INTRODUCCION
Existe una necesidad

¢Prepara el colegio alos nifios para el mundo real? "Estudia intensamente y logra buenas calificaciones,
asi encontrarés un empleo bien remunerado y con buenos beneficios’, solian decir mis padres. La meta de
sus vidas era proporcionar educacion universitaria a mi hermana mayor y a mi, de formata que
tuviéramos la mayor chance de éxito en nuestras vidas. Cuando finalmente, en € afio 1976, obtuve mi
diploma en contabilidad en la Universidad del Estado de la Florida -graduada con honores, entre los
primeros de mi clase- mis padres habian acanzado su meta. Era €l logro que coronaba sus vidas. De
acuerdo a "Plan Maestro”, fui contratada por una firma contable de primera linea, deseando desarrollar
una gran carreray retirarme a una temprana edad.

Michael, mi esposo, siguié un camino similar. Ambos proveniamos de familias muy trabajadoras, de
modestos recursos pero ata ética de trabajo. Michagl también se gradu6 con honores, y 1o hizo dos veces:
primero como ingeniero, y luego en la escuela de leyes. Fue contratado rdpidamente por un estudio legal
especializado en leyes de patentes, en Washington D.C., y su futuro parecia brillante, con e sendero de su
carrera bien definido, y una jubilacion temprana garantizada.

Aungue hemos sido exitosos en nuestras carreras, estas no se desarrollaron tal como esperdbamos. Ambos
hemos cambiado de puestos de trabajo varias veces -por razones oportunas- pero no existen planes legales
de pension establecidos a nombre nuestro. Los fondos para nuestra jubilacién, crecen solamente a través
de nuestras contribuciones individuales.

Michael y yo tenemos un matrimonio maravilloso con tres hijos estupendos. Mientras escribo esto, dos
estén en launiversidad, y € otro recién comenzando € ciclo superior. Hemos gastado una fortuna para
asegurarnos de que nuestros hijos reciban la mejor educacion disponible.

Un dia, en € afio 1996, uno de mis hijos volvié desilusionado del colegio. Estaba aburrido y cansado de
estudiar. " ¢Por queé tengo que pasar tanto tiempo estudiando temas que jamés voy a utilizar en mi vida
real?" protesto.

Respondi sin pensar, "porgue s no logras buenas calificaciones, no vas aingresar a la universidad”.

"Més dla de que vaya 0 no ala universidad, yo voy a ser rico", replico.

"Si no completas tus estudios universitarios, no podras conseguir un buen empleo”, respondi con una
ligera sensacion de panico y preocupacion maternal. "Y sin un buen empleo, ¢como planeas hacerte rico?"
Mi hijo rié desdefioso y sacudié su cabeza lentamente con cierto aburrimiento. Anteriormente, ya
habiamos sostenido muchas veces esta conversacion. El baj6 la cabezay puso sus ojos en blanco. Mis

pal abras de sabiduria materna estaban cayendo en oidos sordos una vez mas.

Si bien erainteligente y determinado, siempre habia sido un joven educado y respetuoso.

"Mami" empez0. Habia llegado mi turno de recibir unaleccion. "jPonte a dial Miraatu arededor; las
personas mas ricas no se hicieron ricas a causa de su educacion. Miraa Michael Jordan, o Madonna.
Incluso Bill Gates, que abandond la universidad de Harvard, y fundd Microsoft; é es hoy uno de los
hombres mas ricos de los Estados Unidos, y esta alin en sus 30 afios. Hay un lanzador de baseball que
ganamas de 4 millones de ddlares al afio aungue su coeficiente mental ha sido etiquetado como “dudoso'.”
Hubo un largo silencio entre los dos. Cai en la cuenta de que le estaba dando a mi hijo el mismo consgjo
gue me habian dado mis padres. EI mundo a nuestro alrededor habia cambiado, pero € consgjo no.
Acceder a una buena educacion y lograr calificaciones altas ya no asegura el éxito, y nadie parece haberlo
notado, excepto nuestros hijos.

"Mami" continud, "no quiero trabajar tan arduamente como ta y papa lo hacen. Ustedes ganan mucho
dinero, y vivimos en una casa enorme, repleta de “juguetes. Si sigo tu consgjo, acabaré igua que tu,
trabgjando mas y maés, tan solo para pagar mas impuestos y acabar endeudado. Y a no existe la seguridad
de un empleo; ya he oido todo acerca de reducciones y regjustes empresariales. También sé que los
graduados universitarios hoy en dia ganan menos de lo que ganabas ti cuando te graduaste. Mira a los
doctores. No estan ni cerca de ganar tanto dinero como ganaban antes. Sé que no puedo confiar en €l
Sistema de Seguridad Socia o las pensiones de una compariia para mi jubilacion. Necesito nuevas
respuestas.”

Teniarazon. El necesitaba nuevas respuestas, y yo también. Los consejos de mis padres pueden haber
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funcionado con personas nacidas antes de 1965, pero pueden resultar desastrosos para aquellos nacidos en
este mundo rapidamente cambiante. Y a no le puedo decir smplemente a mis hijos: "Ve ala universidad,
obtén buenas calificaciones, y busca un trabajo seguro y permanente.”

Descubri que tenia que buscar nuevas formas para guiar la educacion de mis hijos.

Tanto como madre o como contadora, he estado preocupada por la falta de educacion financiera que
reciben nuestro hijos en los colegios. Muchos jévenes de hoy en diatienen tarjetas de crédito antes de
terminar €l ciclo superior -aunque jaméas hayan asistido a un curso sobre e dinero, o como invertirlo- y
guedan solos para comprender como funcionan |os intereses compuestos en | as tarjetas de crédito. Puesto
de forma simple, sin alfabetizacion financieray e conocimiento de como funciona el dinero, ellos no
estén preparados para enfrentar el mundo que los aguarda, un mundo en €l cua se enfatiza el gastar antes
que €l ahorrar.

Cuando mi hijo mayor, siendo estudiante de primer afo, volvio totalmente endeudado con su tarjeta de
crédito, no sdlo le ayudé a destruir esa tarjeta, Sino gue me puse a buscar un programa que me pudiera
ayudar a educar a mis hijos en temas financieros.

Un dia durante € afio pasado, mi esposo me [lamo desde su oficina. "Tengo alguien que creo deberias
conocer", dijo. "Su nombre es Roben Kiyosaki. Es hombre de negocios e inversor, y esta aqui solicitando
patentar un producto educacional. Creo que se trata de lo que has estado buscando."”

Justo lo que estaba buscando

Mi esposo, Mike, quedo tan impresionado con CASHFLOW, el nuevo producto educacional que Robert
Kiyosaki estaba presentando, que hizo los arreglos para que nosotros dos participaramos en la prueba de
un prototipo. Como era un juego educacional, también le pedi a mi hija de 19 afos, quien era estudiante de
primer afio en una universidad local, s querria participar, y €lla acepto.

En la prueba participaron cerca de quince personas, divididas en tres grupos.

Mike teniarazédn. Era el producto educacional que yo habia estado buscando. Pero tenia una peculiaridad:
su aspecto era como € del colorido panel del Monopoly, con una gigante rata bien vestida en el medio. A
diferencia del Monopoly, sin embargo, tenia dos sendas: unainterior, y una exterior. El objetivo del juego
eralograr salir de la sendainterna -alacual Robert Ilamaba "Carrera de Ratas™ y entrar en la senda
exterior, también [lamada "Via Rapida’. Como Robert 1o explico, la"Via Rapida’ smulabalaformaen
que actliala gente ricaen lavidareal.

Robert entonces nos definid la " Carrera de ratas’.

"SI miran la vida de una persona promedio, bien instruiday muy trabajadora, hay un sendero similar. El
chico nace, y vaa colegio. Los orgullosos padres estén entusiasmados porque €l nifio se destaca, logra
calificaciones superiores a promedio, e ingresa ala universidad. Se gradlia, puede ser que curse un
postgrado, y luego hace todo tal como fuera programado: busca un empleo o0 una carrera protegiday
segura. El chico encuentra ese trabajo quizas como doctor, abogado, o0 miembro de las Fuerzas Armadas o
del gobierno. Generalmente, comienza a ganar dinero, empiezan allegarle tarjetas de crédito en masa, y
comienzan las compras, S N0 empezaron ya.

