzestraţi, pentru a se descurca 

într-o lume care nu mai există." 

Nu uitaţi 

Situaţia financiară diferă de la o persoană la alta. De aceea, 

recomand întotdeauna următoarele lucruri: 

1. încercaţi să aveţi parte de cele mai bune sfaturi profesionale şi 

financiare. De exemplu, corporaţiile de tip C pot fi profitabile în 

multe privinţe, însă nu în toate. Chiar şi în partea dreaptă a 
Cadranului, există contexte în care o corporaţie de tip S e mai 

avantajoasă. 

2. Ţineţi minte că există consultanţi diferiţi — pentru cei bogaţi, 

cei săraci şi cei din clasa de mijloc —, aşa cum există anumiţi 

consultanţi pentru cei care îşi generează venitul pe partea dreaptă şi 

alţii pentru cei de pe partea stângă. De asemenea, gândiţi-vă să cereţi 

sfatul unor oameni care se află deja acolo unde dumneavoastră doriţi 

să ajungeţi. 

3. Nu faceţi afaceri şi nu investiţi niciodată doar dm considerente 

fiscale. O scutire de taxe este doar un bonus pentru faptul că faceţi 

lucrurile aşa cum îşi doreşte guvernul. Prin urmare, este doar o 

recompensă, nu un motiv. 

4. Dacă sunteţi un cititor din altă ţară, sfatul rămâne valabil. 

Poate că legile sunt diferite, dar principiul căutării unui consultant 

competent rămâne acelaşi. Persoanele de pe partea dreaptă 

acţionează la fel, în toată lumea.
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CAPITOLUL 10 

Pasî de copil 
'j JL 

Cu siguranţă vă este cunoscută zicala: „O călătorie de mii de 

kilometri începe cu un singur pas." Aş vrea să-i aduc o mică 

modificare. Eu aş spune: „O călătorie de mii de kilometri începe cu 

un pas de copil." 

Subliniez acest lucru pentru că am văzut mult prea mulţi 

oameni care încearcă să facă „Marele Salt înainte", în loc să adopte 

paşi de copil. Am văzut cu toţii persoane supraponderale, total 

ieşite din formă, care se decid să slăbească brusc 10 kilograme 

pentru a-şi recăpăta silueta. încep să ţină un regim drastic, stau în 

sala de fitness câte două ore şi aleargă peste 15 kilometri pe zi. 

Toate acestea durează, cel mai probabil, o săptămână. Slăbesc 

câteva kilograme, după care febra musculară, plictiseala şi foamea 

încep să le alunge energia şi determinarea. In a treia săptămână, 

vechile obiceiuri, precum mâncatul peste măsură, sedentarismul şi 

statul în faţa televizorului, revin şi preiau dm nou controlul. 

In loc de „Marele Salt înainte", vă recomand să înaintaţi cu paşi 

de copil. Succesul financiar pe termen lung nu se măsoară în 

amploarea paşilor pe care îi faceţi, ci în numărul de paşi, direcţia în 

care vă deplasaţi şi anii necesari ajungerii acolo unde va doriţi. 

Aceasta este adevărata formulă pentru succes sau eşec
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în orice acţiune întreprinsă. Când vine vorba de bani, am văzul prea 

mulţi oameni, inclusiv pe mine însumi, încercând să facă lucruri 

măreţe cu resurse prea mici... motiv pentru care s-a ales praful de tot 

ce au întreprins. E greu să faci un pas de copil, când mai degrabă ai 

avea nevoie de o scară care să te scoată din groa pa financiară pe care 

ţi-ai săpat-o singur. 

Cum mănânci un elefant f 

Această secţiune a cărţii descrie cei şapte paşi care vă voi ghida în 

drumul dumneavoastră spre partea dreaptă Cadranului. Sub 

îndrumarea tatălui meu cel bogat, am începui, încă de la vârsta de 

nouă ani, să acţionez şi să iau decizii în viaţ.i conform acestor şapte 

paşi. Voi continua să-i urmez atâta timp cât voi trăi. înainte de a citi 

despre cei şapte paşi, ţin să fac urmă torul avertisment: s-ar putea ca 

sarcinile prevăzute să vi se par.i copleşitoare şi chiar aşa vor fi dacă 

veţi încerca să faceţi totul într-o singură săptămână. Aşa că, vă rog, 

începeţi cu paşi dc copil. 

Cu toţii am auzit expresia: „Roma n-a fost construită într-o zi." Eu 

am alta, pe care o folosesc ori de câte ori mă simt covârşit de cât de 

multe am de învăţat: „Cum mănânci un ele fant?" Răspunsul este: 

„Muşcătură cu muşcătură." Vă reco mand să faceţi exact acest lucru 

atunci când vă simţiţi copleşit de cât de multe aveţi de asimilat pentru 

a efectua cu succes călăto ria dinspre partea stângă spre partea 

dreaptă a Cadranului. Fiţi 

binevoitor cu dumneavoastră si nu uitati că tranzitia e mai mult 
> > > 

decât un proces de învăţare mentală; el implică şi o învăţare 

emoţională. Abia după ce veţi înainta cu paşi de copil timp de şase 

luni sau un an, veţi fi pregătit pentru următorul proverb, care spune: 

„Trebuie să ştii să mergi, înainte de a putea alerga." Cu alte cuvinte, 

treceţi de la paşii de copil, la mers şi apoi la alei gare. Aceasta este 

calea pe care eu o recomand. Dacă nu v.i surâde, puteţi urma 

exemplul milioanelor de oameni care vor s.i se îmbogăţească rapid şi 

uşor — cumpăraţi un bilet dc loterie Cine ştie, poate că azi e ziua 

dumneavoastră norocoasă... 
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Acţiunea învinge inacţiunea 

După părerea mea, unul dintre principalele motive pentru care cei 

din cadranele „A" şi „L" întâmpină dificultăţi în trecerea spre partea 

dreaptă a Cadranului este acela că le este teamă să nu facă greşeli. 

Deseori îi auzi spunând: „Mi-e frică de eşec" sau „Am nevoie de mai 

multe informaţii, îmi poţi recomanda o altă carte ?" Teama şi lipsa de 

încredere sunt lucrurile care îi ţin captivi în cadranul pe care vor să-1 

părăsească. Rugămintea mea e să citiţi cu atenţie şi răbdare cei şapte 

paşi şi să completaţi paşii de acţiune prevăzuţi de fiecare etapă. In cea 

mai mare parte a cazurilor, paşii de copil sunt suficienţi pentru a-i 

menţine pe oameni în direcţia corectă, către cadranele „P" şi „I". Com-

pletarea acestor şapte paşi vă va deschide poarta spre noi lumi de 

posibilităţi şi schimbări. După aceea, va trebui să faceţi acelaşi lucru, 

adică să înaintaţi tot cu paşi de copil. 

Sloganul companiei „Nike", „Just do it" (Fă-o, pur şi simplu), 

sintetizează cel mai bine această abordare. Din nefericire, şcolile 

noastre îi învaţă altfel pe tineri — „Nu faceţi greşeli." Milioane de 

persoane cu studii superioare care ar vrea să treacă la acţiune sunt 

paralizate de teama emoţională de a nu face greşeli. Una dintre cele 

mai importante lecţii pe care le-am învăţat ca profesor a fost că 

adevăratul proces de asimilare a informaţiilor necesită învăţare 

mentală, emoţională şi fizică. De aceea, acţiunea va surclasa 

întotdeauna inacţiunea. Dacă întreprindeţi un lucru nou şi faceţi o 

greşeală, cel puţin ştiţi că aţi învăţat ceva pe plan mental, emoţional 

şi/sau fizic. Cei care se află într-o continuă căutare a soluţiei „sigure" 

sunt, adeseori, atinşi de o afecţiune cunoscută sub numele de 

„paralizia analizei" — boală ce pare să afecteze din ce în ce mai mulţi 

oameni cu studii superioare. Până la urmă, nu învăţăm decât din 

greşeli, învăţăm să păşim sau să mergem pe bicicletă făcând greşeli. 

Persoanele care ezită mereu să treacă la acţiune din teama de a nu 

greşi s-ar putea să fie inteligente, dar şi neputincioase, din punct de 

vedere fizic şi emoţional. 

In urmă cu mai mulţi ani, a fost realizat un studiu privind bogaţii 

şi săracii din întreaga lume. Autorii studiului au dorit să afle cum 

reuşesc unii oameni născuţi în sărăcie să se îmbo găţească. Studiul a 
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relevat că aceştia, indiferent de ţara în care trăiau, dispuneau de trei 

calităţi. Ele sunt: 

1. Se ghidau după un plan şi o viziune pe termen lung. 

2. Credeau în recompensa întârziată. 

3. Ştiau să folosească forţa acumulării, spre binele propriu. 

Studiul a concluzionat că aceste persoane gândeau şi îşi pla nificau 

acţiunile pe termen lung, ştiind că, în cele din urmă, dacă nu vor 

renunţa la visul sau viziunea lor, vor obţine succesul financiar. Pentru 

a obţine reuşite pe termen lung, erau dispuşi să facă sacrificii pe 

termen scurt — temelia gratificării întârziate Albert Enstein era uimit 

de cum puteau fi înmulţiţi banii doat prin forţa adunării treptate. 

Considera acumularea banilor c,t fiind una dintre cele mai uimitoare 

invenţii ale omului. Studiul a dus, însă, acumularea la un alt nivel, 

dincolo de strângerea banilor, subliniind importanţa paşilor de copil... 

căci fiecare mii pas în procesul de învăţare se alătura celor adoptaţi 

de-a lungul anilor. Cei care au rămas pe loc, aşteptând să facă Marele 

Salt, n-au beneficiat de mecanismul de pârghii al acumulării, caic 

oferă la fiecare pas cunoştinţe noi şi un plus de experienţă. 

Totodată, studiul a descoperit cauzele pentru care unii bogaţi 

ajung să sărăcească. Există multe familii înstărite care-şi pierd o mare 

parte din averi după doar trei generaţii. Deloc surprinzi tor, autorii 

studiului au constatat că aceşti oameni au urma toarele trei 

caracteristici: 

1. Viziunea lor e una pe termen scurt. 

2. Doresc să beneficieze de o recompensă imediată. 

3. Abuzează de forţa acumulării. 

In ultima vreme, întâlnesc oameni care se supără pe mine pen tru 

că nu vreau să le spun cum pot face mai mulţi bani, într un timp cât 

mai scurt. Nu agreează ideea de a gândi pe termen lung. Mulţi caută 

cu disperare soluţii pe termen scurt, întrucât au probleme financiare 

care trebuie rezolvate astăzi... probleme precum datorii de consum şi 

lipsa unor investiţii, cauzate de dorinţa lor incontrolabilă de a obţine 

rapid recompense. Principiul după care se ghidează aceşti oameni 
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este: „Mănâncă, bea şi fii fericit cât încă eşti tânăr." Prin urmare, ei 

abuzează de forţa acumulării, ceea ce duce la datorii de-o viaţă, şi nu 

la averi pe termen lung. 

îşi doresc soluţia rapidă şi îmi cer să le spun „ce să facă". In loc să 

afle „cine trebuie să fie" pentru „a face" ceea ce e necesar în vederea 

acumulării unei mari averi, ei vor soluţii pe termen scurt pentru 

probleme pe termen lung. Cu alte cuvinte, prea mulţi oameni se lasă 

călăuziţi în viaţă de filosofia care promovează ideea „îmbogăţirii 
rapide". Le urez tuturor mult noroc, căci de acest lucru au nevoie. 

Un pont „ fierbinte" 

Există o teorie conform căreia cei care îşi notează obiectivele au 

mai multe şanse să şi le îndeplinească decât cei care nu o fac. Un 

profesor din Ontario, Canada, pe nume Raymond Aaron, organizează 

seminalii şi oferă celor interesaţi materiale audio pe marginea a 

diferite subiecte: vânzări, stabilirea obiectivelor, dublarea venitului şi 

modalităţi de îmbunătăţire a activităţii într-o reţea. Chiar dacă aceste 

teme sunt abordate de mulţi specialişti, recomand lucrările lui pentru 

că, pur şi simplu, permit o pătrundere fascinantă a acestor importante 

subiecte. Lucrurile pe care veţi ajunge să le înţelegeţi prin intermediul 

învăţăturilor sale vă vor ajuta să vă îndepliniţi multe ţeluri în lumea 

afacerilor şi a investiţiilor. 

In ceea ce priveşte stabilirea obiectivelor, el recomandă ceva 

asemănător principiului paşilor de copil, nu salturi mari înainte. Ii 

îndeamnă pe oameni să aibă vise mari şi dorinţe pe termen lung. Dar 

când se pune problema fixării unor obiective, el recomandă politica 

realizărilor mărunte, nu a celor măreţe. Cu alte cuvinte, se pronunţă 

pentru înaintarea cu paşi de copil. Dacă o persoană vrea, de pildă, să 

aibă un corp armonios, în loc să încerce să atingă acest obiectiv făcând 

salturi uriaşe, Aaron i-ar recomanda să facă mai puţin decât îşi 

doreşte. Prin urmare, în loc să plece la sala de fitness pentru un 

antrenament de o ora, acea persoană ar trebui să se hotărască să 

rămână doar 20 dc minute. Altfel spus, stabiliţi-vă un obiectiv mai 

mic şi strădui ţi-vă să-1 duceţi până la capăt. Rezultatul va fi acela că 

în loc sa vă simţiţi copleşit, vă veţi simţi mai puţin presat, mai relaxat. 

Urmând sfaturile lui Aaron, am constatat eu însumi cu sur prindere 
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că aştept cu nerăbdare nu numai să merg la sala de forţă, ci şi să fac 

orice am de făcut sau de schimbat în propria viaţă. Ciudat e că am 

ajuns unde sunt astăzi făcând lucruri mărunte, şi nu omorându-mă să 

obţin succese răsunătoare. Pc scurt, începeţi să visaţi visuri mari şi 

îndrăzneţe, iar apoi îndrep taţi-vă puţin câte puţin, cu paşi mărunţi, 

spre îndeplinirea lor. Cu alte cuvinte, faceţi paşi de copil, nu salturi 

uriaşe peste munţi. Stabiliţi-vă ţeluri zilnice accesibile, care, odată 

îndepli nite, vă oferă motivaţia şi gândirea pozitivă de care aveţi 

nevoie pentru a continua drumul spre marele obiectiv. 

Iată un exemplu al felului în care eu însumi am urmat îndrumările 

lui Raymond Aaron: am notat pe o foaie de hârtie hotărârea de a 

asculta câte două casete audio educative pe săp tămână. Uneori, se 

întâmplă să ascult aceeaşi casetă, dacă mi se pare bună, de două sau 

de mai multe ori pe săptămână... dar ea intră în contul celor două 

casete săptămânale. De asemenea, împreună cu soţia mea, am făcut 

un angajament scris de a par ticipa în fiecare an la cel puţin două 

seminalii pe teme privind cadranele „P" şi „I". Mergem în vacanţe cu 

experţi în probleme ce ţin de partea dreaptă a Cadranului. Astfel, 

învăţăm o mulţime de lucruri în timp ce ne distrăm, ne odihnim sau 

luăm cina împreună. Iată, deci, câteva modalităţi de a obţine realizări 

mărunte, care vă pot apropia, puţin câte puţin, de acele vise mat i şi 

îndrăzneţe. Ii mulţumesc lui Raymond Aaron pentru caseta sa despre 

stabilirea obiectivelor, cu ajutorul căreia am reuşit sa realizez mai 

multe, cu mai puţin stres. 

Acum, citiţi mai departe şi nu uitaţi să visaţi măreţ şi pe tcr men 

lung, să obţineţi realizări mărunte în fiecare zi şi să înain taţi cu paşi 

de copil. Aceasta este cheia succesului pc termen lung şi a trecerii din 

partea stângă în partea dreaptă a Cadranului. 
Pentru a vă îmbogăţi, schimbaţi-vă regulile 

Am fost citat de mai multe ori spunând: „Regulile s-au schimbat." 

Când aud aceste cuvinte, oamenii dau din cap în semn aprobator şi 

zic: „Da, aşa e. Regulile s-au schimbat. Nimic nu mai e ca înainte." Dar 

apoi toţi continuă să facă aceleaşi lucruri ca şi în trecut. 
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Declaraţiile financiare ale Erei Industriale 

Când ţin cursurile pe tema „Cum să vă puneţi în ordine viaţa 

financiară", încep prin a-i ruga pe cursanţi să completeze o declaraţie 

financiară personală. De cele mai multe ori, acest mic exerciţiu devine 

o experienţă care schimbă vieţi. Declaraţiile financiare sunt precum 

razele X. Atât declaraţiile financiare, cât şi razele X îţi permit să vezi 

ceea ce, în mod normal, ochii nu pot vedea. După ce cursanţii îşi 

completează declaraţiile, îmi pot da foarte uşor seama care dintre ei au 

„cancer financiar" şi care sunt sănătoşi din acest punct de vedere. De 

regulă, aceia care sunt afectaţi de „cancerul financiar" sunt cei care 

încă mai au idei aparţinând Erei Industriale. 

De ce spun asta ? Pentru că în Era Industrială, oamenii nu trebuiau 

să se gândească la „ziua de mâine." Regulile erau: „Munceşte din greu 

şi te vei asigura că angajatorul şi guvernul vor avea grijă de tine 

pentru tot restul vieţii". Acesta este şi motivul pentru care multe rude 

şi mulţi prieteni îmi spuneau: „Găseşte-ţi o slujbă de funcţionar. Iţi 

asigură multe beneficii" sau „Ai grijă ca firma la care lucrezi să aibă un 

program excelent de pensii." Sau: „Asigură-te ca firma la care eşti 

angajat să aibă un sindicat puternic." Acestea sunt sfaturi care-şi au 

sursa în regulile Erei Industriale, pe care eu le numesc „mentalitate de 

îndreptăţit". Cu toate că regulile au fost modificate, sunt mulţi oameni 

care nu şi-au schimbat deloc regulile personale... mai ales pe cele 

financiare. Ei îşi cheltuiesc în continuare banii ca şi cum n-ar trebui 

să-şi facă nicio grijă pentru ziua de mâine. Acesta este detaliul pe care 

îl caut atunci când citesc declaraţiile financiare ale unei persoane — 

dacă are sai nu grija zilei de mâine. 

Gânditi-vă la ziua de mâine 
> 

Simplificând lucrurile, iată detaliile pe care le iau în vizoi atunci 

când citesc o declaraţie financiară: 
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Cei fără active — situaţie ce face imposibil fluxul monetar nu au 

niciun viitor. De obicei, persoanele fără active sunt celc care muncesc 

din greu pentru un salariu cu care îşi plătesc lac turile. Dacă aruncaţi 

o privire la „coloana de cheltuieli", veţi observa că cele mai mari 

cheltuieli lunare ale oamenilor sunt taxele şi datoriile generate de 

pasivele pe termen lung. Coloana lor de cheltuieli arată astfel: 

 

 

Declaraţie de venit 
Venit 

Cheltuieli  

(Prezent)  

Foaie de bilanţ 

Active Pasive 

(Viitor) (Trecut) 

Declaraţie de venit 

 

Cheltuieli Taxe (aproximativ 50%) Datorii (aproximativ 35%) Cheltuieli de trai 
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Cu alte cuvinte, guvernul şi banca ajung să fie plătite înaintea lor. 

Persoanele care nu îşi pot controla fluxul de numerar n-au, în general, 

niciun viitor financiar, urmând să întâmpine probleme serioase în anii 

ce vin. 

De ce ? O persoană care activează doar în cadranul „A" nu e 

protejată aproape deloc împotriva impozitelor şi a datoriilor. Chiar şi 

un „L" poate face câte ceva în privinţa acestor două cancere financiare. 

Dacă încă aveţi neclarităţi în cele explicate mai sus, vă sugerez să 

citiţi sau să recitiţi Tată bogat, tată sărac, astfel încât să înţelegeţi 

mai bine acest aspect şi cele ce vor fi prezentate în capitolele 

următoare. 

Trei modele de flux monetar

Foaie de bilanţ 
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După cum am mai spus şi în Tată bogat, tată sărac, există trei 

modele principale de Ilux monetar: unul pentru cei bogaţi, unul 

pentru cei săraci şi unul pentru clasa de mijloc. Acesta este mo delul 

de flux monetar al celor săraci: 

 

 

 

Iar acesta este modelul de flux monetar al clasei de mijloc: 

 

Acest model este considerat „normal" şi „inteligent" în societatea 

noastră. In definitiv, cei care urmează acest model au, probabil, slujbe 

Declaraţie de venit 

 

Bilanţ 

 

Declaraţie de venit 
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bine plătite, case frumoase, automobile şi cărţi de credit. Toate acestea 

întrunesc ceea ce tatăl meu cel bogat numea „visul clasei muncitoare". 

Când joc cu diverşi prieteni adulţi jocul meu educaţional, 

CASHFLOW, constat că aceştia au dificultăţi mentale în a-1 înţelege 

şi câştiga. De ce? Pentru că iau contact pentru prima oară cu termeni 

economici specifici, fără de care nu poţi înţelege cifrele şi expresiile 

financiare. Jocul necesită câteva ore pentru a fi completat nu pentru că 

ar fi prea lung, ci pentru că jucătorii învaţă un lycru absolut nou. E ca 

şi cum ai învăţa o limbă străină. Vestea bună e că aceşti termeni 

specifici pot fi învăţaţi repede, facilitând astfel accelerarea jocului. El 

prinde viteză pentru că jucătorii au devenit mai inteligenţi... şi cu cât 

joacă mai mult, cu atât cresc în inteligenţă şi în agerime... toate acestea 

în timp ce se distrează. 

Se mai întâmplă ceva. Deoarece se familiarizează cu termeni 

economici specifici, mulţi încep să realizeze că au grave probleme 

financiare, chiar dacă restul societăţii îi consideră „normali" din punct 

de vedere financiar. Vedeţi, a avea un model de flux monetar al clasei 

de mijloc era ceva normal în Era Industrială, dar el s-ar putea dovedi 

dezastruos în Era Informaţională. 

Mulţi oameni, după ce au învăţat şi înţeles jocul, încep să caute noi 

soluţii. El devine un fel de apel la trezire, avertizân- du-i asupra 

propriei sănătăţi financiare, aşa cum un infarct uşor devine un semnal 

de urgenţă pentru sănătatea medicală a unei persoane. 

In acel moment de revelaţie, mulţi încep să gândească întocmai ca o 

persoană bogată, şi nu ca una din clasa muncitoare. După ce joacă 
CASHFLOW de câteva ori, unii încep să preia modelul de gândire al 

oamenilor bogaţi şi, prin urmare, ajung să caute un model de llux 

monetar care arată astfel: 
Declaraţie de venit 

Bogat 

 

 

Venit 

Cheltuieli 
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Acesta este modelul mental pe care tatăl meu cel bogat a vrut ca eu 

şi fiul său să-1 urmăm încă din copilărie, motiv pentru care ne păstra 

el „salariile" şi refuza să ni le mărească. Nu voia să devenim 

dependenţi de ideea unei slujbe bine plătite. îşi dorea ca noi să ne 

dezvoltăm un model de gândire în care să punem preţ numai pe 

active şi venit, sub forma unor acumulări de ca pital, dividende, bani 

proveniţi din chirii, venit rezidual din afaceri şi venit din terenuri. 

Pentru cei care vor să aibă succes în Era Informaţională, cu cât 

încep mai devreme să-şi obişnuiască inteligenţa financiară şi pe cea 

emoţională să opereze conform acestui model, cu atât mai repede se 

vor simţi mai siguri din punct de vedere financiar şi vor găsi libertatea 

financiară. Intr-o lume în care siguranţa unei slujbe e din ce în ce mai 

redusă, acest model de flux monetar mi se pare singurul logic. Iar 

pentru a putea activa conform acestui model, o persoană trebuie să 

vadă lumea din cadranele „P" şi „I", nu numai din „A" şi „L". 

Eu mai numesc acest model şi „declaraţie de venit a Erei 

Informaţionale", întrucât venitul este generat strict din infor maţie, nu 

din muncă fizică intensă. In Era Informaţională, ideea de muncă nu 

înseamnă acelaşi lucru ca în Era Agrară sau cea Industrială. In Era 

Informaţională, oamenii care depun cea mai intensă muncă fizică vor 

fi şi cei mai prost plătiţi. Este deja un adevăr al modernităţii, aşa cum a 

fost şi de-a lungul istoriei. 

Când unii oameni spun astăzi: „Nu munci trudind, munceşte 

gândind", ei nu îndeamnă la muncă inteligentă în cadranele „A" şi 

„L". Ei se referă la munca inteligentă depusă în sectoarele „P" şi „I", 

adică în partea dreaptă a Cadranului. Acesta este modul de gândire 

al Erei Informaţionale şi acesta este motivul pentru care inteligenţa 

Bilanţ 
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financiară şi cea emoţională sunt vitale astăzi, aşa cum vor fi şi în 

viitor. 

Aşadar, care este răspunsul '1 

Fireşte, răspunsul meu este acela de a vă reeduca, astfel încât să 

ajungeţi să gândiţi precum un om bogat, nu aşa cum o fac cei săraci 

sau cei din clasa de mijloc. Altfel spus, a gândi şi a privi lumea din 

perspectiva cadranelor „P" şi „I". Totuşi, realizarea acestui lucru nu e 

deloc ceva simplu. A te întoarce la şcoală şi a urma câteva cursuri nu 

rezolvă problema. Succesul în cadranele „P" şi „I" necesită inteligenţă 

financiară, inteligenţă emoţională şi înţelegerea sistemelor. Acestea 

sunt lucruri ce nu pot fi învăţate la şcoală. 

Motivul pentru care aceste tipuri de inteligenţă sunt greu de 

asimilat este acela că adulţii, în majoritatea lor, sunt încă ataşaţi de 

cordonul ombilical al modului de viaţă „munceşte din greu şi 

cheltuieşte cât mai mult". Sunt anxioşi din punct de vedere financiar, 

aşa că se grăbesc spre locul de muncă, unde trudesc de dimineaţă 

până seara. Ajung acasă şi află despre fluctuaţiile bursei. Anxietatea 

lor se agravează, context în care se decid să-şi cumpere o maşină sau o 

casă nouă ori se duc să joace golf, pentru a-şi alunga sentimentul de 

nelinişte. 

Din păcate pentru ei, anxietatea îşi face iarăşi apariţia, luni 

dimineaţa. 

Cum să gândiţi precum un om bogat ? 

Oamenii mă întreabă, deseori, ce pot face pentru a începe să 

gândească precum o persoană bogată. Le recomand mereu sa înceapă 

cu puţin şi să caute să-şi îmbunătăţească bagajul dc cunoştinţe, în loc 

să se avânte să investească într-un fond mutu al sau să cumpere o 

proprietate de închiriat. Dacă aceşti oameni sunt serioşi şi îşi doresc cu 

adevărat să înveţe şi să se reeduce ast fel încât să gândească precum o 

persoană bogată, le recomand jocul meu de masă, CASHFLOW. 
Am creat acest joc pentru a-i ajuta pe oameni să-şi îmbunătăţească 

inteligenţa financiară. El le oferă instruirea mentală, fizică şi 
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emoţională cu ajutorul căreia vor putea face trecerea graduală de la 

modul de gândire al unui sărac sau al cla sei de mijloc la cel al unei 

persoane bogate. El îi învaţă pc oameni să se gândească la ceea ce tatăl 

meu cel bogat considera că e important... lucru care nu era un salariu 

ridicat şi nici o casa mare. 

Nu banii, ci fluxul lor alungă anxietatea 

Dificultăţile financiare şi sărăcia sunt cu adevărat probleme care 

cauzează anxietate. Acestea sunt lanţuri mentale şi emoţionale care îi 

ţin pe oameni fixaţi în ceea ce eu numesc „cursa de şoareci". Atâta 

timp cât cârligele mentale şi emoţionale nu sunt înlăturate, modelul 

rămâne intact. 

Acum câteva luni, am ajutat un bancher să scape de modelul 

financiar în care se împotmolise şi care îi crea probleme. Nu sunt 

terapeut, dar beneficiez de experienţa propriei melc desprinderi de 

obiceiurile financiare inculcate de familie. 

Bancherul despre care vorbesc câştigă peste 120 000 de dolari pe 

an, dar cu toate acestea are, mai mereu, probleme financiare. Este tată 

într-o familie minunată, are trei maşini, o locuinţa spaţioasă, o casă de 

vacanţă şi pare a fi un bancher prosper. Totuşi, când m-am uitat peste 

declaraţia sa financiară, am con stat că este bolnav de „cancer 

financiar", care ar putea ajunge în faza terminală în câţiva ani, în cazul 

în care nu s-ar supune rapid unui proces de schimbare. 

Prima oară când el şi soţia sa au jucat CASHFLOW, am observat 

că s-a agitat şi s-a foit mai tot timpul, abia stăpânin- du-se. Mintea sa 

hoinărea spre alte lucruri, fiind evident că nu era deloc atent la joc. 

După patru ore de joc, încă mai avea multe etape de parcurs, pe când 

toţi ceilalţi îl completaseră. Rămăsese blocat în „cursa de şoareci". 

Am pus jocul deoparte şi l-am întrebat ce s-a întâmplat. Răspunsul 

său a fost că jocul e mult prea greu, prea lent şi prea plictisitor. I-am 

reamintit atunci ceea ce-i spusesem înainte de a începe jocul: jocurile 

sunt reflexii ale celor care le joacă. Altfel spus, jocul e precum o 

oglindă în care te priveşti pe tine însuţi. 

Afirmaţiile mele l-au înfuriat, aşa că am lăsat-o mai moale şi l-am 

întrebat dacă încă e hotărât să-şi pună viaţa financiară în ordine. 
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Răspunsul fiind afirmativ, i-am invitat, pe el şi pe soţia sa (căreia i-a 

plăcut foarte mult jocul), să mai treacă pe la mine, pentru a juca din 

nou în compania unor investitori care participau la seminanile mele. 

O săptămână mai târziu, şi-a făcut apariţia, dar părea că n-are 

niciun chef să joace. De data aceasta, i s-au aprins, totuşi, câteva 

beculeţe în minte. în cazul său, partea de contabilitate nu-i punea 

niciun fel de probleme, aşa că se descurca destul de bine cu cifrele — 

ceea ce e important pentru valoarea jocului. Acum, însă, începea să 

înţeleagă şi lumea afacerilor şi a investiţiilor. Putea să „vadă" cu ochii 

minţii modelele pe care le urma în viaţă şi lucrurile care îi cauzau 

dificultăţile financiare. După patru ore, tot nu reuşise să termine jocul, 

dar începuse să înveţe. La plecare, n-a mai fost nevoie să-1 invit eu 

pentru un alt joc, căci s-a invitat singur. 

La a treia întâlnire, era deja un alt om. Putea acum să controleze 

jocul, contabilitatea şi investiţiile. A căpătat din ce în ce mai multă 

încredere, context în care a reuşit să scape din „cursa de şoareci" şi să 

ajungă pe „pista rapidă". La plecare, a cumpărat un joc şi mi-a spus: 

„Ii voi învăţa şi pe copii să-1 joace." 

La cea de-a patra întrevedere, m-a informat că şi-a redus 

cheltuielile, şi .1 schimbat obiceiurile dc consumator şi a aruncat la 

gunoi câteva cărţi de credit. In plus, îşi dorea enorm să înveţe cât mai 

multe despre investiţii şi să-şi clădească o coloană solid,i de active. 

Modul său de gândire era pe cale de a deveni unul spe cific Erei 

Informaţionale. 

La cea de-a cincea întâlnire, a testat varianta beta a CASJI FLOW 
202 — versiunea avansată pentru cei care au atins excc lenţa jucând-o 

pe cea originală, CASHFLOW (101). Era acum pregătit şi dornic să 

se implice în jocul rapid şi riscant pe care ii joacă adevăraţii „P" şi „I". 

Cea mai bună veste a fost că preluase controlul viitorului său 

financiar. Acest om era acum complet diferit de cel care, la prima 

întrevedere, mă rugase să fac jocul mai uşor. I-am spus atunci că, dacă 

vrea un joc mai uşor, ar tre bui să joace Monopoly, care este la rândul 

său un joc educativ excelent. Câteva săptămâni mai târziu, în loc să-şi 

doreasca jocuri mai uşoare, căuta în mod activ provocări mai mari şi 

era optimist în ceea ce priveşte viitorul său financiar. 
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Se reeducase nu numai pe plan mental, ci şi pe plan emoţio nai 

(ceea ce e mult mai important), prin intermediul procesului de 

învăţare repetitivă pe care îl presupune jocul. In opinia mea, jocurile 

sunt instrumente superioare de predare, întrucât îi cei jucătorului să 

se implice pe deplin în procesul de învăţare, în timp ce se şi distrează. 