"Teniendo dinero para quemar, frecuenta lugares donde se contacta con otros jovenes como €; y ellos
conocen gente, hacen citas, y a veces se casan . Entonces, la vida resulta maravillosa porque, ahora, tanto
el hombre como la mujer trabajan. Dos ingresos son una dicha. Se sienten exitosos, su futuro es brillante,
y deciden comprar una casa, un automavil, un aparato de television, tomar vacaciones'y tener hijos. Llega
e feliz "paquetito”. La demanda de efectivo se hace enorme. Lafeliz pareja decide que sus carreras tienen
vital importancia, y empiezan a trabajar mas arduamente, tratando de obtener ascensos y aumentos. Los
aumentos llegan, como asi también otro hijo, y la necesidad de una casa més grande. Trabajan
intensamente, se convierten en mejores empleados, con mayor dedicacion. Vuelven ala universidad para
lograr capacidades més especializadas para poder ganar més dinero. Quizés busguen un segundo empleo.
Sus ingresos aumentan, pero también aumentan la categoria impositiva que les corresponde, |0s impuestos
inmobiliarios sobre la extensa casa nueva, sus aportes a Seguridad Social, y todos los demas impuestos. Al
recibir el abultado cheque de su salario mensual, se preguntan donde fue a parar todo ese dinero. Invierten
en algun fondo comun, y compran los articul os de primera necesidad con sus tarjetas de crédito. Los nifios
llegan alaedad de 5 6 6 afios, y se incrementa la necesidad de ahorrar para pagar |os estudios, como asi
también para su jubilacion.

"Esa pargjafeliz, nacida alrededor de 35 afios atras, se encuentra ahora atrapada en la " Carrera de ratas'
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por € resto de su vida laboral. Ellos trabgjan para los duefios de sus compafiias; para el gobierno, pagando
sus impuestos; y para los bancos, a pagar |as cuotas de su hipotecay de sus tarjetas de crédito.
"Entonces, les aconsgjan a sus propios hijos que “estudien intensa- mente, obtengan atas calificaciones, y
busquen un trabajo o carrera seguros. No aprendieron nada acerca del dinero, excepto de aquellos que
sacan provecho de su inocencia; y entonces contintian trabajando arduamente por €l resto de sus vidas. El
proceso se repite durante otra generacion de esforzados trabajadores. Esta es la “carrera de ratas.”

La unicamanera de salir de ella, es probar su eficiencia tanto en contabilidad como en inversiones,
probablemente dos de |os temas mas dificiles de dominar. Como Contadora Publica Certificada, y
habiendo trabajado en una de las firmas contables mas prestigiosas, me sorprendié que Robert hubiera
logrado hacer del aprendizaje de estos dos temas, algo divertido y excitante. El proceso estaba tan bien
disfrazado, que mientras trabajabamos diligentemente para salir de la"Carrera de ratas', enseguida
olvidamos que estdbamos aprendiendo.

Pronto, la prueba de un producto se convirtié en una divertida tarde con mi hija, discutiendo cosas de las
gue antes jamas habiamos hablado. Siendo contadora, jugar un juego que requeria una Declaracion de
Ingresos y una Hoja de Balance fue facil. Asi que tuve tiempo para ayudar a mi hijay alos otros
jugadores de mi mesa con los conceptos que no entendian. Ese dia, fui la primera personay la Unica en
todo el grupo de prueba- en lograr salir de la"Carrerade ratas'. Sali alos 50 minutos, pero €l juego se
prolongd por cerca de tres horas.

En mi mesa habia un banquero, € duefio de un negocio, y un programador de computadoras. Lo que me
perturbé mucho fue lo poco que estas personas sabian, tanto de su contabilidad como de sus inver-siones,
dos temas tan importantes en sus vidas. Me preguntaba cdmo manejarian sus propios asuntos financieros
en lavidareal. Podia aceptar que mi hija de 19 afios no entendiera, pero ellos eran adultos de, por 1o
menos, el doble de su edad.

Unavez que sali de la"Carrera de ratas’, permaneci las dos horas siguientes observando a mi hijay a
estos adultos pudientes y educados, arrojar €l dado y mover sus marcadores. Aunque estaba contenta de
gue todos estuvieran aprendiendo tanto, me senti perturbada por 1o poco que ellos sabian sobre los
aspectos basicos de contabilidad y simples inversiones. Tenian dificultades para comprender larelacion
entre sus Declaraciones de Ingresos y sus Hojas de Balance. A medida que compraban y vendian
inversiones, tenian problemas para recordar que cada transaccion podia impactar en el flujo de su dinero
mensual. Y o pensg, ¢cuantos millones de personas andan por ahi en e mundo real luchando
financieramente, tan sélo porque nadie les ha ensefiado estas cuestiones?

Gracias a Dios que se estan divirtiendo y estén distraidos con €l deseo de ganar € juego, me dije. Luego
de que Roben dio por finalizada la contienda, nos degjo quince minutos para discutir y criticar
CASHFLOW entre nosotros.

El duefio del negocio, que compartia mi mesa, no estaba feliz. El juego no le gustd. "Y 0 no necesito saber
esto", dijo en voz ata. "Contrato contadores, banqueros y abogados para que me expliquen sobre estas
cuestiones."

A lo cua Roben replico, " ¢Ha notado que existen infinidad de contadores que no son ricos? Y banqueros,
y abogados, y corredores de bolsay agentes inmobiliarios. Saben muchismo, y la mayoria son gente
inteligente, pero muchos de ellos no son ricos. Dado que nuestros colegios no e ensefian a la gente lo que
saben |os ricos, tenemos que hacernos asesorar por estas personas. Pero un dia usted se halla conduciendo
por la autopista, atascado en € tréfico, tratando de llegar atiempo al trabajo, y mira haciala derechay ve
a su contador atascado en la misma marafia de tréfico. Mira hacia laizquierda, y ve a su banquero. Eso
deberia decirle a usted algo."

El programador de computadoras tampoco estaba impresionado con € juego. "Puedo comprarme un
software que me ensefie esto."

El banguero, sin embargo, estaba movilizado. "Estudié esto en el colegio -es decir, la parte de
contabilidad- pero nunca supe cémo aplicarlo en lavidareal. Ahoralo sé. Necesito salir de la “carrerade
ratas."

Pero lo que més me conmovio fueron los comentarios de mi hija. "Me diverti aprendiendo”, dijo. "Aprendi
muchisimo acerca de la manera en que realmente funciona el dinero, y cdmo invertirlo."

Luego agreg0: "Ahora sé que puedo elegir una profesion por el tipo de trabajo que quiero desempefiar, y
no por la seguridad del empleo, los beneficios o lo mucho que me paguen. Si aprendo lo que ensefia este
juego, soy libre de hacer y estudiar o que mi corazdn desea estudiar... en lugar de estudiar algo porque las
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compahias estan buscando ciertas habilidades para los trabajos. Si aprendo esto, no tendré que
preocuparme por la seguridad de un empleo o la Seguridad Social de la manera en la que la mayoria de
mis compafieros ya lo estan haciendo."

No pude quedarme 'y hablar con Roben después de haber jugado € juego, pero acordamos encontrarnos
mas tarde para discutir su proyecto mas extensamente. Sabia que é queria utilizar €l juego para ayudar a
otros a ser financieramente més... ingeniosos, y Yo estaba avida de escuchar més sobre sus planes.

Mi esposo y yo concertamos una cena para encontrarnos con Roben y su esposa, en el transcurso de esa
semana. Aunque era nuestro primer encuentro social, sentimos como si todos nos hubiéramos conocido
desde hacia afios.

Descubrimos que teniamos infinidad de cosas en coman. Cubrimos toda la gama, desde deportes y juegos,
hasta restaurantes y temas socio-econdémicos. Hablamos del mundo en permanente transformacion.
Pasamos una gran cantidad de tiempo conversando sobre como la mayoria de |os norteamericanos tienen
muy poco o nada ahorrado para su jubilacién, y de lainminente quiebra de los servicios de prevision y
medicina social. ¢Les sera requerido a nuestros hijos pagar 75 millones de ddlares para las jubilaciones de
la generacion post- guerra? Nos preguntamos si 1a gente se da cuenta de 1o riesgoso que puede resultar
depender de un plan de pensiones.

Laprincipa preocupacion de Robert era la creciente brecha entre los que tienen y los que no, tanto en los
Estados Unidos como alrededor del mundo. Siendo un empresario auto- formado y auto-educado, quien
vig6 por todo e mundo reuniendo inversiones, Roben podia retirarse alos 47 afios. Pero desistio de
hacerlo porque comparte la misma preocupacion gque tengo yo respecto de mis propios hijos. El sabe que
el mundo ha cambiado, pero la educacion no. De acuerdo con Roben, 10s nifios pasan afios en un
anticuado sistema educacional, estudiando temas que nunca utilizaran, preparandose para un mundo que
yano existe.

"El consejo mas peligroso que se le puede dar hoy a un nifio es, "ve a colegio, logra bueres calificaciones,
y busca un empleo seguro’, le gusta decir. "ESe es un consgjo antiguo, y es un consgjo malo. Si usted
pudiera ver 1o que esta sucediendo en Asia, Europa o Sudamérica, estaria tan preocupada como yo."