Intr-un joc, implicarea este atât mentală, cât şi emoţională şi fizică.

Cei şapte paşi către 
găsirea pistei 

financiare rapide



 

 



 

CAPITOLUL 11 

Pasul nr. 1: E timpul 
să vă urmăriţi 

propriile interese 
J. A, 

Munciţi din greu şi îi îmbogăţiţi pe alţii ? încă din primii am ai 
vieţii, oamenii sunt programaţi să se îngrijească de interesele altora 
şi să-i îmbogăţească pe aceştia. Procesul începe simplu, cu sfaturi 
de genul: 

1. „Mergi la şcoală, învaţă bine şi ia note bune, pentru a putea 
să-ţi găseşti o slujbă sigură şi stabilă, cu un salariu bun şi 
beneficii excelente." 
2. „Munceşte intens, pentru a putea să-ţi cumperi casa 
visurilor. La urma urmei, casa e un activ şi cea mai importantă 
investiţie a ta." 
3. „E bine să ai o ipotecă mare, pentru că guvernul îţi oferă 
deduceri de la taxe la plata dobânzii." 
4. „Cumpără acum, plăteşte mai târziu" sau „Avans mic, rate 
lunare accesibile". Ori: „Intraţi şi economisiţi bani." 

De regulă, cei care urmează orbeşte aceste sfaturi devin: 
1. Angajaţi care îşi îmbogăţesc şefii sau patronii. 
2. Debitori care îmbogăţesc băncile şi cămătarii. 
3. Contribuabili care îmbogăţesc guvernul. 
4. Consumatori care îi îmbogăţesc pe oamenii de afaceri. 
In loc să şi găsească propria pistă financiară rapidă, aceşti 

oameni îi ajută pe ceilalţi să facă acest lucru. In loc să-şi
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urmărească propriile interese, ei îşi irosesc viaţa muncind şi 
îngrijindu-se de interesele altora. 

Analizând Declaraţia de venit şi Foaia de bilanţ de mai jos, veţi 
observa cu uşurinţă felul în care am fost programaţi încă din 
copilărie să ne preocupăm de interesele celorlalţi şi să le ignorăm 
pe ale noastre. 

Declaraţie de venit 

Venit 
I. Vă urmăriţi propriile interese 

Cheltuieli 
2. Va îngrijiţi de interesele guvernului prin plata 

impozitelor. Apoi, cu fiecare cheltuială făcută, vă 

preocupaţi de interesele altora. 

 

Pasi de urmat j 

In cadrul cursurilor mele, se întâmplă adesea să îi rog pe 

cursanţi să-şi completeze propriile declaraţii financiare. In cazul 

multora, aceste declaraţii nu arată prea bine, întrucât au fost 

îndrumaţi pe calea greşită, ajungând să se preocupe de interese le 

altor oameni, în loc să-şi vadă de cele proprii. 

1. PRIMUL PAS: Completaţi-vă declaraţia financiară. Am 

inclus ceva mai jos modele de declaraţie de venit şi foaie de 

bilanţ, aşa cum apar ele şi în jocul CASHFLOW. 
Pentru a ajunge acolo unde vă doriţi trebuie mai întâi să ştiţi 
unde vă aflaţi. Acesta este primul pas în demersul 
dumneavoastră de a vă lua viaţa în propriile mâini şi de a 
petrece mai mult timp ocupându-vă de propriile interese. 

Foaie de bilanţ 
Active Pasive 

4. Propriile 3. Interesele 

interese bancherului 
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2. STABILIŢI-VĂ OBIECTIVE FINANCIARE: 

Fixaţi-vă un obiectiv financiar pe termen lung în care să 

precizaţi unde doriţi să vă aflaţi la capătul celor cinci ani care 

urmează şi un obiectiv pe termen scurt pe care să-1 

îndepliniţi într-un interval de 12 luni. (Obiectivul financiar pe 

termen scurt este o punte către realizarea ţelului fixat pentru 
cinci ani.) Stabiliţi-vă obiective care sunt realiste şi posibile. 

A) în următoarele douăsprezece luni: 
1. Vreau să-mi reduc datoria cu ______ $ 
2. Vreau să-mi sporesc fluxul monetar generat de active 

sau din venitul pasiv (venitul pasiv este cel câştigat 

fără muncă fizică depusă) cu ______ $ pe lună. 

B) Obiectivele mele financiare pentru următorii cinci ani 

sunt: 

1. Să-mi sporesc fluxul monetar generat de active cu 

 $ pe lună. 

2. Să deţin aceste mijloace de investiţie în coloana 

activelor (proprietăţi imobiliare, acţiuni, afaceri 

ş.a.m.d.) _____  

C) Folosiţi-vă obiectivele pe termen lung pentru a începe de 

azi să vă dezvoltaţi declaraţia de venit şi foaia de bilanţ în 

următorii cinci ani. 

Acum, ştiind unde vă aflaţi din punct de vedere financiar şi 

având obiective stabilite, trebuie să preluaţi controlul fluxului 

dumneavoastră dc numerar, pentru ca ţelurile fixate să poată fi 

atinse.  
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Profesiune 

Obiectiv: Pentru a vă putea elibera din Cursa de Şoareci şi a ajunge pe Pista Rapidă, Venitul Pasiv trebuie dezvoltat astfel 

încât să depăşească suma totală a cheltuielilor

 

Persoana din dreapta dumneavoastră 

Venit pasiv = _____________________________  

(Dobândă + dividende + 

proprietăţi imobiliare + Fluxul 

monetar din afaceri) 

Venit total: ____________ 
 

Flux monetar

 
Cheltuieli

 
i jocul cu 0 copii)

 
Ipoteca pe casă: 

Plata împrumutului pentru studii: 

Plata maşinii: 

Plata datoriilor de pe cărţile de credit: Plata 

bunurilor de consum:  ______________________  
Alte cheltuieli: 

Cheltuieli pentru întreţinerea
 

Total cheltuieli: 

Flux monetar lunar _ 

(Salariu)
 

Foaie de bilanţ
 

Active
 

Ipoteca pe casă
 

Acţiuni/Fonduri mutuale/ 
împrumuturi pentru studii: 

împrumuturi pentru maşină: 

Cărţi de credit: ________________________  

Datorii la bunuri de consum: Ipoteci la 

proprietăţi imobiliare:

 
Pasive: (Afaceri) 

împrumut bancar

 
(c) 1998, CASHFLOW Technologies, Inc.

 

Declarape de venit 

Salariu 

Dobândă 

Dividende 

Proprietăţi imobiliare Flux monetar 

 Afaceri 

 
Numărul 

 Impozite: 

 
cap de copil:_ 

 
copilului: 

Plata împrumutului bancar 

 
 

Pasive 
 Economii: 

 
 Nr. de acţiuni: Cost/Acţiune 

Certificate de depozit 

Proprietăţi imobiliare: Avans: Cost 

 

Afaceri: Avans: Cost 

 



 

CAPITOLUL 12 

1Pasû l tvh 9 2 & Preluaţi 
controlul asupra fluxului 

monetar 

Mulţi dintre noi cred că, doar producând mai mulţi bani îşi vor 

rezolva problemele financiare, dar, în majoritatea cazurilor, acest 

lucru nu face altceva decât să agraveze situaţia. 

Motivul principal pentru care oamenii au probleme financiare 

este acela că n-au fost niciodată iniţiaţi în ştiinţa managementului 

fluxului monetar. Au fost învăţaţi să citească, să scrie, să conducă 

un automobil şi să înoate, dar nimeni nu le-a arătat cum să-şi 

gestioneze fluxul de numerar. In acest context, în absenţa acestor 

cunoştinţe, sfârşesc prin a avea dificultăţi financiare, motiv pentru 

care încep să trudească şi mai mult, crezând că o sumă mai mare 

de bani le va rezolva problemele. 

După cum spunea tatăl meu cel bogat: „Nici toţi banii din 

această lume nu rezolvă problema, dacă sursa ei este gestionarea 

precară a fluxului monetar." 

Aptitudinea cea mai importantă 

După ce v-aţi decis să puneţi accentul pe propriile interese, 

următorul pas în calitate de director executiv al afacerii „Viaţa mea 

SRI," este acela de a prelua controlul fluxului de numerar. Este o 

sarcină obligatorie, căci altfel producerea unor sume mai mari de 

bani nu vă va îmbogăţi... de fapt, există toate şansele s.i vă 

sărăcească, întrucât, de cele mai multe ori, oamenii se adâncesc în 
datorii şi mai mari atunci când primesc o mărire de salariu. 
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Cine e mai inteligent — dumneavoastră sau 
bancherul? 

In general, oamenii nu-şi completează din proprie iniţiativa 

declaraţiile financiare. In cel mai bun caz, ei încearcă, în fiecare 

lună, să-şi echilibreze carnetul de cecuri. Aşadar, vă puteţi felie i ta, 

căci sunteţi cu un pas înaintea majorităţii colegilor dumnen voastră 

doar pentru că v-aţi completat declaraţia financiara şi v-aţi stabilit 

nişte obiective. 

Din ipostaza de director executiv al propriei vieţi, puteţi învăţa 

să fiţi mai inteligent decât cei din jur, chiar mai inteligent decât 

bancherul dumneavoastră. 

Majoritatea oamenilor ar spune că păstrarea a două seturi 

diferite de fişe contabile este un lucru ilegal. In unele cazuri, aşa 

este. In realitate, însă, o persoană care înţelege pe deplin lumc.i 

finanţelor ştie că întotdeauna trebuie să existe două seturi de fişe 

contabile. Odată ce şi dumneavoastră veţi realiza acest lucru, veţi fi 

la fel de inteligent, dacă nu chiar mai inteligent, decât bancherul. 

Mai jos este prezentat un exemplu de două seturi dc fişe contabile 

perfect legale — a dumneavoastră şi a bancherului. 

In calitatea de director executiv al propriei vieţi, nu trebuie sa 

uitaţi niciodată cuvintele tatălui meu cel bogat care obişnuia sa 

spună: „Pasivele tale devin activele altcuiva." 

Apoi desena această diagramă simplă: 

Bilanţul dumneavoastră 

 

Bilanţul băncii al cărei client sunteţi: 

Active Pasive 

 Ipotecă 



262 CADRANUi, BANILOR 

 

Din ipostaza de cârmuitor al propriei vieţi, trebuie să aveţi 

mereu în minte că toate pasivele şi datoriile dumneavoastră devin 

activele altcuiva. Acestea sunt, de fapt, cele două seturi de fişe 

contabile. Pentru orice intrare în coloana dumneavoastră de pasive 

— ipotecă, împrumutul pentru maşină, împrumutul pen tru studii 

sau cartea de credit — deveniţi angajatul celor care v-au 

împrumutat banii. Cu alte cuvinte, trudiţi pe brânci pentru a-i 

îmbogăţii pe alţii. 

Datorii bune şi datorii rele 

Tatăl cel bogat mi-a atras atenţia că există două tipuri de datorii 

— unele bune şi altele rele. Spunea adesea: „Ori de câte ori datorezi 

bani cuiva, devii angajatul banilor acelei persoane. Dacă te 

împrumuţi pe o perioadă de 30 de ani, în tot acest interval vei fi un 

angajat, iar la finalul datoriei nu-ţi va da nimeni niciun ceas de 

aur." 

Tatăl cel bogat s-a împrumutat şi el de câteva ori, dar făcea tot 

posibilul să nu fie persoana care plăteşte datoria. Ne-a explicat, mie 

si fiului SclU.? Cei datoria bună este cea pe care o plăteşte altcineva în 

contul tău, pe când cea rea este datoria pe care o plăteşti tu însuţi, 

cu sudoare şi sânge. De aceea îi plăceau lui atât de mult 

proprietăţile de închiriat. M-a încurajat şi pe mine să cumpăr astfel 

de proprietăţi pentru că „banca îţi acordă împrumutul, dar cel care 

il plăteşte este chiriaşul". 

Bilanţul băncii 
Active Pasive 

Ipoteca  

dumnea  

voastră  
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Venituri şi cheltuieli 

Principiul celor două seturi de fişe contabile se aplică nu numai 

activelor şi pasivelor, ci şi veniturilor şi cheltuielilor. Una dintre cele 

mai importante lecţii verbale primite de la tatăl meu cel bogat a fost 

următoarea: „Pentru fiecare parte componentă a activelor există şi o 

parte a pasivelor, doar că ele nu apar în acelaşi set de declaraţii 

financiare. Pentru fiecare cheltuiala făcută există şi un venit, dar, la fel, 

ele nu apar în acelaşi set dc declaraţii financiare." 

Această diagramă simplă vă va face să înţelegeţi mai bine această 

lecţie: 

 

Mulţi oameni nu pot avansa din punct de vedere financiar pen tru 

că, în fiecare lună, au facturi de plătit. Lună de lună primesc facturi la 

telefon, taxe, energie electrică, gaze, cărţi de credit, ah mente şi aşa 

mai departe. De douăsprezece ori pe an, îi plătesc mai întâi pe alţii şi 

abia apoi pe ei înşişi, dacă le-a mai rămas vreun ban Drept urmare, 

majoritatea oamenilor încalcă regula de aur .1 finanţelor personale, 

care este „Plăteşte-te mai întâi pe tine". 

Acesta este şi motivul pentru care tatăl cel bogat sublinia 

importanţa managementului fluxului monetar şi a dobândirii cu 

noştinţelor financiare elementare. El spunea deseori: „Cei care mi îşi 

pot controla fluxul de numerar muncesc pentru cei care pot." 

Pista financiară rapidă şi cursa de şoareci 

Conceptul celor „două seturi de fişe contabile" poate fi folosit cu 

eficienţă în vederea unei mai bune înţelegeri a „Pistei financia re 
rapide" şi a „Cursei de şoareci". Există felurite tipuri de piste 

Cel care primeşte plata Cel care plăteşte 
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financiare rapide. Diagrama de mai jos ilustrează tipul cel mai des 
folosit. Este vorba de pista dintre un creditor şi un debitor. 

Ea este mult simplificată, dar dacă vă faceţi timp pentru a o 

analiza atent, mintea dumneavoastră va începe să vadă ceea ce 

ochii nu pot vedea. Studiaţi-o şi veţi percepe relaţia dintre cei 

bogaţi şi cei săraci, dintre cei care au şi cei care nu au, dintre cei 

care se împrumută şi cei care împrumută şi dintre cei care creează 

locuri de muncă şi cei care caută locuri de muncă. 

Aceasta este pista financiară rapidă, iar 
dumneavoastră sunteţi deja pe ea

 
Declaraţia financiară 

a debitorului 

Declaraţia financiară 

a creditorului

 
 

în acest punct, creditorul va spune: „Datorită împrumutului pe 

 

 

 

Declaraţia dumneavoastră de 

venit 

Declaraţie de venit 

Slujb
ă 

Cursa de şoareci Pista rapidă 
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care l-aţi făcut la 1101, am dori să vă oferim posibilitatea altor

credite, în vederea unificării lor" sau „Nu aţi vrea să v.i deschideţi o 

linie de credit, în cazul în care, pe viitor, veţi ave.i nevoie de bani ?" 

Cunoaşteţi diferenţa ? 

Calea pe care o iau banii între cele două seturi de fişe contabile 

este ceea ce tatăl meu bogat numea „Pista financiară rapidă", l.a 

este, în acelaşi timp, şi „Cursa de şoareci financiară". Pentru c.t una 

să existe, trebuie să existe şi cealaltă. Prin urmare, vor fi întot 

deauna cel puţin două declaraţii financiare. întrebarea este: „Care 

dintre ele e a dumneavoastră ?" Şi: „Pe care vă doriţi să o aveţi ?" 

Iată de ce tatăl meu cel bogat îmi spunea mereu: „Câştigarea 

unor sume mai mari de bani nu îţi va rezolva problemele, atâta 

timp cât sursa lor este gestionarea precară a fluxului monetar" şi 

„Cei care înţeleg puterea cifrelor financiare îi stăpânesc pe coi care 

nu înţeleg." 

De aceea, pasul numărul doi spre găsirea pistei financiare 

rapide este: „Preluaţi controlul asupra fluxului monetar." 