El cree que es un mal consgjo "porque s usted quiere que sus hijos tengan un futuro financiero seguro,
ellos no pueden jugar con las vigas reglas. Simplemente, resulta demasiado riesgoso”.

Le pregunté qué queria significar con "vigas reglas’.

"La gente como yo juega con un conjunto de reglas diferentes de las que usan ustedes”, dijo. " ¢Qué pasa
cuando una corporacién anuncia una reduccion (downsizing)?'

"Despiden ala gente”, dije. "Las familias son heridas. El desempleo aumenta.”

"Si pero, ¢gué pasa con la compariia? Particularmente con una compafiia publica, con la cotizacién de sus
acciones en labolsa?'

"El precio de la accidn generalmente sube cuando se anuncia la reduccion”, dije. "Al mercado le gusta que
una compafia reduzca sus costos laborales, ya sea por automatizacion o por consolidacion de lafuerza
laboral en general.”

"Asi es’, me contesto. "Y cuando el precio de las acciones sube, la gente como yo, los accionistas, nos
hacemos més ricos. Eso es o que quiero significar con un conjunto de reglas diferente. Los empleados
pierden, mientras que los duefios y accionistas ganan.”

Roben no estaba describiendo solamente la diferencia entre empleado y empleador, sino también la
diferenci6 entre controlar su propio destino y entregar ese control a otra persona.

"Pero, para muchas personas, es dificil comprender por qué sucede eso", observé. "Ellos simplemente
piensan que no es justo.”

"Por eso es tonto decirle simplemente a un nifio, tienes que lograr una buena educacion™, dijo. "Es tonto
asumir que la educacion que provee el sistema educativo preparara a su hijo para el mundo que debera
enfrentar después de graduarse. Cada nifio requiere més educacion. Una educacion diferente. Y necesitan
conocer las reglas. Los diferentes con-juntos de reglas.

"Existen reglas para el dinero de acuerdo con las cuales actlan los ricos, y también existen reglas con las
gue actla el 95 por ciento restante de la poblacion™, dijo. "Y el 95 por ciento aprende esas reglas en su
casay en € colegio. Por eso hoy en dia es riesgoso decir sencillamente a un nifio “estudia esforzadamente
y busca un buen trabgjo’. Hoy en dia, un nifio necesita una educacion mas sofisticada, y € sistema
actualmente vigente no le brinda los elementos. A mi ho me importa cuantas computadoras pongan en
cada clase, o cuanto dinero gastan las escuelas. ¢Como podria el sistema educativo ensefiar un tema que
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desconoce?

"De manera que ¢como ensefian |os padres a sus hijos |o que la escuela no ensefia? ¢Coémo ensefiar
contabilidad a un nifio? ¢No se aburririan? &Y como puede usted, como padre, ensefiar a invertir, cuando
usted mismo siente aversion a riesgo? En lugar de ensefiar a mis hijos a smplemente jugar a lo seguro,
decidi que eramejor ensefiarles a jugar inteligentemente.”

" ¢Entonces cdmo le ensefiaria a un nifio las cuestiones relacionadas con €l dinero y todas estas cosas de las
que hemos hablado?' pregunté a Robert. "¢Y cdmo podemos facilitar esto a los padres, especialmente
cuando ellos mismos no lo entienden?”

"Y o escribi un libro sobre e tema", me contesto.

"i¢Doénde esta?!"

"En mi computadora. Ha estado alli por afios en fragmentos fortuitos. Ocasionalmente le agrego algo, pero
nunca me he puesto de Ileno como para unirlo todo. Comenceé a escribirlo cuando mi otro libro se
convirtio en best-seller, pero este nuevo nunca lo he terminado. Esta en fragmentos.”

Y asi estaba, en fragmentos. Luego de leer |as secciones dispersas, senti que € libro ameritabay
necesitaba ser compartido, especiamente en estos tiempos cambiantes. Nos pusimos de acuerdo para ser
coautores.

Le pregunté qué creia é acerca de la cantidad de informacion financiera que necesitaba un nifio. Dijo que
dependia del nifio. El supo que queria ser rico a temprana edad, y fue suficientemente afortunado de tener
como figura paterna a un hombre rico y deseoso de guiarlo. "La educacién es la base del éxito", dijo
Roben. "Y tanto como son importantes las capacidades escolares, también son importantes |as capaci dades
financieras y de comunicacion."”

Lo que sigue es la historia de |os dos padres de Roben, uno rico y uno pobre, 1o cua explicalas
capacidades que é ha desarrollado alo largo de su vida. El contraste entre |os dos papés aporra una
importante perspectiva. El libro esté respaldado, editado y compaginado por mi. Los contadores que lean
este libro, supriman el conocimiento de los libros académicos, y abran sus mentes a las teorias que
presenta Roben. Aungue muchas de esas teorias desafian |os propios fundamentos de los principios
contables generamente aceptados, proporcionan una va-liosa mirada hacia €l interior de la senda que
analizan los verdaderos inversores para tomar sus decisiones de inversion.

Cuando nosotros como padres aconsgjamos a nuestros hijos "ir a colegio, estudiar esforzadamente y
conseguir un buen empleo”, en genera |o hacemos partiendo de un hébito cultural. Eso siempre habia sido
lo correcto. Cuando conoci a Roben, inicialmente sus ideas me asustaron. Al haber sido educado por dos
padres, se le habia ensefiado a esforzarse por dos metas diferentes. Su padre instruido le aconsg/6 que
trabgjara para una corporacion. Su padre rico le aconsgj6 que fuera duefio de una corporacion. Ambos
proyectos de vida regquieren educa-cidn, pero los temas de estudio son completamente diferentes. Su padre
altamente instruido lo aentaba a ser una persona inteligente. Su padre rico o animaba a descubrir como
contratar personas inteligentes.

Tener dos padres le causd muchos problemas. El padre verdadero era el superintendente de educacién para
el estado de Hawai. Para cuando Roben tenia 16 afios, la amenaza de s no obtienes buenas calificaciones
no conseguiras un buen trabajo" tenia ya poco efecto. Para ese entonces, €l ya sabia que el camino para su
carrera era ser duefio de corporaciones, y no trabajar para ellas. En realidad, si no hubiera sido por la guia
sabiay persistente de un consgjero de estudios superiores, Roben podria no haber ido ala universidad. El
lo admite. Estaba avido de iniciar la conformacién de su activo, pero finalmente estuvo de acuerdo en que
una educacion universitaria también lo beneficiaria.

Verdaderamente, para los padres de hoy en dia, las ideas de este libro probablemente parezcan muy
lgjanas de alcanzar, 0 demasiado radicales. Muchos padres estan pasando por momentos ya bastantes
dificiles tratando de mantener a sus hijos en €l colegio. Pero a laluz de nuestros tiempos cambiantes,
necesitamos, como padres, estar abiertos aideas nuevas y audaces. Alentar alos nifios a que sean
empleados, es aconsgjar a sus hijos a que paguen durante toda sus vidas méas impuestos de o que es justo,
con alguna o ninguna promesa de pensiones. Y es cieno que los impuestos son € mayor egreso de una
persona. De hecho, la mayoria de las familias trabajan para € gobierno desde enero hasta mediados de
mayo, solamente para pagar sus impuestos. Se necesitan nuevas ideas, y este libro las aporra.

Roben afirma que los ricos ensefian a sus hijos de forma diferente. Les ensefian en su casa, sentados ala
mesa durante la cena. Quizas estas ideas no sean las que usted lija para conversar con sus hijos, pero de
todas maneras, gracias por darles una mirada. Y le aconsgjo seguir buscando. En mi opinion, como madre
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y como Contadora Publica Certificada, €l concepto de simplemente obtener buenas calificacionesy
conseguir un buen trabgjo, es una idea anticuada. Necesitamos aconsgjar a nuestro hijos con cierto grado
de mayor inteligencia. Necesitamos nuevas ideas y una educacion diferente. Podria ser que, decirles que
se esfuercen por ser buenos empleados, mientras ala vez se esfuerzan por ser duefios de su propia
corporacion de inversiones, no sea una idea tan mala.

Mi esperanza como madre, es que este libro ayude a otros padres. La esperanza de Roben, es poder
informar alas personas que cualquiera puede a canzar prosperidad, s asi o elige. Si usted actualmente es
jardinero o conserje, 0 alin si esta desempleado, tiene la oportunidad de educarse y ensefiarle a sus seres
gueridos a cuidar de si mismos financieramente. Recuerde que la inteligencia financiera es € proceso
mental através del cud resolvemos nuestros problemas financieros.