Trebuie să vă opriţi şi să elaboraţi un plan prin intermediul 

căruia să preluaţi controlul deprinderilor dumneavoastră ile 

consumator. Minimalizaţi-vă datoriile şi pasivele. întindeţi~va cât 

vă permite plapuma şi abia apoi încercaţi să îi măriţi lungimea. 

Dacă aveţi nevoie de ajutor, apelaţi la un planificatoi financiar 

competent. El vă poate ajuta să concepeţi un plan prin intermediul 

căruia să vă îmbunătăţiţi fluxul monetar şi s.i începeţi să vă plătiţi 

mai întâi pe dumneavoastră. 

Paşi de urmat 

1) Revizuiţi-vă declaraţia financiară completată în capitolul 

anterior. 

2) Identificaţi cadranul din care vă generaţi venitul, începând cu 

ziua de azi. ___________  

3) Hotărâţi-vă asupra cadranului din care doriţi să vă gene raţi 

grosul venitului în următorii cinci ani. 

4) Demaraţi planul de administrare a fluxului de monetar. 
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A) Plătiţi-vă mai întâi pe dumneavoastră. Puneţi deoparte un 

anumit procentaj din fiecare salariu sau dm fiecare sumă de 

bani pe care o primiţi din alte surse. Depuneţi aceşti bani 

într-un cont de economii, pentru viitoare investiţii. Odată ce 

banii ajung în acel cont, nu intraţi NICIODATĂ în ei, atâta 

timp cât nu intenţionaţi să faceţi o investiţie. 

Felicitări! Tocmai aţi început să vă gestionaţi fluxul de 

numerar. 

B) Concentraţi-vă atenţia asupra reducerii datoriilor personale. 

Iată câteva sfaturi simple şi uşor de pus în practică pentru 
reducerea şi anularea datoriei personale: 

Sfatul nr. 1: Dacă aveţi cărţi de credit cu plăţi neefectuate... 
1. Tăiaţi-le şi aruncaţi-le la gunoi pe toate, cu excepţia 

a cel mult două. 

2. Orice sumă nouă pe care o adăugaţi acestor cârduri 

rămase trebuie plătită în fiecare lună. Nu vă mai 

creaţi alte datorii pe termen lung. 

Sfatul nr. 2: Produceţi 150-200 de dolari suplimentari în fiecare 

lună. Acum, având în vedere că dispuneţi de mai 

multe cunoştinţe financiare decât în trecut, această 

sarcină n-ar trebui să fie greu de îndeplinit. Dacă nu 

veţi reuşi să generaţi aceşti bani în plus, şansele 

dumneavoastră de a atinge libertatea financiară ar 

putea rămâne doar la stadiul de vis. 

Sfatul nr. 3: Folosiţi cei 150-200 de dolari suplimentari pentru plata 

lunară a datoriei dc pc O SINGURA carte de credit. 

Veţi plăti, astfel, suma minimă PLUS 150-200 de 

dolari. 

Achitaţi întotdeauna doar suma minimă datorată pe 

celelalte cărţi de credit. Deseori, oamenii încearcă să 

plătească în fiecare lună puţin peste suma minimă 

pentru fiecare carte de credit. Rezultatul e acela că 

datoriile par să devină veşnice, rămânând toate 

neachitate. 
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Sfatul nr. 4: Odată ce datoria de pe primul card este anulată, folosiţi 

suma totală pe care o plăteaţi lunar în contul acestei 

datorii pentru reducerea datoriei de pe următorul 

card. Prin urmare, veţi plăti suma minimă datorată pe 

cel de-al doilea card PLUS suma respectivă. 

Aplicaţi acest procedeu asupra tuturor cărţilor de 

credit rămase, dar şi asupra celorlalte cârduri de 

consumator pe care le mai aveţi. După fiecare datorie 

anulată, folosiţi suma totală pe care o plăteaţi în 

contul acelei datorii alături de suma minimă ce trebuie 

plătită în cazul creditului următor. Pe măsură ce 

achitaţi fiecare datorie, suma totală plătită pentru cea 

următoare va ti întotdeauna mai mare. 

Sfatul nr. 5: Odată ce datoriile de pe toate cărţile de credit şi cele de 

consumator sunt achitate, continuaţi să folosiţi acelaşi 

procedeu şi în privinţa împrumu turilor pentru 

automobil şi casă. 

Dacă veţi urma acest model, veţi fi uimit să vă daţi 

seama cât de mic este intervalul de timp necesar 

pentru a vă elibera de toate datoriile. 1 n general, 

oamenii ar putea să-şi achite toate datoriile în 5-7 ani. 

Sfatul nr. 6: Acum că sunteţi eliberat de toate datoriile, luaţi suma 

lunară pe care o plăteaţi în contul ultimei datorii şi 

păstraţi-o pentru investiţii. Construi ţi-vă coloana de 
active. 

Iată cât de simplu este. 



 

CAPITOLUL 13 

iferenţet risc si riscant 

Adeseori aud oameni spunând: „Investiţiile sunt riscante." 
Nu sunt de acord cu ei. Eu aş spune, în schimb: „A fi ignorant e 

riscant." 

Ce înseamnă managementul adecvat fluxului monetar f 

Gestionarea adecvată a fluxului monetar începe cu identificarea 
diferenţei dintre active şi pasive... nu cu definiţia pe care o dă 
bancherul dumneavoastră. 

Diagrama de mai jos ilustrează situaţia unui individ de 45 de ani, 
care şi-a administrat fluxul de numerar aşa cum 

trebuie. 

Declaraţie de venit 

  

Slujbă 
Veqit t 

Chelt#4 

V Bilajjiţ 

Active Pasive 
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Am folosit vârsta de 45 de ani pentru că se află între cea <l> 25 

de ani, când o persoană medie începe să muncească, şi cea il< 65 de 

ani, la care cei mai mulţi se gândesc să se pensioneze. I .i vârsta de 

45 de ani, dacă şi-au gestionat în mod adecvat fluxul ilc numerar, 

oamenii ar trebui să dispună de o coloană de activ< mai lungă 

decât cea de pasive. 

Diagrama de mai sus reprezintă tabloul financiar al celor cai < 

îşi asumă riscuri, fără a duce însă un stil de viaţă riscant. 

Ei fac parte din acel grup superior al societăţii care reprezin tă 

10% din populaţie. Dacă ar face ceea ce fac restul oameniloi (90%), 

adică să-şi administreze în mod eronat fluxul monetai i să nu 

cunoască diferenţa dintre active şi pasive, situaţia loi  financiară, la 
vârsta de 45 de ani, ar arăta aşa: 

 

Aceştia sunt cei pe care îi auzim cel mai des spunând; 

„Investiţiile sunt riscante." In cazul lor, afirmaţia este adevărata — 

dar nu pentru că investiţiile ar fi riscante. Ceea ce e riscam este 

lipsa instruirii formale şi a cunoştinţelor financiare. 
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Cunoştinţele financiare 

în Tată bogat, tată sărac am povestit cum tatăl cel bogat m-a 

îndemnat să devin bine instruit în domeniul finanţelor. 

A fi un bun cunoscător al acestui domeniu înseamnă a ştii să 

priveşti cifrele cu propriii ochi, fără a uita însă că mintea, antrenată în 

acest sens, este cea care îţi indică direcţia în care se îndreaptă fluxul 

monetar. Tatăl cel bogat obişnuia să spună: „A cunoaşte direcţia în 

care se derulează fluxul de numerar e totul." 

Prin urmare, o casă poate fi considerată parte din active sau pasive 

în funcţie de direcţia în care merge fluxul monetar. Dacă banii curg 

direct în buzunarul dumneavoastră, atunci ea este un activ, dar dacă 

banii ies din buzunar, atunci ea face parte din pasive. 

Inteligenţa financiară 

Tatăl cel bogat avea mai multe definiţii pentru „inteligenţa 

financiară", cum ar fi, de pildă, „abilitatea de a converti banii sau 

munca în active care generează flux monetar". 

Una dintre definiţiile sale favorite era, însă, prezentată sub forma 

unei întrebări: „Cine e mai deştept? Tu sau banii tăi?" 

Pentru tatăl meu cel bogat, ideea de a-ţi petrece toată viaţa 

muncind din greu pentru bani, doar pentru a-i vedea dispărând la fel 

de repede precum au venit, nu este un semn de mare inteligenţă. Poate 

ar fi bine să revedeţi cele trei modele de flux monetar — al celor săraci, 

al celor din clasa mijlocie şi al celor bogaţi — aşa cum sunt ele 

prezentate în capitolul 10 şi să vă amintiţi că o persoană bogată îşi 

axează eforturile pe achiziţionarea de active, nicidecum pe trudă. 

Din cauza lipsei inteligenţei financiare, mulţi dintre cei cu studii 

superioare se pun singuri în poziţii de mare risc financiar. Tatăl meu 

cel bogat numea asta „linie roşie financiară", referindu-se la faptul că 

veniturile şi cheltuielile unei persoane se află la aproape acelaşi nivel 

în fiecare lună. Este vorba de oamenii care se agaţă cu disperare de 

siguranţa unui loc de muncă şi care sunt incapabili să se schimbe 

odată cu situaţia economică, distrugându-şi sănătatea din cauza 
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stresului şi a îngrijorărilor. Sunt aceiaşi oameni care spun: „Afacerile şi 

investiţiile sunt riscante." 

După părerea mea, afacerile şi investiţiile nu sunt deloc 

riscante. Dar a nu fi educat din punct de vedere financiar este, 

într-adevăr, riscant. La fel de riscant e şi atunci când eşti dezin 

format, iar a te baza pe „o slujbă sigură şi stabilă" este cel mai mare 

risc pe care şi—1 poate asuma cineva. Achiziţionarea unoi bunuri 

care devin active nu este riscantă, pe când cumpărarea unor pasive 

despre care cineva ţi-a spus că sunt active este. A-ţi urmări 

propriile interese nu este un lucru riscant. In schimb, a avea grijă de 

interesele altcuiva şi a-i plăti mai întâi pe alţii este cu adevărat 

riscant. 

Aşadar, pasul nr. 3 se referă la cunoaşterea diferenţei dintre 

risc şi riscant. 

Pasi de urmat 

1. Definiţi riscul cu propriile dumneavoastră cuvinte. 

a) A vă baza pe un salariu vi se pare riscant ? 

b) A avea datorii pe care să le plătiţi în fiecare lună vi se pare 

riscant ? 

c) A deţine active care vă aduc, lună de lună, bani în buzu nar 

vi se pare riscant ? 

d) A vă aloca timp în vederea instruirii în domeniul finanţelor 

vi se pare riscant ? 

e) A vă aloca timp în vederea învăţării diferitelor tipuri de 

investiţii vi se pare riscant ? 

2. Dedicaţi, în fiecare săptămână, cinci ore din timpul dum 

neavoastră pentru a pune în practică una sau mai multe 

dintre următoarele sarcini: 

a) Citiţi pagina de afaceri din ziarul preferat şi Wall Street 
Journal. 

b) Ascultaţi ştirile financiare la televizor sau radio. 

c) Ascultaţi materiale audio educaţionale referitoare la 

investiţii şi instruire financiară. 

d) Citiţi reviste sau buletine financiare. 
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e) Jucaţi CASHFLOW.



 

CAPITOLUL 14 

Pasul nn 4: Decideţi ce tip 
de investitor va aortit sa 

f i ţ i  

V-aţi întrebat vreodată de ce unii investitori fac mai mulţi bani cu mult 

mai puţine riscuri decât ceilalţi ? 

Majoritatea oamenilor se confruntă cu dificultăţi financiare pentru 

că evită să se implice în lumea banilor. Unul dintre cele mai 

importante secrete pe care tatăl meu cel bogat mi le-a dezvăluit a fost 

acesta: „Dacă vrei să te îmbogăţeşti rapid, implică-te în problemele 

financiare cu greutate." 

In prima parte a cărţii am prezentat cele şapte niveluri de 

investitori. Aş dori acum să mai adaug o distincţie care defineşte trei 

mari categorii de investitori: 

Tipul A: Investitorii care caută problemele. 

Tipul B: Investitorii care caută răspunsurile. 

Tipul C: Investitorii marca Sgt. Schultz: „Eu nu ştiu nimic." 

Investitorii de tip C 

Sergentul Schultz este adorabilul personaj din serialul de 

televiziune Hogan's Heroes. In film, sergentul Schultz, gardian 

într-un lagăr german pentru prizonieri de război, ştie că deţinuţii 

încearcă să evadeze sau să saboteze operaţiunile de război ale 

nemţilor. 

Când îşi dă seama că ceva este în neregulă, Schultz nu spune 

decât: „Eu nu ştiu nimic." Sunt mulţi oameni care, atunci când vine 

vorba de investiţii, adoptă aceeaşi atitudine. 

Pot investitorii marca Sgt. Schultz să se îmbogăţească? 

Răspunsul este afirmativ. Dar doar dacă obţin o slujbă în cadrul 
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guvernului federal, se căsătoresc cu o persoană bogată sau câştigă 

la loterie. 

Investitorii de tip B 

Investitorii de tip B pun adeseori întrebări de genul: 

„In ce îmi recomandaţi să investesc ?" 

„Credeţi că ar trebui să cumpăr proprietăţi imobiliare?" 

„Ce fonduri mutuale ar fi bune pentru mine ?" 

„Am discutat cu agentul meu de bursă şi mi-a recomandat să 

diversific. E bme ?" 

„Părinţii mi-au dat câteva acţiuni. Să le vând sau nu ?" 

Investitorii de tip B ar trebui să ia legătura cu mai mulţi pla 

nificatori financiari, să-1 aleagă pe cel pe care îl consideră cel mai 

bun şi să îi urmeze sfatLirile. Planificatorii financiari, dacă sunt 

pricepuţi, vă pot pune la dispoziţie cunoştinţe tehnice excelente şi 

vă pot ajuta să elaboraţi o strategie financiară pentru toata viaţa. 

Motivul pentru care nu ofer sfaturi financiare în cărţile melc 

este acela că fiecare persoană are o situaţie financiară diferită. Un 

planificator financiar poate evalua cel mai bine poziţia duni 

neavoastră actuală, urmând ca apoi să vă arate cum puteţi deveni 

un investitor de nivel 4. 

O precizare interesantă: nu de puţine ori, am constatat ca mulţi 

„A" şi „L" bme plătiţi se încadrează în tipul B de investi tor, 

întrucât au prea puţin timp la dispoziţie pentru a căuta 

oportunităţi de investiţii. Fiind mereu foarte ocupaţi, n-au timp 

nici pentru a se educa în partea dreaptă a Cadranului. In acest 

context, ei caută răspunsuri în locul cunoştinţelor. De aceea, acest 

grup cumpără, adesea, ceea ce investitorii de tip A numesc 

„investiţii cu amănuntul", adică investiţii care sunt vândute, la 

pachet, maselor. 
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Investitorii de tip A 

Investitorii de tip A caută problemele financiare. Mai exact, ei 

caută problemele cauzate de cei care se confruntă cu dificultăţi 

financiare. Investitorii care se pricep la rezolvarea problemelor se 

aşteaptă să obţină profituri de la 25% la infinit. Ei sunt investitori 

tipici de nivel 5 sau 6, care dispun de cunoştinţe solide în domeniu. 

Au la îndemână aptitudinile necesare pentru a obţine succesul atât 

în ipostaza de om de afaceri, cât şi în cea de investitor, folosindu-şi 

aceste calităţi pentru a rezolva problemele cauzate de cei care duc 

lipsă de ele. 

Să luăm exemplul meu. Când am început să investesc, am 

căutat doar mici apartamente şi case ale căror ipoteci fuseseră 

prescrise. Am început cu probleme de 18 000 de dolari, create de 

investitori care nu-şi gestionaseră bine fluxul monetar şi rămă-

seseră fără bani. 

După câţiva ani, eram încă în căutarea problemelor, doar că 

cifrele se măriseră. In urmă cu trei ani, m-am implicat în 

cumpărarea unei companii miniere din Peru, în valoare de 30 de 

milioane de dolari. Chiar dacă problema şi cifrele erau mai mari, 
procesul a fost acelaşi. 

Cum să ajungeţi mai repede pe pista financiară 
rapidă 

Ideea e să începeţi cu afaceri mici şi să învăţaţi să rezolvaţi 

problemele financiare. Astfel, pe măsură ce veţi deveni tot mai 

priceput în soluţionarea lor, veţi începe să acumulaţi averi uriaşe. 

Pentru cei care vor să achiziţioneze active într-un ritm accelerat, 

subliniez încă o dată necesitatea învăţării deprinderilor prevăzute 

de cadranele „P" şi „I". Le recomand să înveţe mai întâi cum se 

construieşte o afacere, întrucât acest proces furnizează o experienţă 

educaţională vitală, îmbunătăţeşte calităţile personale, asigură 

fluxul monetar care atenuează impactul fluctuaţiilor negative ale 

pieţei şi pune mai mult timp liber la dispoziţie. Numai cu ajutorul 

fluxului monetar generat de pro pria afacere am avut timp liber 

pentru a căuta probleme finan ciare de rezolvat. 



276 CADRANUi, BANILOR 

Puteţi fi un investitor de toate tipurile ? 

In realitate, eu operez din ipostaza unui investitor de toate 

tipurile. Când vine vorba de fonduri mutuale sau acţiuni, sunt 

sergentul Schultz, adică un investitor de tip C. Când sunt întrebat 

„Ce fonduri mutuale îmi recomandaţi?" sau „Ce acţiuni cumpăraţi 

?", mă transform în sergentul Schultz şi răspund: „Nu ştiu nimic." 

Deţin câteva fonduri mutuale, dar nu petrec prea mult timp 

studnndu-le. Pot obţine rezultate mult mai bune cu aparta mentele 

decât cu fondurile mele mutuale. Ca investitor de tip B, caut 

răspunsuri profesioniste pentru problemele financiare. Cer sfatul 

planificatorilor financiari, agenţilor de bursă, bancherilor şi 

agenţilor de proprietăţi imobiliare. Dacă sunt pricepuţi, aceşti 

profesionişti îmi oferă o mulţime de informaţii pe care eu per sonal 

n-am timp să le obţin. Ei sunt întotdeauna la curent cu ce se 

întâmplă pe piaţă şi, nu mă îndoiesc, mult mai bine informaţi în 

privinţa modificărilor care apar în legislaţie şi în diverse domenii. 

Sfaturile primite din partea planificatorului financiar suni 

nepreţuite, pur şi simplu pentru că ştie totul despre obligaţiile 

legale, testamente şi asigurări, mult mai bine decât voi şti eu vre 

odată. Toată lumea ar trebui să aibă o strategie pe termen lung şi 

de aceea a fost creată profesia de planificator financiar. Actul de a 

investi înseamnă mai mult decât simplele activităţi de cumpărare 

şi vânzare. 

Există situaţii în care şi eu îmi ofer banii altor investitori pen tru 

a face investiţii în locul meu. Cu alte cuvinte, ştiu investitori de 

nivel 5 şi 6 care caută parteneri pentru investiţiile lor. Este vorba de 

oameni pe care îi cunosc şi în care am încredere. Dacă se decid să 

investească într-un domeniu despre care eu nu ştiu nimic, precum 

casele cu chirie mică sau marile clădiri de birouri, le-aş putea pune 

la dispoziţie banii mei, pentru că ştiu că sunt buni la ceea ce fac şi 

pentru că am încredere în cunoştinţele lor. 

De ce trebuie să începeţi repede 

Unul dintre motivele primordiale pentru care le recomand 

oamenilor să-şi găsească repede pista financiară rapidă şi să se 
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gândească serios la îmbogăţire este acela că, în America, precum în 

majoritatea celorlalte state, există două seturi de reguli, unul 

pentru cei bogaţi şi unul pentru restul lumii. Multe legi sunt 

adoptate tocmai împotriva celor care au rămas prinşi în cursa de 

şoareci. In lumea afacerilor şi a investiţiilor, care mie îmi este cea 

mai familiară, constat cu multă uimire cât de puţine ştiu cei din 

clasa de mijloc despre destinaţia banilor pe care îi plătesc sub 

forma impozitelor. Cu toate că o parte dm banii ajunşi în vistieria 

statului servesc multe cauze nobile, scutirile de taxe, stimulentele şi 

recompensele ajung, în marea lor majoritate, la cei bogaţi... toate în 

cârca celor din clasa de mijloc, care plătesc pentru ele. 

De exemplu, criza caselor cu chirii mici reprezintă o problemă 

acută în America şi o temă politică foarte fierbinte. Pentru 

rezolvarea acestei probleme, municipalitatea, statul şi guvernul 

federal oferă credite substanţiale pentru taxe, deduceri de la 

impozite şi chirii subvenţionate celor care finanţează şi construiesc 

astfel de locuinţe. Pentru că sunt la curent cu legislaţia, oamenii de 

afaceri şi constructorii se îmbogăţesc, în timp ce plătitorii de taxe le 

subvenţionează investiţiile. 

De ce nu este corect 

Prin urmare, nu numai că cei din partea stângă a Cadranului 
plătesc mai urniţi bani sub forma impozitului pe venit, dar nici nu 

pot participa la investiţiile care beneficiază de avantaje fiscale. 

Această situaţie poate fi una dintre sursele zicalei: „ban la ban 

trage". 

Ştiu că este incorect şi înţeleg punctul de vedere al ambelor 

părţi. Am întâlnii oameni care au protestat şi au trimis scrisori 

redactorului-şef al ziarului preferat. Unii încearcă să schimbe 

sistemul implicându-se în viaţa politică. Eu zic că cel mai sim piu ar 

fi ca fiecare să-şi urmărească propriile interese, să preia controlul 

propriului flux monetar, să-şi găsească pista financia ră rapidă şi să 

se îmbogăţească. Părerea mea e că e mult mai uşoi să te schimbi pe 

tine însuţi decât să schimbi un întreg sistem politic. 
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Problemele duc la oportunităţi 

Cu mai mulţi ani în urmă, tatăl meu cel bogat m-a încurajat 

să-mi dezvolt aptitudinile de om de afaceri şi investitor. Legat de 

acest sfat, mi-a mai spus un lucru: „După aceea, învaţă să rezolvi 

probleme." 

Ani de zile, numai asta am făcut. Am rezolvat probleme de 

afaceri şi probleme de investiţii. Unii preferă să le spună provocări, 

dar mie îmi place să le numesc probleme, întrucât asta şi sunt, în 

mare parte. 

Cred că oamenilor le place mai mult cuvântul „provocarc" decât 

„probleme" pentru că au impresia că primul cuvânt sună mai 

pozitiv decât celălalt. Pentru mine, însă, cuvântul „probleme" are 

un înţeles pozitiv, întrucât ştiu că în centrul fiecărei probleme se 

află o „oportunitate" — adică tocmai lucrul după care aleargă toţi 

investitorii adevăraţi. Şi, cu fiecare problemă financiară sau de 

afaceri pe care o abordez, indiferent dacă o rezolv sau nu, învăţ 

ceva nou. întotdeauna dobândesc cunoştinţe noi, de la cele de 

natură financiară până la cele despre marketing, angajaţi sau 

afaceri legale. Deseori ajung să cunosc oameni care se transformă în 

active nepreţuite în proiectele viitoare. Mulţi dintre ei îmi devin 

prieteni de-o viaţă, ceea ce reprezintă un bonus inestimabil. 

Găsiţi-vă pista rapidă 

Aşadar, dacă doriţi cu adevărat 'să vă găsiţi pista rapidă, 

începeţi cu: 

1. Urmărirea propriilor interese. 
2. Preluarea controlului asupra propriului flux monetar. 
3. Cunoaşterea diferenţei dintre risc şi riscant. 
4. Cunoaşterea diferenţelor dintre investitorii de tip A, B şi C 

(acţionând din poziţia fiecăruia). 

Pentru a ajunge pe pista financiară rapidă, trebuie să deveniţi 

expert în rezolvarea anumitor tipuri de probleme. Nu „diversi-

ficaţi", aşa cum sunt sfătuiţi cei care se rezumă să fie doar 

investitori de tip B. Specializaţi-vă în rezolvarea unui singur gen de 
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probleme şi oamenii vă vor oferii banii pe care îi deţin pentru a-i 

investi în locul lor. Apoi, dacă vă veţi dovedi măiestria şi veţi 

deveni de încredere, veţi ajunge într-un timp mult mai scurt pe 

propria pistă financiară rapidă. Iată câteva exemple: 

Bill Gates este expert în rezolvarea problemelor de marketing în 

sfera produselor software. Este atât de bun la ceea ce face, încât 

guvernul federal a început să-1 vâneze. Donald Trump este expert 

în rezolvarea problemelor pe piaţa proprietăţilor imobiliare. 

Warren Buffett esie neîntrecut în rezolvarea problemelor din 

domeniul afacerilor şi al bursei, ceea ce îi permite să cumpere 

aC;uni valoroase şi să administreze un pouo- foliu de succes. 

George Soros este expert în rezolvarea problemelor rezultate din 

volatilitatea pieţei. Această calitate îl ajută să fie un excelent 

manager al fondurilor de li^dgingL Rupert Murdock este expert în 

rezolvarea problemelor referitoare la reţelele globale de 

televiziune. 

Eu şi soţia mea suntem iscusiţi în rezolvarea problemelor legate 

de complexele de apartamente, care ne răsplătesc investiţia sub 

forma venitului pasiv. Nu avem cunoştinţe prea multe în 

problemele care n-au legătură cu piaţa apartamentelor mici şi 

mijlocii, în care investim în mod predominant, context în care nu ne 

implicăm în strategii de diversificare. Dacă mă hotărăsc să 

investesc în domenii care îmi sunt străine, devin un 

Partcncriat privat de investiţii pentru investitorii individuali bogaţi sau pentru 

investitorii instituţionali. Spre deosebire dc fondurile descinse de investiţii obişnuite, 

investiţia minimă într-un astfel de fond poate fi dc un mi bon dolai i sau chiar mai mult n. 

tr. 

investitor de tip B, ceea ce presupune să-mi las banii în grija celor 

care au un palmares excelent în sfera lor de activitate. 

Obiectivul pe care îl urmăresc întotdeauna este acela de a-nu 

vedea de propriile interese. Cu toate că eu şi soţia mea par ticrpăm 

la diverse acţiuni caritabile şi îi ajutăm pe alţii în efor turile lor, nu 

pierdem niciodată din vedere importanţa prind piului de a ne 

concentra pe propriile treburi şi de a ne extinde mereu coloana de 

active. 
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Prin urmare, pentru a vă îmbogăţi rapid, dezvoltaţi-vă apti 

tudinile necesare oamenilor de afaceri şi investitorilor, dupa care 

implicaţi-vă în rezolvarea marilor probleme... căci în adân cui 

acestor probleme sălăşluiesc oportunităţi financiare colosale, 

Acesta este şi motivul pentru care recomand să deveniţi mai întâi 

un „P" şi abia apoi un „I". Dacă vă specializaţi în rezolvarea 

problemelor de afaceri, veţi dispune de un flux mo netar care va 

depăşi cu mult cheltuielile, în timp ce cunoştinţele din domeniu vă 

vor ajuta să deveniţi un investitor inteligent. Nu e prima oară când 

spun acest lucru, dar merită repetat: Mulţi se reped spre cadranul 

„I" în speranţa că investiţiile le vor rezolva problemele financiare. 

In majoritatea cazurilor, acest lucru nu se întâmplă. Atâta timp cât 

nu sunt proprietari ai unor afacei i solide, investiţiile nu fac altceva 

decât să le agraveze dificultăţile financiare. 

Problemele financiare pot fi găsite la orice pas. De fapt, există 

una chiar după colţ, care aşteaptă să o identificaţi şi să o rezolvaţi. 

Pasi de urmat 
y 

Instruiţi-vă în domeniul investiţiilor: 
încă o dată, vă recomand să deveniţi competent ca investitor de 

nivel 4 şi abia apoi să încercaţi să faceţi pasul către nivelul 5 sau 6. 

începeţi cu investiţii mici şi instruiţi-vă constant în acest domeniu. 

îndepliniţi în fiecare săptămână cel puţin două dintre urmă 

toarele sarcini: 

1. Participaţi la seminarii sau cursuri pe probleme financiare. 

(Consider că o mare parte din succesul meu se datorează unui 

curs despre proprietăţile imobiliare la care am participat în 

tinereţe şi care m-a costat 385 de dolari. De-a lungul anilor, el 

mi-a adus milioane de dolari, căci m-a învăţat să trec la acţiune.) 

2. Căutaţi în zona în care locuiţi proprietăţi cu anunţul „De 

vânzare" în faţă. In fiecare săptămână, sunaţi trei-patru persoane 

dintre cele care au pus anunţul şi rugaţi-le să vă ofere detalii 
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despre proprietate. Puneţi întrebări de genul: „Este o proprietate 

de investiţii ?" 

Iar dacă răspunsul este afirmativ, întrebaţi: Este închiriată ? Cât 

este chiria în prezent ? Care este rata ei de neocupare ? Care este 

chiria medie în zonă ? Care sunt costurile de întreţinere ? Există 

lucrări de întreţinere întârziate ? Le va finanţa proprietarul ? 

Care sunt condiţiile financiare ? 

Obişnuiţi-vă să calculaţi fluxul monetar lunar pentru fiecare 

proprietate, după care analizaţi-vă socotelile împreună cu 

agenţii care vând acele proprietăţi pentru a vedea dacă aţi omis 

ceva. Fiecare proprietate este un sistem unic de afacere şi ar 

trebui considerată ca atare. 

3. Intâlniţi-vă cu câţiva agenţi de bursă şi ţineţi minte care sunt 

companiile ale căror acţiuni le recomandă. Apoi interesa- ţi-vă 

de aceste companii fie la bibliotecă, fie pe Internet. Contactaţi-le 

prin telefon şi cereţi-le rapoartele anuale. 

4. Abonaţi-vă la buletinele de investiţii şi studiaţi-le cu atenţie. 

5. Continuaţi să citiţi, să ascultaţi materiale audio, să vizionaţi 

casete video educative, să urmăriţi emisiunile financiare de la 

televiziune şi să jucaţi C'ASHF/.OW. 
Instruiţi-vă în domeniul afacerilor: 

1. întâlniţi-vă cu câţiva agenţi de vânzări din sfera afaceriloi pentru 

a afla ce se poate cumpăra în zonă. E uimitor câţi termeni 

specifici puteţi învăţa doar punând întrebări şi ascultând. 

2. Participaţi la un seminar despre marketingul în reţea peu tru a 

înţelege cum funcţionează sistemul acestui tip ilc afacere. (Vă 

recomand să cercetaţi cel puţin trei companii diferite de 

marketing în reţea.) 

3. Participaţi la întruniri unde se dezbat oportunităţile de afaceri 

sau la târguri de afaceri pentru a afla ce fel de fran cize sau 

sisteme de afaceri sunt disponibile în zona în care locuiţi. 

4. Abonaţi-vă la ziarele şi revistele de afaceri.



 

CAPITOLUL 15 

Pasul nr. 5: Apelaţi 
Ia sfaturile unor 

mentori 

Cine vă poate îndruma în locurile în care nu aţi mai fost 

niciodată ? 

Mentorul e persoana care vă poate spune ce e important şi ce 

nu. 

Meritorii ne spun ce este important 

Mai jos vă prezint modelul de evaluare utilizat în jocul meu 

educativ CASHFLOW. L-am creat în ideea de a prelua rolul unui 

mentor, întrucât îi învaţă pe oameni să gândească aşa cum o făcea 

tatăl meu cel bogat şi evidenţiază ceea ce el credea că este 

important. 

Tatăl meu cu studii superioare, dar sărac, credea că important e 

să ai o slujbă bine plătită şi că la fel de important e să-ţi cumperi 

casa visurilor. Credea de asemenea că e imperios necesar ca 

facturile să fie achitate înainte de orice şi că oamenii trebuie să se 

întindă atât cât le permite plapuma.  
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HliliMi-ll'liH ________________   ________ 
Obiectiv: Pentru a vă putea elibera din Cursa de Şoareci şi a ajunge pe Pista Rapidă, Venitul Pasiv trebuie dezvoltat astfel încât să 

depăşească suma totală a cheltuielilor

 
Declaraţie de venit 

1 

Salariu 

Dobândă 

Dividende 

Afaceri 

Cheltuieli 

Impozite: 

Ipoteca pe casă: 

Persoana din dreapta dumneavoastră 

Venit pasiv = ________________  

(Dobândă + dividende + 

proprietăţi imobiliare + Fluxul 

monetar din afaceri) 

Venit total: 

Numărul
 

Plata împrumutului pentru studii: 

Plata maşinii: 

Plata datoriilor de pe cărţile de credit: Plata 

bunurilor de consum: ________________________  
Alte cheltuieli: 

Cheltuieli pentru întreţinerea copilului: Plata 

împrumutului bancar: ________________________ 

 
Flux monetar lunar: 

(Salariu) 

 
Salariu 

Tatăl cel sărac 

credea că 

această zonă 

este 

importantă. 