Hoy en dia estamos enfrentando cambios tecnol6gicos y globales tan o incluso més grandes que los que
alguna vez hayamos enfrentado. Nadie tiene la bola de cristal, pero una cosa es cierra: se avecinan
transformaciones que estdn mas alla de nuestra realidad. ¢Quién sabe lo que depara el futuro? Pero, suceda
lo que sucediere, tenemos dos elecciones fundamentales: jugar alo seguro o jugar con inteligencia,
preparandonos, educandonos y despertando en nosotros 'y en nuestros hijos, ese genio financiero que todos
[levamos dentro.

-Sharon Lechter
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CAPITULO UNO

Padre rico, padre pobre
Tal y como fuera narrado por Robert Kiyosaki

Tuve dos padres, uno rico y uno pobre. Uno, era muy inteligente y altamente instruido; habia obtenido un
doctorado y completado cuatro afios de trabajo de postgrado en un periodo inferior a dos afios. Luego,
asistio alas Universidades de Stanford, Chicago y Northwestern, pararealizar sus estudios avanzados,
totalmente becado. Mi otro padre, nunca completo el octavo grado.

Ambos hombres fueron exitosos en sus carreras, y trabajaron arduamente durante toda su vida. Los dos
ganaron ingresos substanciales; pero uno de ellos luché financieramente toda su vida. El otro, se
convertiria en uno de los hombres mas ricos de Hawai. Uno fallecié dgjando decenas de millones de
dblares a su familia, iglesia, e ingtituciones de caridad. El otro dej6 cuentas por pagar.

Ambos hombres eran fuertes, carisméticos e influyentes. Y ambos me ofrecieron sus consgjos, pero no me
aconsgjaron las mismas cosas. Los dos creian firmemente en la educacion, pero no me recomendaron el
mismo camino de estudios.

Si yo hubiese tenido tan sélo un padre, habria tenido que aceptar o rechazar sus consejos. Pero tener dos
papas aconsejandome me ofrecio la opcion de confrontar puntos de vista; € de un hombrerico, con e de
un hombre pobre.

En lugar de simplemente aceptar o rechazar a uno u otro, me encontré a mi mismo pensando més,
comparando, y luego eligiendo por mi propia cuenta.

El problema fue que, € hombre rico, todavia no erarico, ni tampoco el pobre era pobre aiin. Ambos
estaban recién empezando sus carreras, y ellos tenian puntos de vista muy diferentes acerca del tema del
dinero.

Por ggemplo, un papadiria”el amor a dinero eslaraiz de todo mal”. El otro, "la carenciade dinero esla
raiz de todo ma".

Siendo un joven muchacho, tener dos padres fuertes influencidndome fue dificil. Y o deseaba ser un buen
hijo y escuchar, pero los dos papas no decian las mismas cosas. El contraste en sus puntos de vista,
particularmente en lo concerniente a dinero, eratan extremo, que creci curioso e intrigado. Comencé a
pensar por largos periodos de tiempo en lo que cada uno decia.

Mucho de mi tiempo a solas, transcurria reflexionando, haciéndome preguntas a mi mismo tales como:

" ¢Por qué habra dicho eso?’, y luego aplicando la misma pregunta a las afirmaciones del otro papa.
Hubiera sido mucho mas fécil decir smplemente: "jAh, si, é tiene razén. Estoy de acuerdo con eso!”. O
simplemente rechazar un punto de vista diciendo "...el vigjo no sabe de lo que habla...". En lugar de eso,
tener dos padres a quienes amaba me obligd a pensar, y en Ultimainstancia a elegir una forma propia de
pensar. Como proceso, elegir por mi mismo finalmente terminé siendo mucho mas valioso, en € largo
plazo, que sencillamente aceptar o rechazar un determinado punto de vista.

Una de las razones por las cuales los ricos se hacen mas ricos, |os pobres se hacen mas pobres, y la clase
media lucha con las deudas, es porque |o que tiene que ver con €l dinero se ensefiaen € hogar, y noené
colegio. La mayoria de nosotros aprendemos de nuestros padres, acerca del dinero. Y, ¢qué puede un
padre pobre decirles a sus hijos sobre el dinero? Sencillamente, "continliaen €l colegio y estudia
intensamente”. El joven podra graduarse con excelentes calificaciones, pero con un esquema mental y una
programacion financiera de persona pobre. Eso fue aprendido cuando €l joven era un nifio.

El tema dinero no se ensefia en las escuelas. La escuela se enfoca en |las habilidades profesionales y
curriculares, pero no en habilidades financieras. Esto explica por qué banqueros, doctoresy
administradores que se graduaron con excelentes calificaciones, puedan estar luchando financieramente
durante toda su vida. Nuestra tambal eante deuda nacional se debe en granparte a politicos con buena
formacion y oficiales de gobierno, que toman decisiones financieras con poco o nada de entrenamiento
sobre e tema del dinero.

A menudo, yo miro hacia adelante, mas all& del afio 2000, y me pregunto queé pasara cuando tengamos
millones de personas necesitando asistencia médicay financiera. Ellas dependeran de sus familias o del
gobierno para sostenerse financieramente. ¢Y qué va a pasar cuando los servicios sociadesde salud y las
cajas de jubilacion se queden sin dinero? ¢Coémo podra sobrevivir una nacién si 1o que debe ser ensefiado
alos nifios acerca del dinero queda en manos de los padres -la mayoria de los cuales seran, 0 ya son,
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pobres?

Dado que tuve dos padres influyentes, yo aprendi de ambos. Tuve que reflexionar sobre los consejos de
cada uno de mis papas, y a hacerlo, obtuve una valiosa percepcién de mi naturaleza interior en relacion a
poder y efecto de los propios pensamientos en la vida de cada uno. Por gemplo, un padre tenia el habito
de decir "no puedo afrontarlo”. El otro prohibio € uso de tales palabras. El insistia en que yo dijera
"¢como puedo afrontarlo?' La primera frase es una afirmacién, mientras que la segunda es una pregunta.
Una nos deja fuera de combate, mientras que la otra nos fuerza a pensar. Mi padre en-vias-de-hacerse-rico
explicaria que, autométicamente, a decir "no puedo afrontarlo”, nuestro cerebro cesa de trabgjar. Al
formular la pregunta " ¢cémo puedo afrontarlo?’, nuestro cerebro comienza atrabajar. El no se referiaa
comprar todo lo que uno quisiera. El era un fanético de la gercitacion de la mente, la computadora més
poderosa del mundo. "Mi cerebro se pone cada dia més fuerte porque lo gercito. Mas se fortalece, mas
dinero puedo hacer." El creia que afirmar automaticamente "no puedo afrontarlo” era una sefia de
haraganeria mental.

Aunque ambos padres trabajaban arduamente, adverti que uno de ellos, tenia el hébito de poner su mente a
dormir cuando se trataba de asuntos de dinero, y € otro, tenia el habito de gjercitar su cerebro. El

resultado alargo plazo fue que, financieramente, uno de ellos se fortalecio, mientras € otro resultd
debilitado. Esto no es muy diferente de alguien que asiste a un gimnasio a gercitarse regularmente, versus
alguien que se sienta en su sofaamirar television. El gercicio fisico apropiado aumenta sus chances de
saud, y €l gercicio mental apropiado aumenta sus chances de riqueza. La haraganeria disminuye ambas,
sdud y riqueza.

Mis dos papas tenian formas opuestas de pensar. Un papa pensaba que |os ricos deberian pagar més en
impuestos para ayudar a aguellos menos afortunados. El otro decia, "los impuestos castigan a quienes
producen y premian a quienes no lo hacen".

Un papa recomendaba, "estudia mucho, asi encontraras una buena compafiia en la cua trabgjar”. El otro
recomendaba, "estudia mucho, asi encontraras una buena compafiia para comprarla’.

Un papa decia, "larazdn por la que no soy rico es porque los tengo a ustedes, nifios'. El otro decia, "la
razén por la que debo ser rico es porque los tengo a ustedes, nifios'.

Uno alentaba a hablar de negocios y dinero durante la cena. El otro prohibia que el tema dinero fuera
discutido durante la comida.

Uno decia, "cuando se trata de dinero, juega sobre seguro, no corras riesgos'. El otro decia, "aprende a
manejar €l riesgo”.

Uno creia, "nuestro hogar es nuestra mayor inversion y nuestro mas grande activo™. El otro creia, "mi casa
€sun pasivo, y S tu casa es tu mayor inversion, estas en problemas’.

Ambos papas pagaban sus cuentas a tiempo, pero uno las pagaba en primer término mientras que € otro 1o
hacia en dltimo.