Proprietăţi imobiliare ___________ Flux monetar 

Venit pasiv 

Tatăl cel 

bogat m-a 

învăţat că, 

pentru cei 

care doresc 

să se 

îmbogăţească, 

acestea sunt 

zonele 

importante. 

Flux monetar 

 (începeţi jocul cu 0 copii) 

Cheltuielile pe 

Total cheltuieli: 
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 ________  _______________  Pasive: (Afaceri) 

Afaceri: ____________________ Avans: Cost împrumut bancar:

Foaie de bilanţ 

Active Pasive 

Economii: Ipoteca pe casă 

Acţiuni/Fonduri mutuale  

Nr. de acţiuni: Cost/Actiune împrumuturi pentru studii: 

împrumuturi pentru maşină: 

Cărţi de credit: 

Certificate de depozit Datorii ia bunuri de consum: 

Proprietăti imobiliare: Avans: Cost Ipoteci la proprietăti imobiliare: 
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Tatăl cel bogat m-a învăţat să mă concentrez pe venitul pasiv şi 

să-mi aloc suficient timp pentru a achiziţiona activele care 

generează un astfel de venit sau unul rezidual pe termen lung. Nu 

credea că oamenii trebuie să se întindă doar atât cât le permite 

plapuma. El ne spunea, mie şi fiului său, aşa: „In loc să vă întindeţi 

doar cât vă permite plapuma, încercaţi să faceţi rost de o plapumă 

mai mare." 

In acest sens, ne recomanda să ne axăm pe extinderea coloanei 

de active şi pe creşterea venitului pasiv din acumulările de capital, 

dividende, venitul rezidual din afaceri şi banii obţinuţi din chirii. 

Ambii taţi mi-au fost mentori puternici în perioada maturizării. 

Faptul că am ales să urmez drumul financiar recomandat de tatăl 

cel bogat nu a estompat în niciun fel impactul pe care tatăl cel 

erudit, dar sărac, 1-a avut asupra mea. N-aş fi putut fi cel care sunt 

astăzi dacă n-aş fi fost puternic influenţat de aceşti doi oameni. 

Modele inverse 

Aşa cum există mentori care pot fi modele demne de urmat, tot 

aşa există persoane care sunt modele inverse, al căror exemplu nu 

ar trebui să-1 urmăm. In majoritatea cazurilor, dispunem de 

amândouă. 

De exemplu, am un prieten care a făcut de-a lungul vieţii peste 

800 de milioane de dolari. Astăzi, când scriu această carte, este în 

sapă de lemn. Unii amici mă întreabă de ce îmi mai pierd timpul cu 

el. Răspunsul e că prietenul la care mă refer este atât un model 

demn de urmat, cât şi unul inversat. Pot învăţa din ambele părţi, 

din ambele modele pe care le reprezintă. 

Modele spirituale 

Ambii mei taţi erau persoane credincioase, dar când se punea 

problema banilor şi a credinţei, aveau puncte de vedere diferite. Ei 

interpretau, de pildă, expresia „iubirea de arginţi este sursa tuturor 

relelor" în mod diferit. 
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Tatăl meu cu studii superioare, dar sărac, era de părere c.i dorinţa 

de a avea bani mulţi sau de a-ţi îmbunătăţi situaţia finan ciară era 

greşită. 

De cealaltă parte, tatăl cel bogat dădea acestui proverb o sein 

nificaţie cu totul diferită. El considera ca fiind lucruri greşite tentaţia, 

lăcomia şi ignoranţa financiară. 

Cu alte cuvinte, tatăl cel bogat nu vedea nimic rău în a avea bani. 

Nu considera banul ca fiind „ochiul dracului". In schimb, era de părere 

că a munci toată viaţa ca un sclav al banilor este într-adevăr un rău, aşa 

cum este şi faptul de a fi robul financiai al datoriilor personale. 

Tatăl cel bogat obişnuia să convertească învăţătura religioasa în 

lecţii financiare. Aş vrea să vă împărtăşesc acum una dintre aceste 

lecţii. 

Puterea ispitei 

Tatăl cel bogat credea că indivizii care muncesc pe brânci, care au 

datorii cronice şi care trăiesc depăşindu-şi mijloacele dc trai sunt 

modele negative pentru copiii lor. Conform opiniei sale, aceştia sunt 

nu numai modele negative, ci şi oameni care se afundă în datorii din 

cauza faptului că cedează în faţa ispitei şi .1 lăcomiei. 

Deseori, desena o diagramă asemănătoare celei de mai jos: 

 

Apoi, indicând coloana pasivelor, spunea: „Şi nu ne duce pe noi în 

ispită." 

Tatăl cel bogat avea convingerea că multe probleme financia re 

provin din dorinţa de a poseda lucruri cu valoare neînsem nată. Când 

au apărut cărţile de credit, a prevăzut că milioane de persoane se vor 

afunda în datorii care le vor controla toată viaţa. 

Vedem oameni care se angajează să plătească datorii uriaşe pentru 

a-şi putea cumpăra o casă, mobilă, haine, vacanţe şi maşini, 

Active Pasive 
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întrucât nu pot ţine sub control acel sentiment uman numit 

„tentaţie". Astăzi, oamenii muncesc din ce în ce mai intens pentru a 

câştiga bani cu care să-şi cumpere bunuri pe care le consideră 

active. Deprinderile lor de consumatori nu le vor da niciodată 

posibilitatea de a achiziţiona active adevărate. 

Apoi, indicând coloana activelor, spunea: 
„Şi ne izbăveşte de cel rău." 

 

Acesta era felul tatălui cel bogat de a spune că amânarea gra- 

tificării (semn de inteligenţă emoţională), urmărirea propriilor 

interese şi construirea coloanei activelor vă vor ajuta, în primul 

rând, să evitaţi degradarea spiritului, cauzată de obicei de tentaţie, 

de lipsa educaţiei financiare şi de influenţa modelelor financiare 

negative. 

Dacă vă aflaţi în căutarea pistei financiare rapide, nu pot decât 

să vă avertizez în legătură cu persoanele care vă înconjoară zi de zi. 

Intrebaţi-vă aşa: „Sunt modele pozitive ?" Dacă răspunsul e nu, vă 

sugerez să petreceri timpul în compania celor care se îndreaptă în 

aceeaşi direcţie ca şi dumneavoastră. 

Dacă nu îi puteţi găsi pe aceşti oameni în timpul orelor petre-

cute la slujbă, îi puteţi căuta în cluburile de investiţii, grupurile de 

marketing în reţea şi în alte asociaţii de afaceri. 

Găsiţi pe cineva care a fost deja acolo 

Alegeţi-vă mentorii cu înţelepciune. Aveţi grijă de la cine 

primiţi sfaturi. Dacă vreţi să ajungeţi undeva, cel mai bine e să 

găsiţi pe cineva care a fost deja acolo. 

Active Pasive 

 



288 CADRANUi, BANILOR 

De exemplu, dacă vă decideţi să urcaţi la anul Muntele Everest, 

veţi apela, desigur, la sfaturile cuiva care a parcurs deja traseul pe 

care îl aveţi în vedere. Şi totuşi, atunci când vine vorba de urcarea 

munţilor financiari, cei mai mulţi oameni cer sfaturile unora care, 

ca şi ei, sunt împotmoliţi în mlaştini financiare. 

Partea cea mai grea a găsirii unui mentor care să aibă expe 

rienţă în cadranele „P" şi „I" este aceea că persoanele care dau 

sfaturi despre bani, afaceri şi investiţii sunt, în general, cele care 

provin, de fapt, din cadranele „A" şi „L". 

Tatăl cel bogat m-a îndemnat întotdeauna să îmi găsesc un 

coach1 sau un mentor. îmi spunea mereu: „Profesioniştii bene 

ficiază de serviciile unui coach. Amatorii, nu." 

De exemplu, joc golf şi iau lecţii pentru a-mi îmbunătăţi stilul, 

dar nu am avut niciodată un antrenor cu normă întreagă. Acesta 

este, probabil, motivul pentru care plătesc bani pentru a juca golf, 

în loc să fiu plătit că joc. Şi totuşi, atunci când vine vorba de jocul 

afacerilor şi al investiţiilor, m-am asigurat că am îndrumători; nu 

unul, ci mai mulţi. De ce apelez la serviciile lor ? Pentru că sunt 

plătit să joc acest joc. 

Aşadar, alegeţi-vă mentorii cu mare grijă. Acesta e unul din tre 

cele mai importante lucruri pe care le puteţi face. 

Pasi de urmat 
> 

1) Căutaţi-vă mentori — încercaţi să găsiţi persoane atât dm 

domeniul afacerilor, cât şi din cel al investiţiilor care v-ai 

putea ajuta în calitate de îndrumători. 

a) Căutaţi modele pozitive. învăţaţi de la ele. 

b) Căutaţi modele inverse. învăţaţi de la ele. 

2) Cei cu care vă petreceţi timpul reprezintă propriul viitoi a) 

Notaţi pe o coală de hârtie şase persoane în compania 

cărora vă petreceţi cea mai mare parte a timpului. 
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îndrumător financiar, echivalentul unui antrenor sportiv - n. tr. 

Consideraţi-vă copiii ca fiind o singură persoană. Nn pierdeţi din 

vedere că e vorba de persoanele cu care vă petreceţi timpul, nu de 

tipul relaţiei. (NU CITIŢI MAI DEPARTE PÂNĂ NU SCRIEŢI 

CELE' ŞASE NUME.) 

In urmă cu aproximativ şaisprezece ani, am participat la un 
seminar în cadrul căruia instructorul ne-a cerut să facem exact 
acest lucru. Am notat cele şase nume. 

Apoi ne-a îndemnat să ne uităm la acele nume şi ne-a spus: „Aveţi 

viitorul în faţă. Cele şase persoane în compania cărora vă petreceţi 

cea mai mare parte a timpului reprezintă viitorul vostru." 

Cele şase persoane nu trebuie neapărat să fie prietenii 

dumneavoastră. In multe cazuri, ar putea fi colegi dc serviciu, 

soţia, copiii, ba chiar membri ai parohiei ori ai organizaţiei 

filantropice din care faceţi parte. Lista mea conţinea colegi, asociaţi 

de afaceri şi jucători de rugbi. Ea a început să devină extrem de 

relevantă după ce am privit lucrurile dincolo de suprafaţă. Ea mi-a 

dezvăluit adevăruri personale care mi-au făcut plăcere şi altele, 

mai numeroase, care nu mi-au plăcut deloc. Instructorul ne-a cerut 

să ne mutăm de la o masă la alta şi să discutăm între noi despre 

listele pe care le compuse- serăm. După un timp, sensul 

exerciţiului mi s-a părut şi mai evident. Cu cât discutam mai mult 

despre listă şi cu cât îi ascultam pe ceilalţi vorbind despre listele 

lor, îmi dădeam seama că trebuie neapărat să fac nişte schimbări în 

viaţă. Exerciţiul nu prea avea de-a face cu persoanele în compania 

cărora îmi petreceam timpul, ci mai mult cu direcţia în care 

mergeam şi cu ceea ce făceam în viaţă. 

După cincisprezece ani, din grupul celor cu care îmi petreceam cea 

mai marc parte a timpului a mai rămas un singur om. Ceilalţi cinci 

îmi sunt încă prieteni dragi, dar  
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rareori mai apucăm să ne vedem. Sunt oameni minunaţi şi se 

bucură de viaţa pe care o duc. Schimbarea pe care a trebuit s-o 

fac mă privea numai pe mine. Voiam să-mi schimb viitorul. Iar 

pentru a reuşi să fac acest lucru, a trebuit să-mi schimb modul de 

gândire şi, în consecinţă, persoanele cu care mă vedeam cel mai 

des. 

b) Acum că aveţi lista cu cele şase persoane, pasul următor este : 

1) In dreptul numelui fiecăruia, precizaţi cadranul în care 

operează. 

Ce sunt ei? „A", „L", „P" sau „I" ? Nu uitaţi: cadranul reflectă 

felul în care o persoană îşi generează cea mai mare parte a 

venitului. Dacă sunt şomeri sau pensionari, indicaţi cadranul din 

care obişnuiau să-şi câştige banii. In cazul copiilor sau al 

studenţilor, lăsaţi un spaţiu liber. 

Notă: O persoană poate fi considerată ca făcând parte din mai 

multe cadrane. De exemplu, soţia mea Kim va avea în dreptul 

numelui trecute literele „P" şi „I", întrucât îşi generează câte 50% 

din venit din fiecare cadran. 

Aşadar, lista mea ar avea-o în frunte pe Kim, din moment ce ne 

petrecerii cea mai mare parte a timpului împreună. 

NUME 
1. Kim Kiyosaki 
2. 

3.  

4.  

5.  

  

Cadran 

P-l 
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c) Pasul următor presupune precizarea nivelului de 

investitor în care se află fiecare dintre cele şase persoane. 

Recitiţi încă o dată capitolul 5 şi cele 7 niveluri de 

investitor. Kim este un investitor de nivel 6. Dacă nu 

cunoaşteţi nivelul de investitor al unei persoane, 

gândiţi-vă bine şi încercaţi să-1 ghiciţi. 

Aşadar, tabelul va fi complet atunci când în dreptul numelor vor 

apărea cadranul şi nivelul de investitor. 

NUME CADRAN NIVEL DE INVESTITOR 

1. Kim Kiyosaki P-I ' 6 

2.  

3.  

4.  

5.  

6.  

3) Unii oameni se enervează 

Am primit reacţii diverse din partea oamenilor pe care i-am 

rugat să practice acest exerciţiu. Unii s-au enervat foarte tare şi au 

sărit ca arşi: „Cum îndrăzniţi să-mi cereţi să clasific oamenii pe care 

îi cunosc?" Aşadar, dacă exerciţiul acesta v-a cauzat neplăceri 

emoţionale, vă rog să-mi acceptaţi scuzele. Scopul său nu este acela 

de a-i supăra pe cei care îl completează. Este pur şi simplu un 

exerciţiu prin care se doreşte a arunca puţină lumină asupra vieţii 

individuale. In cazul unora, funcţionează, în cazul altora, nu. 

Acum cincisprezece ani, când am făcut acest exerciţiu, mi-am 

dat seama că jucam la sigur şi mă ascundeam. Nu eram prea fericit 

cu situaţia mea şi îi foloseam pe cei cu care colaboram în afaceri ca 

scuză pentru că nu progresam deloc în viaţă. Erau doi oameni cu 

care mă certam mai tot timpul, învinuindu-i că ţin compania pe loc. 

Zi de zi nu făceam altceva decât să le caut greşelile, să le scot ochii 

cu ele şi să-i acuz pentru problemele cu care sc eonirunta 11rina 

noastră. 
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După completarea exerciţiului, mi-am dat seama că cei doi oameni 

cu care mă ciondăneam în mod constant erau foarte fericiţi cu situaţia 

lor de atunci. Eu eram singurul care dorea o schimbare. Dar, în loc să 

mă schimb doar pe mine, îi presam pe ei să se schimbe. După 

terminarea exerciţiului, mi-am dat seama că îmi proiectam aşteptările 

personale asupra celor din jur. Voiam ca ei să facă ceea ce eu evitam să 

fac. Totodată, presupuneam că aceşti oameni ar trebui să-şi dorească 

aceleaşi lucruri pe care mi le doream eu. Relaţia mea cu ei era o relaţie 

viciată. Odată ce mi-am dat seama ce se întâmplă, am fost capabil să 

adopt măsuri pentru a mă schimba. 

d) Uitaţi-vă la Cadranul Banilor şi plasaţi în segmentele 

corespunzătoare iniţialele persoanelor cu care petreceţi cea 

mai mare parte a timpului. 

Apoi scrieţi iniţialele dumneavoastră în cadranul în care vă 

aflaţi în prezent. După aceea, puneţi aceste iniţiale în cadranul 

în care vă doriţi să activaţi în viitor. Dacă toate iniţialele se 

regăsesc în acelaşi cadran, atunci există multe şanse să fiţi o 

persoană fericită. înseamnă că sunteţi înconjurat de oameni 

care gândesc la fel. Dacă iniţialele sunt dispersate, poate ar fi 

cazul să luaţi în considerare efectuarea unor schimbări în 

viată. 

 



 

CAPITOLUL 16 

Pasul nr. 6: Transformaţi 
dezamăgirea 

în putere 

Ce deveniţi atunci când lucrurile nu merg aşa cum v-aţi fi dorit ? 

Când am părăsit Marina Militară, tatăl cel bogat mi-a recomandat 

să-mi iau o slujbă care să aibă de-a face cu vânzările. Ştia că sunt timid. 

A învăţa să vând era ultimul lucru din lume pe care mi-1 doream în 

acel moment. 

Timp de doi ani, am fost cel mai slab vânzător din compania în 

care lucram. Nu eram în stare să vând nici măcar un colac de salvare 

unui om care se îneca. Timiditatea îmi producea nu numai mie 

neplăceri, ci şi clienţilor cărora încercam să le vând produsele firmei. 

In acei doi ani, am fost mai mereu în perioadă de probă, ceea ce 

însemna că eram tot timpul cu sabia deasupra capului, pe punctul de a 

fi concediat. 

Deseori, drept scuză pentru eşecurile pe care le înregistram în 

această meserie, dădeam vina pe situaţia economică precară, pe 

produs sau chiar pe clienţi. Tatăl cel bogat vedea însă altfel lucrurile. 

El zicea aşa: „Cei incapabili îi găsesc pe alţii culpabili." 

Ce înseamnă acest lucru ? Că durerea emoţională provocată de 

dezamăgire e atât de puternică, încât persoana respectivă vrea să o 

treacă asupra altcuiva, aruncând vina pc ceilalţi. Pentru a învăţa să 

vând, a trebuit să mă confrunt cu durerea cauzată de decepţie. In 

acest proces de instruire în arta vânzării, am învăţat o lecţie 

nepreţuită: cum poate fi convertită dezamăgirea într-un activ, 

evitând transformarea ei într-un pasiv. 

Ori de câte ori întâlnesc oameni cărora le e teamă să încerce 

ceva nou, constat că ceea ce-i ţine pe loc este, în majoritatea 

cazurilor, frica de a nu fi deziluzionaţi. Le este teamă că ar putea 



294 CADRANUi, BANILOR 

face o greşeală sau că ar putea fi respinşi. Dacă sunteţi pregătit să 

vă îmbarcaţi în călătoria de găsire a pistei financiare rapide, aş vrea 

să vă ofer aceleaşi sfaturi şi cuvinte de încurajare pe care tatăl cel 
bogat mi le spunea înainte de a învăţa ceva nou: 

„Aşteaptă-te să fii dezamăgit." 

Spunea asta într-un sens pozitiv, nu în unul negativ. 

Argumentul său era acela că, dacă eşti pregătit pentru o eventu ală 

dezamăgire, ai mai multe şanse să transformi acea dezamă gire 

într-un activ. Majoritatea oamenilor îşi transformă decepţia într-un 

pasiv — şi încă unul pe termen lung. Ne putem da seama că este 

unul pe termen lung când îi auzim pe ceilalţi spunând: „N-am să 

mai fac asta niciodată" sau „Trebuia să ştiu că n-o sa reuşesc." 

Aşa cum în miezul fiecărei probleme se află o oportunitate... tot 

aşa în fiecare dezamăgire sălăşluieşte un inestimabil giuvaict al 

înţelepciunii. 

Ori de câte ori aud pe cineva spunând „Nu voi mai face asta în 

viaţa mea", ştiu că mă aflu în faţa unei persoane care a încetai să 

mai înveţe. Aceşti oameni permit decepţiilor să-i oprească din 

drum. Dezamăgirea, în loc să devină temelia de pe care să-şi 

pornească ascensiunea, s-a transformat într-un zid înălţat în jurul 

lor. 

Tatăl cel bogat m-a învăţat ce reacţie să am în faţa dezamăgi 

rilor emoţionale puternice. Spunea adesea: „Motivul pentru care 

există atât de puţini oameni care s-au îmbogăţit prin pro priile forţe 

este că nu mulţi sunt cei care pot tolera dezamăgirea In loc să 

înveţe să o înfrunte, ei îşi petrec toată viaţa evitând < >." 

Mai spunea aşa: „Nu evita dezamăgirea. I'ii pregătit pentru ea. 

Decepţiile sunt o parte importantă a procesului de învăţare. 

Aşa cum învăţăm din greşeli, tot aşa ne călim caracterul dm 

dezamăgiri." In continuare, vă voi prezenta câteva sfaturi pe care 

mi le-a dat de-a lungul anilor: 

1. Aşteaptă-te să fii dezamăgit. Tatăl cel bogat spunea adesea : 

„Doar proştii se aşteaptă ca lucrurile să meargă exact aşa cum 
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vor ei. A te aştepta să fii deziluzionat nu înseamnă a fi pasiv 

sau a te plasa dinainte în postura unui învins. A te aştepta să 

fii dezamăgit e o modalitate de a te pregăti mental şi 

emoţional pentru surprize neplăcute. Fiind pregătit pe plan 

emoţional, îţi poţi păstra calmul şi demnitatea atunci când 

lucrurile nu merg întocmai cum ţi-ai dorit tu. Când eşti calm, 

poţi gândi mai limpede." 

Nu de puţine ori am văzut oameni cu idei de afaceri 

excepţionale. Dar entuziasmul lor nu durează de obicei mai 

mult de o lună, după care începe să-i copleşească deza-

măgirea. După ceva vreme, entuziasmul li se ofileşte şi nu îi 

mai auzi spunând decât: „ A fost o idee bună, dar n-a mers." 

Nu ideea a fost cea care n-a mers, ci toleranţa la dezamăgire. 

Deziluzia a fost mai puternică decât ei. Au permis nerăbdării 

să se transforme în dezamăgire, după care au lăsat 

dezamăgirea să-i învingă. De multe ori, nerăbdarea apare ca 

urmare a faptului că nu-şi primesc imediat recompensa 

financiară. Oamenii de afaceri şi investitorii aşteaptă uneori 

ani întregi înainte de a beneficia de fluxul monetar generat de 

afacerile sau investiţiile lor. Ei s-au implicat însă în aceste 

activităţi ştiind foarte bine că succesul are nevoie de timp 

pentru a se materializa. Ei ştiu, de asemenea, că atunci când 

succesul va deveni tangibil, recompensa financiară va merita 

cu vârf şi îndesat aşteptarea. 

2. Păstraţi un mentor aproape. In fruntea agendei telefonice 

aveţi numerele de la spital, pompieri şi poliţie. Am şi cu <> 

astfel de agendă cu numere de telefon pentru urgenţe...
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doar că aceste urgenţe sunt de natură financiară, iai numerele de 

telefon aparţin mentorilor mei. 

In foarte multe cazuri, înainte de a mă implica într o afacere sau o 

speculaţie, formez unul dintre numerele de telefon de pe agenda de 

urgenţe şi îi explic prietenului respectiv ce fac şi ce intenţionez să 

realizez. Totodată, îl rog să rămână disponibil, pentru a- 1  putea 

contacta iarăşi I I I  cazul în care detaliile afacerii mă depăşesc... ceea ce 

se întâmplă destul de des. 

Recent, am negociat pentru o mare proprietate imobiliaia Vânzătorul 

juca dur şi modifica mereu termenii, chia. înainte de încheierea 

tranzacţiei. Ştia că îmi doream neapărat acea proprietate, context în 

care făcea tot posi bilul pentru a scoate, în ultima clipă, cât mai mulţi 

bani de la mine. Având un temperament coleric, nu mi-am putui ţine 

în frâu emoţiile. Dar, în loc să las baltă afacerea, plecând cu ţipete şi 

plin de nervi, aşa cum îmi vine să fac în astfel de situaţii, am întrebat, 

pur şi simplu, dacă pot folosi telefonul pentru a~mi suna partenerul. 

După ce am discutat cu trei dintre prietenii mei care ştiau că s-ar putea 

să îi sun şi care mi-au spus ce trebuie să fac pentru a stăpâni situaţia, 

m-am calmat şi am învăţat trei noi modalităţi de negociere de care nu 

ştiusem înainte. Chiai dacă n-am mai putut încheia acea afacere, 

folosesc şi azi acele trei tehnici de negociere — tehnici pe care nu le-aş 

11 învăţat niciodată dacă n-aş fi intrat în afacerea respectiva. 

Cunoştinţele dobândite atunci s-au dovedit a fi de nepreţuit. 

Ideea e că nu le putem şti pe toate dinainte şi că, de multe ori, învăţăm 

lucruri noi doar atunci când avem nevoie de ele. De aceea, vă 

recomand să încercaţi cât mai multe lucruri noi şi să vă aşteptaţi la 

dezamăgiri, cu o singură condiţie: să aveţi mereu un mentor alături 

pentru a va
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îndruma pe parcursul experienţelor trăite. Sunt mulţi cei care 

nu-şi demarează proiectele pur şi simplu pentru că nu deţin 

toate răspunsurile şi le e teamă de necunoscut. Dar nu veţi avea 

niciodată toate răspunsurile, aşa că faceţi primul pas indiferent 

de consecinţe. După cum spunea prietenul meu Keith 

Cunningham, „Mulţi oameni nu trec strada decât atunci când 

luminile semaforului se fac verzi. Acesta e şi motivul pentru care 

nu ajung nicăieri". 

3. Fiţi blând cu dumneavoastră. Unul dintre cele mai dureroase 

aspecte ale faptului că facem greşeli şi suntem dezamăgiţi de 

eşec nu este ceea ce spun ceilalţi despre noi, ci lucrurile dure pe 

care ni le spunem noi înşine. In marea lor majoritate, cei care fac 

greşeli se acuză şi se pedepsesc mai rău decât ar face-o oricine 

altcineva. Ar trebui să se predea poliţiei pentru abuzul 

emoţional la care se supun singuri. 

Am observat că oamenii care sunt duri cu ei înşişi pe plan 

mental şi emoţional sunt adeseori mult prea precauţi atunci când 

îşi asumă riscuri, adoptă noi idei sau încearcă să facă ceva diferit. 

E dificil să înveţi ceva nou dacă te pedepseşti singur sau dacă dai 

vina pe alţii pentru propriile dezamăgiri. 

4. Spuneţi adevărul. Una dintre cele mai drastice pedepse pe care 

le-am primit în copilărie s-a petrecut în ziua în care, din greşeală, 

i-am spart un dinte din faţă surorii mele. Ea a fugit acasă pentru 

a mă pârî tatălui, în timp ce eu m-am grăbit să mă ascund. După 

ce m-a găsit, tatăl meu a fost extrem de supărat. 

M-a mustrat astfel: „Te pedepsesc nu pentru că i-ai spart dintele 

surorii tale... ci pentru că ai fugit şi te-ai ascuns."
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Din punct dc vedere financiar, au existat multe momente în care 

aş li putut să lug de greşelile făcute. A fugi c uşor, dar cuvintele 

tatălui meu mi-au fost mereu de ajutor în ast fel de situaţii. 

Pe scurt, cu toţii facem greşeli. Cu toţii ne supărăm şi ne simţim 

dezamăgiţi atunci când lucrurile nu ies aşa cum ne-am fi dorit. 

Cu toate acestea, diferenţa constă în felul în care reacţionăm faţă 

de decepţie în forul nostru interioi Tatăl cel bogat a sintetizat 

totul în următoarea fraza „Dimensiunea succesului tău poate fi 

măsurată în funcţie de puterea dorinţei, de calibrul viselor tale şi 

de felul ui care tratezi dezamăgirile apărute în cale." 

In următorii ani se vor produce schimbări financiare care ne vor 

pune la încercare curajul. Cei care vor prospera în această 

perioadă vor fi cei care îşi pot controla emoţiile, fără a le permite 

să-i „îngheţe" pe loc, şi cei care dispun de maturitatea 

emoţională de a învăţa noi aptitudini financiare. 

După cum spunea şi Bob Dylan în celebra sa melodie 

„Vremurile se schimbă." 

Viitorul aparţine celor care se pot schimba odată cu vrc murile şi 

care îşi folosesc dezamăgirile personale pe post de cărămizi 

pentru construirea succesului. 

Paşi de urmat 

1) Faceţi greşeli! De aceea vă recomand să începeţi cu paşi de copil. 

Nu uitaţi: eşecul este parte a drumului spre succes Cei din 

cadranele „A" şi „L" au fost învăţaţi că a tace greşeli e un lucru 

inacceptabil. Cei din cadranele „P" şi „I" ştiu că greşelile îi ajută 

să câştige experienţă. 

2) Plasaţi o sumă mică undeva. începeţi cu puţin. Dacă găsiţi o 

investiţie care vi se pare atrăgătoare, implicaţi vă cu puţini bani. 

E uimitor cât de rapid ni se dezvolta inteligenţa atunci când ştim 

că avem o sumă investită undeva. Nu puneţi gaj casa sau ipoteca 
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şi nu folosiţi banii păstraţi pentru studiile superioare ale 

copilului. Doar investiţi o sumă mică... iar apoi urmăriţi ce se 

întâmplă şi învăţaţi. 

3) Cheia acestui pas este ACŢIUNEA! 

A citi, a privi şi a asculta sunt elemente cruciale în procesul de 

învăţare. Dar fără acţiune, ele sunt inutile. Faceţi oferte pentru 

micile afaceri cu proprietăţi imobiliare care vă pot genera un flux 

monetar pozitiv; alăturaţi-vă unei companii de marketing în 

reţea şi familiarizaţi-vă cu ea din interior; investiţi în câteva 

acţiuni, după o cercetare amănunţită a firmei care le-a emis. 

Apelaţi la sfaturile mentorului dumneavoastră şi la cele ale 

consultantului financiar sau fiscal, dacă e nevoie. Dar, până la 

urmă, aşa cum spune Nike, „Fă-o, pur şi simplu!"



 

 



 

CAPITOLUL 17 

Pasul nr. 7: 
Puterea credinţei 

De ce vă temeţi cel mai tare ? 

In ultimii ani petrecuţi în liceu, eu şi fiul tatălui cel bogat am fost 

aduşi în faţa unui mic grup de elevi format în special din cei cu 

rezultate remarcabile la învăţătură. îndrumătorul nostru ne-a spus: 

„Voi doi nu vă veţi ridica la nivelul lor în nicio privinţă." 

Din rândurile elevilor eminenţi s-au auzit câteva chicoteli, în timp 

ce îndrumătorul a continuat: „De acum înainte, nu îmi voi mai pierde 

vremea cu niciunul dintre voi. In schimb, îmi voi dedica timpul 

elevilor aceştia cu rezultate admirabile la învăţătură. Voi doi sunteţi 

clovnii clasei, aveţi numai note proaste şi nu veţi fi niciodată buni la 

nimic. Acum, afară de-aici." 

Cea mai mare favoare 

Acel îndrumător ne-a făcut, mie şi lui Mike, cea mai mare favoare 

din lume. Deşi multe dintre lucrurile spuse erau adevărate, iar vorbele 

sale ne-au rănit în adâncul sufletului, tot ele ne-au inspirat să ne 

străduim şi mai tare. Cuvintele sale ne-au însoţit în anii de facultate şi 

apoi în afacerile de care ne-am ocupat. 

Reuniunea de liceu 

Cu câţiva ani în urmă, eu şi Mike ne-am întors la liceu pen tru 

reîntâlnirea cu foştii colegi — o experienţă întotdeauna interesantă. A fost 

frumos să-i revedem pe cei alături de care am petrecut trei ani din viaţă 

într-o perioadă în care niciunul din tre noi nu ştia cine e cu adevărat. 
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Totodată, a fost interesant sa constatăm că mulţi dintre aşa-zişii elevi 

eminenţi nu deveniseră oameni de succes în anii de după liceu. 

Spun această poveste pentru că nici eu, nici Mike n-am fost vreodată 

buni la învăţătură. N-am fost nici genii financiare, nici vedete sportive. In 

general, am fost elevi mediocri şi n-am rupt niciodată gura târgului în 

şcoală. La învăţătură, n-am fost lideri în nicio privinţă. După părerea mea, 

natura nu ne-a înzestrat cu calităţile pe care le aveau taţii noştri. Totuşi, 

vorbele înţepătoare ale îndrumătorului şi chicotelile venite din rândul 

colegilor ne au dat imboldul de a ne strădui mai tare, de a învăţa din 

greşeli şi de a nu ne opri din drum, indiferent dacă împrejurările erau 

bune sau rele. Faptul că nu aţi avut rezultate bune la şcoală, ca nu aţi fost 

popular, că sunteţi sărac, că nu vă pricepeţi la mate matică sau orice alte 

motive pentru a vă vinde ieftin — niciunul nu contează pe termen lung. 