Un papa creia en que una compariia, o € gobierno, cuidara de uno y sus necesidades. Siempre estaba
interesado en aumentos, planes de retiro, beneficios médicos, licencias por enfermedad, vacacionesy otros
ornamentos. El estaba muy impresionado con dos tios que fueron miembros de las fuerzas armadas y
obtuvieron una jubilacion y acreditaciones de por vida, luego de veinte afios de servicio activo. Amaba la
idea de los beneficios médicos y otros beneficios que € g ército brindaba a sus retirados. También amaba
el sistema de puestos inamovibles accesible a través de la universidad. La idea de un trabajo protegido de
por vida, y sus beneficios, parecia a veces mas importante que €l trabajo en si. A menudo é decia, "he
trabajado duro para €l gobierno, y eso me da derecho alos beneficios'.

El otro papa creia en la total auto-dependencia financiera. El hablaba bien claro sobre la mentalidad de
"beneficiario”, y de como estaba creando gente débil y con carencias financieras. Era bien enfético en
relacion a ser financieramente competente.

Un papé bregaba por ahorrar unos pocos dolares. El otro simplemente creaba inversiones.

Un papa me ensefid como redactar un curriculum vitae que dé buenaimpresion, a fin de encontrar un buen
trabajo. El otro me ensefiaba como redactar fuertes planes de negocios y finanzas a fin de crear puestos de
trabgo.

Ser producto de dos padres fuertes me permitié darme € |ujo de observar los efectos que dos formas
diferentes de pensamiento tenian sobre la vida de uno. Me di cuenta de que las personas realmente dan
forma a sus vidas a través de sus pensamientos.

Por g.emplo, mi papé pobre siempre decia "nunca seré rico". En cambio mi papérico siempre se referiaa
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si mismo como rico. Decia cosas como "soy un hombre rico, y 10s ricos no hacen esto”. Alin cuando
estaba total mente quebrado luego de un revés financiero importante, continuaba refiriéndose a si mismo
como hombre rico. Se cubriaa si mismo diciendo: "Hay una diferencia entre ser pobre y estar quebrado.
Quebrado es temporal, y pobre es eterno."

Mi padre pobre decia también "no estoy interesado en € dinero” o el dinero no cuenta’. Mi padre rico
siempre decia "€l dinero es poder".

De manera que, puede que el poder de nuestros pensamientos nunca sea medido o apreciado, pero, siendo
aln un joven muchacho, se hizo obvio para mi que debia estar conciente de mis pensamientos y de como
me expresaba. Noté que mi papa pobre era pobre, no por la cantidad de dinero que ganaba, la cual era
significativa, sino por sus pensamientos y acciones. Siendo nifio, y a tener dos padres, comencé a estar
agudamente atento de cuidar qué pensamientos elegiria adoptar como propios. ¢A quién debia escuchar?
¢A mi padre rico o ami padre pobre?

Aungue ambos hombres tenian un gran respeto por la educacion y € aprendizaje, €llos estaban en
desacuerdo sobre agquello que pensaban que seriaimportante aprender. Uno queria que yo estudiara
mucho, lograra un titulo, consiguiera un buen empleo y trabajara por € dinero. El queria que yo estudiara
para convertirme en un profesional, abogado o contador, 0 que asistiera a la escuela de negocios para
lograr un Master. El otro me animaba a estudiar para ser rico, para entender como funciona el dinero, y
para aprender como tenerlo trabajando parami. "jY o no trabgo por € dinero!" eran palabras que é repetia
unay otravez, "d dinero trabgja para mi".

A la edad de nueve afios, decidi escuchar y aprender de mi padre rico acerca del dinero. A1 hacer esto,
elegi no escuchar ami padre pobre, aunque fuera é quien tenia todos los titulos universitarios.

Una leccién de Roben Frost
Roben Frost es mi poeta favorito. Aunque amo a muchos de sus poemas, mi preferido es "El camino no
tomado". Uso su leccion cas adiario.

El camino no tomado

Dos caminos se bifurcaban en un bosque amarillo,
y lamentablemente no podia recorrer ambos
siendo un solo vigiero; por largo tiempo me detuve
y contemplé uno de ellos tan lgjos como pude
hasta donde se perdia en la maleza.

Entonces tomé €l otro, tan justo como honesto,
y teniendo quizas € mejor motivo,

ya que las pasturas estaban més crecidas

y pedia ser recorrido

aungue quienes habian pasado por alli

las habian desgastado casi por igual realmente,

y esa mafiana ambos por igual se tendian

sobre hojas que ninguna pisada tornara ennegrecidas.
iAh, dgjaré el primer camino para otro dial

Y aun sabiendo que un camino conduce a otro,

dudé s alguna vez deberia regresar.

Y estaré diciendo esto con unavision,

en alguna parte, de aqui a épocas por venir;

Dos caminos se bifurcaban en un bosgue, y yo,

yo tomé el menos transitado,

y eso ha hecho toda la diferencia

Roben Frost (1926)
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Y eso hizo toda la diferencia.

A lo largo de los afios, he reflexionado a menudo sobre el poema de Frost. Elegir no escuchar €l consgjoy
la actitud de mi padre altamente instruido fue una decision dolorosa, pero fue una decision que moldeo €
resto de mi vida

Unavez que decidi a quién escuchar, comenzé mi educacion acerca del dinero. Mi padre rico me ensefio
por un periodo de 30 afos, hasta que tuve 39. Cesbd cuando se dio cuenta que yo sabiay comprendia
plenamente |o que €l habia tratado de introducir repetidamente en mi, a menudo duro, craneo.

El dinero es una forma de poder. Pero |o que es més poderoso aln, es la educacion financiera. El dinero
vieney va, pero s usted cuenta con la educacion acerca de como funciona € dinero, gana poder sobre €l y
puede comenzar a generar riqueza. Larazon por lacual el pensamiento positivo por si solo no basta, es
porque la mayoria de la gente fue al colegio pero nunca aprendié como funciona €l dinero, de manera que
pasan sus vidas trabajando por €.

Dado que sblo tenia 9 afios cuando comencé, las lecciones que mi padre rico me dio fueron simples. Y
cuando todo estaba expresado y realizado, quedaron definidas tan sélo seis lecciones principales, repetidas
alo largo de 30 afios. Este libro trata acerca de esas seis lecciones, expresadas de la forma més smple
posible, a igual que mi padre rico las expuso para mi. Estas lecciones no pretenden ser respuestas sino
pautas indicadoras. Pautas que |0 asistirdn a usted y a sus hijos aincrementar su riqueza, sin importar 1o
gue esté sucediendo en este mundo de crecientes cambios e incertidumbre.

Leccion Nro. 1 Losricos no trabajan por € dinero

Leccion Nro. 2 ¢Por qué ensefiar especializacion financiera?

Leccion Nro. 3 OcUpese de su propio negocio

Leccion Nro. 4 La historia de los impuestos y €l poder delas  corporaciones
Leccion Nro. 5 Los ricos inventan € dinero

Leccion Nro. 6 Trabaje para aprender - y no por € dinero
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CAPITULO DOS
Leccion Uno

Los ricos no trabajan por dinero

"Papd, ¢puedes decirme como hacerme rico?"

Mi padre dejo a un lado e periddico. " ¢Por qué quieres hacerte rico, hijo?"

"Porque hoy la mama de Jmmy aparecio conduciendo su nuevo Cadillac, y ellos se fueron a pasar € fin
de semana a su casa en la playa. El invitd atres amigos, pero Mike y yo no fuimos invitados. Y nos
dijeron que no nos invitaban porgque éramos "nifios pobres."

"¢Ellos dijeron eso?' preguntd mi padre incrédulo.

"Si, lo dijeron." Contesté con tono herido.

Papé sacudié su cabeza silenciosamente, empujé sus anteojos sobre el puente de sunariz y volvié aleer €
periddico. Me quedé esperando una respuesta.

Comia €l afio 1956. Yo tenia 9 afos. Por algun giro del destino, concurria a la misma escuela piblicaala
cua la gente adinerada enviaba sus nifios. El nuestro era un pueblo principalmente azucarero. Los gerentes
de la plantacion y otras personas influyentes del pueblo, tales como doctores, duefios de negociosy
banqueros, enviaban sus nifios a esa escuela, de primero a sexto grado. Después del sexto, sus hijos eran
enviados generalmente a escuelas privadas. Dado que mi familia vivia sobre uno de los lados de la calle,
yo concurria a ese colegio. Si hubiera vivido sobre el lado opuesto, hubiera ido a una escuela diferente,
con nifios de familias méas parecidas a la mia. Después del sexto grado, esos nifios y yo, iriamos a la
escuelaintermediay a ciclo superior en un estable-cimiento publico. No habria escuela privada para ellos
ni para mi.

Mi padre baj6 el periddico, a fin. Se diria que estaba pensando.

"Bien, hijo", comenzo lentamente. " Si quieres ser rico, tienes que aprender a hacer dinero.”

"¢Y como hago dinero?' pregunté.

"Bueno, usa la cabeza hijo", respondi6 sonriendo. Lo que realmente significaba era "eso es todo lo que
voy adecirte”, 0 "no sé la respuesta, no me pongas en aprietos”.

Se forma una sociedad

A lamafiana siguiente, le dije a Mitre, mi mejor amigo, lo que habia dicho mi padre. Hasta donde yo <&,
Mitre y yo éamos |os Unicos nifios pobres de la escuela. Al igual que yo, Mitre estaba en esa escuela por
accidente. Alguien hebia trazado una muesca cuadrada en la linea que marcaba el distrito escolar, y de esa
manera nosotros terminamos adosados a una escuela con |os hijos de los ricos. Nosotros no éramos
realmente pobres, pero nos sentiamos como si 1o fuéramos porgue todos los demas chicos tenian guantes
de baseball nuevos, bicicletas nuevas, y jtodo nuevo!

Mamay papa nos proveian de las cosas basicas, como comida, vestimenta y vivienda. Pero eso era todo.
Papa solia decir, "si quieres algo, trabaja por €llo”. Queriamos cosas, pero no habia demasiado trabajo
disponible para nifiitos de 9 afios.

"Entonces, ¢qué haremos para hacer dinero?' pregunt6é Mitre.

"No lo s€", dije. "Pero ¢quieres ser mi socio?"

Y asi, en la mafiana de ese sdbado, Mitre se convirtié en mi primer socio comercial. Pasamos toda la
mafiana generando ideas sobre como hacer dinero. Ocasionalmente habl&bamos de como se estarian
divirtiendo los "nifios mimados' en la casa de Jimmy, en la playa. Nos doli6 un poco, pero ese dolor fue
bueno, porgue nos inspird a seguir pensando acerca de las maneras de hacer dinero. Finalmente, esa tarde,
un destello de iluminacion atravesd nuestras cabezas. Se trataba de unaidea. Mitre la obtuvo de un libro
de ciencias que habia leido. Entusiasmados, estrechamos nuestras manos, y entonces la sociedad ahora
tenia un negocio.

Durante algunas de las semanas siguientes, Mitre y yo recorrimos €l vecindario [lamando a las puertas y
preguntando a nuestros vecinos si podrian guardarnos sus tubos de pasta de dientes. La mayoria consintié
sonriendo, con la mirada intrigada.

Algunos nos preguntaban qué estdbamos haciendo. A o cua respondiamos, "no podemos decirselo, es un
secreto de negocios'.
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Mi madre se molestaba cada vez mas a medida que avanzaban las semanas. Habiamos elegido un sitio
cerca del lavarropas como lugar para apilar nuestro stock de materia prima. En una caja de cartéon de
botellas de ketchup, nuestra pila de tubos vacios de pasta dentifrica comenzo a crecer.

Finalmente, mama se entrometio. El espectaculo de los desperdicios de sus vecinos -tubos vacios
apretujados- le afectd. " ¢Qué estén haciendo ustedes, nifios?' preguntd. Y no quiero oir otra vez que se
trata de un secreto de negocios. Hagan algo con este desastre o |o voy a arrojar a la basura."

Mitre y yo rogamos e imploramos, explicando que pronto tendriamos suficiente para empezar nuestra
produccion. Lo gque estdbamos esperando era que un par de vecinos acabaran su pasta para que nos dieran
los tubos. Mama nos garantizd una extension del plazo por una semana.

El diade inicio de produccion fue adelantado. La presion estaba encima. Mi primer socio ya habia sido
amenazado por mi propia madre con un aviso de desalojo de nuestro espacio en el lavadero. El asunto de
tener que decirles alos vecinos que apuraran €l uso de su pasta, paso a ser unatarea de Mitre, quien les
dijo que, de todas maneras, sus dentistas deseaban que se cepillaran més a menudo. Yo comencé a
organizar la linea de produccion.

La produccion comenzoé una semana mas tarde, tal como habia sido programado. Mi padre vino con un
amigo a ver ados nifios de 9 afios con una linea de produccion que operaba a toda velocidad en la rampa
de acceso ala casa. Un fino polvo blanco se esparcia por todas partes. Sobre una mesa alargada, habia
pequefios cartones de leche del colegio, y la parrilla de la familia con carbones a rojo, irradiaba a maxima
temperatura.

Papa se acerco cuidadosamente, teniendo que dejar su automoévil en la entrada de larampa, ya que lalinea
de produccion blogueaba el portén. A medida que él y su amigo se acercaban, vieron sobre los carbones
una olla de acero, con los tubos derritiéndose. En aquellos dias, la pasta de dientes no era envasada en
tubos pléasticos. Los tubos eran de plomo. De manera que luego de quitarles la pintura, 10s tubos eran
colocados en la olla, se derretian hasta que se volvian liquidos, y sosteniendo la. olla por sus asas,
vertiamos el plomo en los cartones de leche, a través de un pequefio agujero.

L os cartones estaban |lenos de piedra paris. El polvo blanco desparramado era el material, antes de ser
mezclado con agua. En mi premura, yo habia dejado caer la bolsa, y toda €l &rea se veia como s |a hubiera
azotado una tormenta de nieve. Los cartones de leche eran € recipiente contenedor para los moldes de
piedra paris.

Mi papay su amigo observaban mientras nosotros cuidadosamente vertiamos el plomo derretido a través
del pequefio agujero en lo alto del molde de piedra paris.

"Cuidado", dijo mi padre.

Yo asenti sin mirarlo.

Finalmente, una vez que € liquido fue vertido, dejé la ollay le sonrei a papa

" ¢Qué estan haciendo ustedes, muchachos?' preguntd con una cautel osa sonrisa.

"Estamos haciendo o gque tu me dijiste que hiciera. Vamos a ser ricos’, le dije.

"Bueno” dijo Mike, asintiendo y sonriendo forzadamente. " Somos socios.”

"¢Y qué eslo que hay en esos moldes de material?' pregunto papa.

"Mird", dije. "Esta deberia ser una buena partida.”

Con un pequefio martillo, golpeé en e sello que dividia el cubo ala mitad. Cuidadosamente, quité la parte
superior del molde de materia | y una moneda de plomo aparecio.

"iOh Dios!" dijo mi padre. "Estas acufiando monedas con € plomo."”

"Asi es’, respondio Mike. "Estamos haciendo lo que usted nos dijo. Estamos haciendo dinero."

El amigo de papa se dio vueltay se echd areir. Mi padre sonrid y sacudi6 su cabeza. Ademés del fuego y
una cagja de tubos vacios, frente a él se encontraban dos nifiitos cubiertos de polvo, sonriendo de orgjaa
orga.

Nos pidi6 que dgjaramos todo y nos sentaramos con é en e escalon de acceso a nuestra casa. Con una
sonrisa, nos explico e significado de la palabra "falsificacion”.

Nuestros suefios estaban quebrados. " ¢Quieres decir que esilegal?' preguntd Mike con un temblor en la
VOZ.

"Déjaos’, dijo e amigo de mi padre. "Puede que estén revelando un talento natural."

Papa le clavo la mirada.

"Si, esilegal" dijo con delicadeza. "Pero ustedes, muchachos, han mostrado gran creatividad y
originalidad de pensamiento. Sigan asi. No desistan.”
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Disgustados, Mike y yo nos sentamos en silencio por alrededor de veinte minutos antes de comenzar a
limpiar nuestro desorden. El negocio acab0 en su dia de apertura. Mientras barria el polvo, miré a Mitrey
dije, "creo que Jimmy y sus amigos tienen razon. Somos pobres.”

Mi padre se estaba yendo cuando dije eso. "Chicos"', dijo, "solo sor pobres si se rinden. Lo més importante
es gque han hecho algo. Estoy muy orgulloso de ambos. Lo diré otra vez. Sigan adelante. No desistan.’
Mikey yo permanecimos ali en silencio. Esas fueron lindas palabras pero alin no sabiamos qué hacer.

"Y, ¢cOMO es que No eres rico papi?' pregunté.

"Porque yo he elegido ser maestro de escuela. Los maestros de escuela realmente no pensamos en ser
ricos. Simplemente nos gusta ensefiar. Desearia poder ayudarte, pero la verdad es que yo no sé como
ganar dinero."

Mike y yo nos dimos vueltay continuamos con nuestra limpieza

"Yalo sé', dijo mi padre, "s ustedes quieren saber cOmo ser ricos, no me pregunten a mi. Hablen con tu
papa, Mike."

"¢Mi papd?' preguntd Mike con gesto sorprendido.