Toate aceste neajunsuri contează doar dacă le acordaţi importanţă. 

Dacă vă gândiţi să vă îmbarcaţi în călătoria pentru găsirea pis tei 

financiare rapide, s-ar putea să aveţi anumite îndoieli în privinţa 

propriilor capacităţi. Tot ce vă pot sfătui e să fiţi convins că ave^i tot ce 

trebuie pentru a obţine succesul financiar. Pentru a scoate la iveală 

calităţile naturale cu care v-a înzestrat Dumnezeu, nu aveţ i nevoie decât 

de dorinţă, determinare şi o credinţă profundă în geniul dumneavoastră 

şi în abilităţile unice cu carc aţi fost dotat. 

Priviţi în oglindă şi ascultaţi cuvintele 

Oglinda reflectă mai mult decât o simplă imagine. Adeseot i, oglinda 

ne reflectă gândurile. Dc câte ori n-am văzut oameni care, privindu-se în 

oglindă, spuneau lucruri de genul: 

„Oh, arăt groaznic!" 

„Doamne, ce mult m-amîngrăşat!" 

„Am început să îmbătrânesc." Sau: 

„Vai, vai, vai! Arăt al naibii de bine! Sunt un dar al lui Dumnezeu 

pentru femei." 
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Gândurile sunt reflexii 

După cum am mai spus, oglinzile reflectă mai mult decât ceea ce văd 

ochii. Oglinzile ne reflectă şi gândurile, adeseori părerile pe care le avem 

despre noi înşine. Aceste gânduri sau păreri sunt mult mai importante 

decât realitatea sau felul în care ne văd ceilalţi. 

Sunt convins că nu puţini sunt cei care au întâlnit persoane frumoase 

ca înfăţişare, dar care credeau că sunt urâte; sau oameni iubiţi de cei din 

jur, dar care nu se pot iubi pe ei înşişi. Gândurile noastre cele mai adânc 

înrădăcinate sunt, de multe ori, reflexia sufletelor noastre. Gândurile ne 

reflectă iubirea faţă de noi înşine, ego-ul nostru, lucrurile care nu ne plac 

la noi, felul în care ne tratăm şi părerea noastră generală despre noi înşine. 

Banii fug de cei care n-au încredere în ei înşişi 

Adevărurile personale sunt adeseori rostite în clipele de apogeu 

emoţional. 

După ce explic Cadranul Banilor unei clase de cursanţi sau unei 

singure persoane, le ofer un moment de gândire pentru a se decide 

asupra următorului pas. Mai întâi, ei se hotărăsc asupra cadranului în 

care se află în acel moment, ceea ce nu e foarte greu, căci este vorba de 

cadranul care le generează cea mai marc parte a venitului. Apoi îi întreb 

în ce cadran ar dori să se mute, în caz că ar intenţiona să facă acest pas. 

 

Se uită la Cadran, după care aleg. 

Unii zic: „Sunt fericit exact unde mă aflu acum." 
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Alţii spun: „Nu sunt mulţumit cu situaţia mea actuală, dar nu sunt 

dispus acum să fac o schimbare sau să mă mut în alt cadran." 

Apoi vin cei care nu sunt deloc fericiţi cu situaţia lor actuală, dar sunt 

conştienţi că trebuie să ia măsuri imediate. Aceşti oameni îşi exprimă 

foarte clar adevărurile personale. Ei folosesc cuvinte care reflectă părerea 

pe care o au despre ei înşişi, cuvinte care le oglindesc sufletul. De aceea 

spun eu că: Adevărurile per sonale sunt rostite în clipele de apogeu 

emoţional. 

In astfel de momente, aud fraze de genul: 

„Nu pot face asta. Nu mă pot muta din cadranul « L » in « P». Nu 

sunteţi în toate minţile? Am o soţie şi trei copii dc hrănit." 

„Nu pot face asta. Nu pot aştepta cinci ani pentru a obţine primii bani 

dintr-o afacere." 

„Să investesc ? Vreţi să-mi pierd toţi banii ?" 

„Nu am bani pentru investiţii." 

„Am nevoie de mai multe informaţii înainte de a face ceva." 

„Am mai încercat asta. Nu va merge niciodată." 

„Nu trebuie să ştiu să citesc declaraţii financiare. Mă descurc şi fără 

asta." 

„Nu trebuie să-mi fac griji. Sunt încă tânăr." 

„Nu sunt suficient de inteligent." 

„M-aş apuca de aşa ceva dacă aş găsi persoanele potrivite care să mi 

se alăture." 

„Soţul meu nu va dori să facem asta." 

„Soţia mea nu va înţelege niciodată." 

„Ce vor spune prietenii mei ?" 

„Poate că aş face-o dacă aş fi mai tânăr." 

„Este prea târziu pentru mine." 

„Nu merită." 

„Nu merit." 

Toate cuvintele sunt oglinzi 

Adevărurile personale se rostesc în momentele de apogeu emoţional. 

Toate cuvintele sunt oglinzi, pentru că reflectă ceea ce gândesc oameni 

despre ei înşişi chiar dacă vorbesc despre altcineva. 
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Cel mai hun sfat pe care vi-l pot da 

Dacă sunteţi pregătit să vă mutaţi dintr-un cadran în altul, cel mai 

important sfat pe care vi-l pot da e să acordaţi mare atenţie cuvintelor pe 

care le rostiţi. Fiţi atent mai ales la cuvintele care vin din inimă, din 

stomac şi din suflet. Dacă sunteţi hotărât să faceţi schimbări, trebuie să vă 

conştientizaţi gândurile şi cuvintele generate de emoţii. Dacă nu veţi 

putea identifica momentele în care emoţiile vă guvernează gândirea, nu 

veţi putea supravieţui în această călătorie. Vă veţi înfrâna singur. Căci, şi 

atunci când vorbiţi despre altcineva, spunând, de pildă, „Soţia mea nu va 

înţelege în veci", vă referiţi mai degrabă la dumneavoastră. Vă folosiţi 

soţia drept scuză pentru propria inactivitate, când de fapt ar trebui să 

spuneţi: „Nu am curajul sau capacitatea de comunicare pentru a-i 

transmite aceste idei noi". Toate cuvintele sunt oglinzi care vă dau ocazia 

să priviţi în adâncul propriului suflet. 

Aţi mai putea spune:
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„Nu pot renunţa la slujbă pentru a începe o afacere. Am o ipotecă de 

plătit şi o familie de întreţinut." 

Când de fapt vă doriţi să spuneţi: 

„Sunt obosit. Nu vreau să mai fac nimic." 

sau 

„Nu vreau să mai învăţ nimic." 

Acestea sunt adevăruri personale. 

Adevărurile personale sunt minciuni personale 

Acestea sunt adevăruri, dar, în acelaşi timp, sunt şi minciuni. Dacă vă 

minţiţi, nu prea aveţi şanse să terminaţi călătoria. Aşa că, cel mai bun sfat 

pe care vi-l pot da e să vă ascultaţi îndoielile, temerile şi gândurile 

limitative, iar apoi să săpaţi mai adânc în căutarea adevărului. 

De exemplu, când spuneţi „Sunt obosit, nu mai vreau să învăţ nimic", 

poate că exprimaţi un adevăr, dar, totodată, şi o min ciună. Adevărul ar 

trebui să fie: „Dacă nu învăţ ceva nou, mă voi simţi şi mai obosit." Şi chiar 

mai mult: „Adevărul e că-mi place să învăţ lucruri noi. Mi-ar plăcea să 

învăţ ceva nou şi să-mi revină cheful de viaţă. Poate că în faţă mi se vor 

deschide o mulţime de lumi noi." Odată ce veţi ajunge să cunoaşteţi 

adevărul în profunzime, veţi găsi o parte din fiinţa dumnca voastră 

suficient de puternică pentru a vă ajută în procesul de schimbare. 

Călătoria noastră 

Pentru ca eu şi Kim să ne continuăm călătoria, a trebuit mai întâi să 

fim dispuşi să trăim cu părerile şi criticile pe care le aveam faţă de noi 

înşine. A trebuit să acceptăm să trăim cu gân durile personale care ne 

făceau să ne simţim mici, fără a le lăsa însă să ne oprească din drum. 

Ocazional, când tensiunea dădea în clocot şi autocritica răbufnea cumplit, 

eu o învinovăţeam pe ea pentru propriile mele îndoieli, iar ea mă 

învinovăţea pe mine pentru ale ei. Cu toate acestea, am ştiut amândoi 

înainte de a porni în călătorie că singurele lucruri pe care le vom înfrunta, 

în mod inevitabil, vor fi propriile îndoieli, critici şi nepotriviri. De-a 

lungul acestei călătorii, sarcina noastră ca soţ şi soţie, parteneri de 

afaceri şi suflete pereche, era să ne reamintim unul altuia că suntem 

mai puternici decât îndoielile, nervii şi nepotrivirile noastre. In acea 
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perioadă am învăţat să avem mai multă încredere unul în celălalt. 

Obiectivul final nu era doar de a ne îmbogăţi, ci şi de a învăţa să ne 

bazăm unul pe altul. 

Nu uitaţi că doar dumneavoastră sunteţi cel care dă naştere 

gândurilor despre propria persoană. Prm urmare, recompensa de la 

finalul călătoriei nu constă doar în libertatea pe care o cumpără banii, 

ci şi în încrederea pe care o căpătaţi în dumneavoastră... pentru că, 

până la urmă, sunt unul şi acelaşi lucru. Cel mai bun sfat pe care vi-1 

pot da e să vă pregătiţi zi de zi pentru a vă înfrânge gândurile negative 

despre propria persoană. După părerea mea, motivul pentru care 

oamenii se opresc şi întorc spatele visului lor este acela că individul 

mic şi neîncrezător care sălăşluieşte în fiecare dintre noi îl învinge pe 

cel mare şi plin de speranţă. 

Chiar dacă nu vă pricepeţi la prea multe lucruri, faceţi-vă timp 

pentru a vă dezvolta aptitudinile de care aveţi nevoie. Lumea din jur 

se va schimba imediat. Nu fugiţi niciodată de ceea ce ştiţi că trebuie să 

învăţaţi. Infruntaţi-vă temerile şi îndoielile, pentru ca noi lumi să se 

deschidă spre dumneavoastră. 

Acţionaţi 
y y 

Credeţi în propriile forţe şi porniţi la drum chiar astăzi!



 

 



 

CAPITOLUL 18 
A  ̂

In concluzie 

Aceştia sunt cei şapte paşi pe care eu şi soţia mea i-am adoptat 

pentru a trece în doar câţiva ani de la situaţia unor oameni fără 

casă la a unora liberi din punct de vedere financiar. Aceşti şapte 

paşi ne-au ajutat să ne găsim pista financiară rapidă, motiv pentru 

care continuăm să îi folosim şi astăzi. Am convingerea că vă vor 

ajuta şi pe dumneavoastră în trasarea propriului drum către 

libertatea financiară. 

Pentru a realiza acest lucru, vă recomand să fiţi sincer cu 

dumneavoastră, să nu vă minţiţi singur. Dacă nu sunteţi deja un 

investitor pe termen lung, luaţi toate măsurile pentru a deveni 

unul cât mai repede. Ce presupune acest lucru? Aşezaţi-vă şi 

elaboraţi un plan prin care să vă ţineţi sub control deprinderile de 

consumator. Reduceţi-vă datoriile şi pasivele. Lungiţi-vă cât vă 

permite plapuma, după care creaţi-vă una mai încăpătoare. Aflaţi 

cât trebuie să investiţi pe lună, pentru câte luni la rând, la o rată 

realistă a profitului, pentru a vă atinge obiectivele. Obiective 

precum: La ce vârstă intenţionaţi să vă pensionaţi? Câţi bani vă 

sunt necesari pe lună pentru a trăi la standardul dorit ? 

Planul pe termen lung vă ajută să vă reduceţi datoriile de con 

sumator şi să puneţi deoparte o sumă mică, economisită în mod 

regulat. Astfel, veţi dispune de un avantaj, cu condiţia să începeţi de 

cât mai devreme şi să vă monitorizaţi continuu investiţiile. 

La acest nivel, nu complicaţi lucrurile. Nu încercaţi să fiţi fantezist. 
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Motivul pentru care v-am iniţiat în tainele Cadranului Banilor, 
în cele şapte niveluri de investitor şi în cele trei tipuri generale con 

cepute de mine a fost acela de a vă ajuta să conştientizaţi cine sunteţi, 

ce interese aveţi şi cine vreţi să deveniţi. îmi place să cred că oricine îşi 

poate găsi propria cale până la pista financiară rapidă, indiferent de 

cadranul în care activează. Dar, până la urmă, depinde numai de 

dumneavoastră să vă găsiţi drumul. 

Amintiţi-vă ce am spus într-un capitol anterior: „Datoria şefului 

este de a vă da o slujbă. Datoria de a vă îmbogăţi este numai a 

dumneavoastră." 

Sunteţi pregătit să puneţi deoparte găleţile cu apă şi să vă apucaţi 

de construirea conductelor cu bani pentru a vă întreţine familia şi 

stilul de viaţă ? 

Urmărirea propriilor interese poate fi o treabă dificilă şi, uneori, 

plină de confuzii, mai ales la început. Sunt multe lucruri de învăţat, 

indiferent cât de multe ştiţi acum. Este un proces de o viaţă. Din 

fericire, doar începutul e dificil. Odată ce vă angajaţi să mergeţi până la 

capăt, viaţa începe să devină din ce în ce mai uşoară. Urmărirea 

propriilor interese n-ar trebui să fie un lucru greu. E ceva normal.

 



 

 



 

Cuprins 

Introducere: In ce cadran vă aflaţi? 
Este cel potrivit pentru dumneavoastră f ........................ 7 

Partea I Cadranul banilor 

Capitolul 1 „De ce nu vă luaţi o slujbă ?"  ............................. 17 

Capitolul 2 Cadrane diferite... oameni diferiţi ..................... 33 

Capitolul 3 De ce aleg oamenii siguranţa 

înaintea libertăţii ................................................. 73 

Capitolul 4 Cele trei tipuri de sisteme de afaceri .... 101 

Capitolul 5 Cele şapte niveluri de investitori  .................... 117 

Capitolul 6 Banii nu pot fi văzuţi cu ochii .......................... 141 

Partea a Il-a 
Scoateţi la iveală tot ce e mai bun în dumneavoastră 

Capitolul 7 Deveniţi ceea ce sunteţi ..................................... 175 

Capitolul 8 Cum mă îmbogăţesc ?  ...................................... 193 

Capitolul 9 Fiţi banca... nu bancherul  ................................. 219 

Partea a IlI-a Cum să obţii succesul ca „P" şi „I" 

Capitolul 10 Paşi de copil  ..................................................... 257 

CEI ŞAPTE PAŞI CĂTRE GĂSIREA 

PISTEI FINANCIARE RAPIDE ............................................ 273 

Capitolul 11 Pasul nr. 1: E timpul să vă urmaţi propriile 

interese ...............................................................275 

Capitolul 12 Pasul nr. 2: Preluaţi controlul 

asupra fluxului monetar ................................. 279 



 

Capitolul 13 Pasul nr. 3: Cunoaşterea diferenţei 

dintre risc şi riscant  ........................................ 287 

Capitolul 14 Pasul nr. 4: Decideţi ce tip de investitor 

vă doriţi să fiţi  ................................................. 291 

Capitolul 15 Pasul nr. 5: Apelaţi la sfaturile 

unor mentori .................................................... 301 

Capitolul 16 Pasul nr. 6: Transformaţi dezamăgirea 

în putere ........................................................... 311 

Capitolul 17 Pasul nr. 7: Puterea credinţei  .......................... 319 

Capitolul 18 In concluzie  ....................................................... 327



 

 



 

 



 

CASHFLOW Technologies, Inc. 
Robert Kiyosaki, Kim Kiyosaki şi Sharon Lechter şi-au alăturat 

forţele ca manageri ai firmei CASHFLOW Technologies, Inc. în 
scopul de a contribui la o educaţie financiară inovatoare. 

Misiunea companiei, aşa cum o văd fondatorii ei: 
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