"Si, tu papa’, repitiéd mi padre sonriendo. "Tu padre y yo tenemos el mismo oficial de cuentas en e banco,
y él se deshace en elogio: sobre tu padre. Me ha dicho varias veces que tu papé es brillante cuando se trata
de ganar dinero."

"¢Mi papa?’ preguntd nuevamente Mike, incrédulo. "Y entonces ¢como es que no tenemos un buen auto y
una linda casa como |os nifios ricos de la escuela?”

"Un buen auto y una linda casa no significan necesariamente que uno sea rico o que sepa como hacer
dinero", replico papa. "El padre de Jimmy trabaja para la plantacion de azdcar. El no es tan diferente de
mi. El trabaja para una compahia, y yo para el gobierno. La compafiiale compro € automovil. Esta
empresa azucarera esta en problemas financieros, y € papa de JJmmy pronto puede quedarse sin nada. Tu
padre es diferente Mitre. Parece que él est4 levantando un imperio, y sospecho que en unos afios sera un
hombre muy rico."

Con eso, Mikey yo nos entusiasmamos otra vez. Con nuevo vigor, comenzamos a limpiar € desorden
causado por nuestro primer fenecido negocio. Mientras ordendbamos, hicimos planes acerca de cuando y
como hablar con el papa de Mitre. El problema era que é trabajaba largas horas y a menudo no llegaba a
casa hasta tarde. Su padre era duefio de depdsitos, una compafiia constructora, una cadena de almacenes, y
tres restaurantes. Estos Ultimos eran los que lo mantenian fuera hasta tarde.

Mike tomé e autobus hacia su casa luego de que terminamos de limpiar. Iba a hablar con su papa cuando
é llegara a casa esa noche, y le preguntaria s nos podria ensefiar cOmo hacernos ricos. Mitre prometio
[lamarme bien hablara con su papa, aunque fuera tarde.

El teléfono sono alas 8:30 p.m.

"O.K." dijo. "El proximo sabado." Y colgo. El padre de Mitre habia accedido a reunirse con nosotros.

El sabado por la mafiana a las 7:30 hs., tomé el autobus hacia € lado pobre de la ciudad.

Comienza la leccion:
“Les pagaré 10 centavos por hora. "
AUn para los estdndares de pago de 1956, 10 centavos era bgjo.

Michael y yo nos reunimos con su papa esa mafiana a las 8 hs. En punto. El estaba atareado, y ya habia
estado trabajando por méas de una hora. Su supervisor de construcciones se estaba yendo en su camioneta
justo cuando yo llegaba caminando a su pequefia, smpley pulcra casa. Mike me recibié en la puerta.
"Papa esta hablando por teléfono, y dijo que esperdramos en el porche trasero”, dijo Mitre, mientras me
abriala puerta.

El vigio piso de madera crujia mientras yo cruzaba €l umbral de esta antigua casa. Habia una alfombra
ordinariaal cruzar la puerta. Estaba alli para disimular los afios de uso de incontables pisadas soportadas
por & piso. Aungue estaba limpia, necesitaba ser reemplazada.

Senti claustrofobia a entrar ala angosta sala de estar, sobrecargada de vigjos y enmohecidos muebles que
hoy serian piezas de coleccidn. Sentadas en el sofa, habia dos mujeres un poco mayores que mi madre.
Frente a ellas estaba sentado un hombre en ropa de trabgjo. Vestia pantalones y camisa caqui, planchada
prolijamente pero sin amidén, y botas de trabajo bien lustradas. Era unos diez afios mayor que mi padre
diria, alrededor de 45 afios. Nos sonrieron a medida que pasamos entre ellos hacia la cocina, que llevaba a
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porche que se abria al patio trasero. Les devolvi timidamente la sonrisa.

" ¢QUiénes son esas personas?’ pregunté.

"Ah, trabajan para papa. El hombre mas grande lleva adelante |os depositos, y las mujeres son las gerentes
de los restaurantes. Y yaviste a supervisor de construcciones, que esté trabajando en el proyecto de una
carretera a 50 millas de agui. El otro supervisor, que esta construyendo un grupo de casas, se habia
retirado antes dé que tu llegaras.”

"¢Y esto sucede todo el tiempo?* pregunté.

"No siempre, pero bastante a menudo”, dijo Mitre sonriendo, mientras empujaba una silla para sentarse
junto a mi.

"Le pregunté si nos podria ensefiar a hacer dinero", dijo Mitre.

"Ah, y ¢qué respondio a eso?' pregunté con cautel osa curiosidad.

"Bueno, a principio, mostré una expresion divertida en su rostro, y luego dijo que nos haria una oferta.”
"iOh!", dije, empujando mi silla mecedora hacia la pared; me habia sentado alli encaramado a las dos
patas traseras de la silla. Mitre hizo o mismo.

"¢Sabes cudl eslaoferta?' pregunte.

"No, pero muy pronto lo averiguaremos.”

De repente, e papa de Mitre irrumpié através de la desvencijada puerta mosquitero. Mitre y yo saltamos
sobre nuestros pies, No por respeto Sino porgue Nos asustamos.

" ¢Estan listos chicos?' preguntd mientras traia una silla para sentarse con nosotros.

Asentimos, apartando nuestras sillas de la pared para sentarnos frente a él.

Era un hombre grandote, como de 1.80 metros de ato y 100 kilos de peso. Mi padre era mas ato, como
del mismo peso, y cinco afios mayor que el padre de Mitre. Tenian un aspecto algo parecido, pero no €
mismo tipo étnico. Quizas su energia era similar.

" Mike dice que quieres aprender a hacer dinero, ¢es correcto eso, Robert?

Asenti rapidamente, pero algo intimidado. ElI hombre tenia mucho poder detras de sus palabras, y sonreia.
"OK, aqui esta mi oferta. Les ensefiaré, pero no lo haré a estilo de un sal6n de clases. Ustedes trabajan
para mi, yo les ensefio. Ustedes no trabgjan para mi, yo no les ensefio, y estoy perdiendo mi tiempo s solo
guieren sentarse y escuchar, como lo hacen en el colegio. Esaes mi oferta. Tomenla, o dgenla.”
"Mmm... ¢Puedo hacer una pregunta primero?" pregunté.

"No. Lo toman o |o dgjan. Tengo mucho trabajo que hacer como para malgastar mi tiempo. Si ustedes no
pueden tomar una decision con firmeza, entonces, de todas maneras, nunca aprenderén a ganar dinero.
Las oportunidades van y vienen. Ser capaz de saber cuando haces decisiones rapidas es una habilidad
importante. Ustedes tienen la oportunidad gque solicitaron. La escuela comienza o cierraen diez
segundos’, dijo el papa de Mike con una sonrisa fastidiosa.

"Latomo”, dije.

"Latomao", dijo Mike.

"Buena”, dijo €l papdde Mike. "La Sra. Martin estaré agui en diez minutos. Cuando termine con €lla, la
acompafaran a mi supermercado y pueden empezar atrabagjar. Les pagaré 10 centavos por horay
trabajaran tres horas cada sabado.”

"Pero tengo un partido de softball hoy", dije.

El padre de Mike baj6 su voz hasta un tono rigido. "Lo toman o lo dgjan", dijo.

"Lo tomo", repliqué, eligiendo trabajar y aprender en lugar de jugar softball.

30 centavos més tarde

Alrededor de las 9:00 am. de una bella mafiana de sdbado, Mike y yo estabamos trabajando parala Sra.
Martin. Ella era una mujer amable y paciente. Siempre decia que |e recordabamos a sus dos hijos, quienes
ya habian crecido y partido. Aunque era amable, ella creia en trabgjar mucho, y nos mantenia trabajando.
Ella erala encargada de sefialarnos nuestras tareas. Pasdbamos tres horas tomando alimentos enlatados de
los estantes y, con un plumero, cepilldbamos cada lata para quitarle € polvo; luego las reacomodabamos
prolijamente. Era un trabajo extremadamente aburrido.

El papa de Mike, a quien yo llamo mi padre rico, era duefio de nueve supermercados, con grandes playas
de estacionamiento. Eran la version temprana de los actuales mercaditos "7-11" (Seven Eleven). Pequefios
almacenes del vecindario, enlos cuales la gente compraba items tales como leche, pan, mantequilla, o
cigarrillos. El problema era que estdbamos en Hawai antes del aire acondicionado, y |os comercios no
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podian cerrar las puertas por € calor. Sobre los costados del local, las puertas debian estar abiertas de par
en par, quedando sobre el acceso y e estacionamiento. Cada vez que un automovil pasaba o estacionaba,
el polvo volaba en remolinos cayendo dentro del local.

De manera que tendriamos trabajo por tanto tiempo como no hubiera aire acondicionado.

Durante tres semanas, Mike y yo nos reportamos a la Sra. Martin y trabgjamos nuestras tres horas. Al
mediodia, acababa nuestro trabajo, y entonces ella dgjaba caer tres pegquefias monedas de diez centavos en
cada una de nuestras manos. Mas, aunque tenia 9 afios y era la década de los 50, 30 centavos no era
demasiado excitante. Los libritos de historietas costaban entonces 10 centavos, asi que usual mente yo
gastaba mi paga en historietas, y volvia a casa.

Para el miércoles de la cuarta semana, estaba listo pararenunciar. Y o habia accedido atrabajar sdlo
porgue deseaba aprender del padre de Mike, la manera de hacer dinero, y ahora era un esclavo por 10
centavos lahora. Y para peor, no habia visto a papa de Mike desde aquel primer sdbado.

"Estoy renunciando”, le dije a Mike en el amuerzo. El almuerzo de la escuela era miserable. El colegio
era aburrido, y ahora ni siquiera esperaba mis sabados con satisfaccion. Pero |o que realmente me
afectaba, eran los 30 centavos.

Esta vez Mike sonrio.

"¢De qué te ries?" pregunté con enojo y frustracion.

"Papi dijo que esto pasaria. El dijo que nos encontremos cuando estuvieras listo para renunciar.’

11 ¢Qué?’ dije indignado. " ¢El estuvo esperando a que yo me hartara?"

"Algo asi", dijo Mike. "La clase de papa es diferente. El ensefia distinto que tu papa. Tu mamay tu papa
dan muchas explicaciones. Mi padre es calmo y de pocas palabras. S6lo espera hasta este sdbado. Le diré
gue estas listo.”

"¢Quieres decir que yo he sido probado?"

"No, realmente no, pero quizas si. Papate lo explicard e sdbado."

Esperando mi turno e sabado

Estaba listo. Estaba preparado. Incluso mi padre verdadero estaba enojado con €. Mi papareal, € que yo
Ilamo mi padre pobre, pensaba que mi padre rico estaba violando las leyes laborales infantiles y deberia
ser investigado.

Mi educado padre pobre dijo que yo debia reclamar 1o que merecia. Por [o menos 25 centavos por hora
Mi papa pobre me dijo que si no obtenia un aumento, deberia renunciar inmediatamente.

"De todas maneras, tl no necesitas ese condenado trabgjo”, dijo con indignacion.

El sdbado a las 8 de la mafiana en punto, yo atravesé la misma desvencijada puerta de la casa de Mike.
"Toma asiento y esperatu turno”, dijo e papa cuando entré. Se dio la vueltay desaparecio dentro de su
pegueiia oficina cercana a su dormitorio.

Miré alrededor pero no vi a Mike por ningun lugar. Me senti entorpecido, y cuidadosamente me senté
junto alas mismas dos mujeres que habian estado alli cuatro semanas atras. Me sonrieron, corriéndose un
poco para hacerme lugar en el sofé

Transcurrieron cuarenta'y cinco minutos, y yo ya estaba echando vapor. Las dos mujeres se habian
entrevistado con @y se habian retirado treinta minutos antes. EI hombre mayor habia estado adentro por
veinte minutos, y también se habia retirado ya.

La casa estaba vacia, y yo ali sentado en su mohosay oscura sala de estar, en ese bello y soleado dia
hawaiano, esperando para hablar con un tacafio que explotaba nifios. Podia oirlo en actividad alrededor de
laoficina, hablando por teléfono, e ignorandome. En un momento, estuve listo parairme, pero por alguna
razon, me quedé.

Finalmente, quince minutos més tarde, alas 9 hs. en punto, padre rico said y sin decir nada, me hizo sefias
€OoN sU mano para que entrara a su deslucida oficina.

"Entiendo que quieres un aumento, o renunciarés’, dijo paparico mientras girabaen lasillade su
escritorio.

"Bueno, usted no esta cumpliendo su parte del trato”, dije sin consideraciones, casi con l&grimas. Paraun
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muchachito de 9 afios, era real mente atemorizante enfrentar a un adulto.

"Usted dijo que me ensefiaria s yo trabajaba para usted. Bien, 1o he hecho. He trabajado esforzadamente.
He dgjado de lado mis partidos de baseball para trabajar para usted. Pero usted no mantuvo su palabra No
me ha ensefiado nada. Usted es un tramposo, como piensa todo e mundo en esta ciudad. Es un insaciable.
Quiere todo e dinero sin tener en cuenta a sus empleados. Me hizo esperar y no me ha demostrado
respeto. Soy sblo un chiquillo, y merezco ser tratado mejor."

Padre rico se inclin hacia atras en su silla giratoria, se llevé las manos a la barbilla, apenas mirdndome
fijamente. Parecia estar estudiandome.

"No estd mal", dijo. "En menos de un mes, ya suenas como la mayoria de mis empleados.”

"¢Como?' pregunté. Y continué con mis agravios, sin entender 1o que él me estaba diciendo. "Pensé que
usted iba a cumplir su parte del trato y ensefiarme. En lugar de eso, jquiere torturarme! Eso es cruel. Eso
es realmente cruel.”

"Te estoy ensefiando”, dijo paparico calmadamente.

" ¢Qué me esta ensefiando? jNadal" agregué enojado. "Ni siquiera me ha hablado una sola vez desde
momento en que accedi a trabajar para usted por manies. Diez centavos la hora. jAh! Deberia notificar a
gobierno sobre usted. Tenemos leyes laborales infantiles, ¢sabe? Mi padre trabaja para el gobierno,
¢sabe?'

"iGuau!" dijo paparico. "Ahora suenas igual que la mayoria de la gente que solia trabajar para mi. Gente
gue, o bien yo despedi, o renunciaron.”

"Entonces, ¢qué tiene para decir?' demandé, sintiéndome demasiado embravecido para ser un nifio
pequefio. "Usted me mintié. He trabgjado para usted, y no mantuvo su palabra. No me ha ensefiado nada."
" ¢Como sabes que no te he ensefiado nada?’, me preguntd padre rico con calma.

"Bueno, usted nunca me ha dirigido la palabra. He trabgjado por tres semanas, y usted no me ha ensefiado
nada’, dije cas |loriqueando.

" ¢Acaso ensefiar significa hablar o disertar?' me pregunté padre rico.

"Bueno, si", repliqué.

"Asi es como te ensefian en €l colegio, dijo é sonriendo. "Pero esano es laforma en que lavidate
ensefia, y diria que lavida es e meor de todos los maestros. La mayor parte del tiempo, la vida no te
habla. Es como que te va empujando. Cada empujén es la vida diciendo, “despierta; hay algo que quiero
gue aprendas.."

"¢De qué esta hablando este hombre?' me pregunté silenciosamente. "¢ a vida empujandome es la vida
gue me esta hablando?' Ahora sabia que tenia que renunciar ami trabgjo. Estaba hablando con alguien
gue debia ser encerrado.

"Si aprendes las lecciones de la vida, te ird bien. Si no, la vida simplemente continuaréa empujandote. La
gente, hace dos cosas. Algunos sencillamente dgjan que la vida los empuje. Otros se ponen bravosy
devuelven e empujon. Pero empujan contra su jefe, o su trabajo, 0 su esposo o esposa. Ellos no saben que
es lavida quien los esta empujando.”

Y 0 no tenia idea acerca de lo que € estaba hablando.

"La vida nos empuja a todos. Algunos se rinden. Otros luchan. Unos pocos aprenden la leccion y avanzan.
Los empujones de la vida son bienvenidos por ellos. Para estas pocas personas, esto significa que
necesitan y desean aprender algo. Ellos aprenden y avanzan. La mayoria abandona, y unos pocos, como
td, luchan."

Padre rico se puso de piey cerrd la vigja ventana de crujiente madera que necesitaba ser reparada. "'Si tu
aprendes esta leccidn, crecerds como un joven sabio, rico y feliz. Si no lo haces, pasarés la vida culpando a
tu trabajo, tu bajo salario o tu jefe por tus problemas. Viviras la vida esperando ese gran golpe de suerte
gue resuelva todos tus problemas.”

Papé rico me examind para ver s yo aln estaba escuchando. Sus 0jos se encontraron con |os mios.
Clavamos la vista uno en € otro, formando corrientes de comunicacion entre nosotros a través de nuestros
0jos. Finalmente, yo me aparté una vez que habia absorbido su Ultimo mensaje. Sabia que € tenia razon.

L e estaba echando la culpa, y erayo quien le habia pedido que me ensefiara. Y 0 estaba luchando.

Papé rico continud. "Por otra parte, si tu eres la clase de persona que no tiene agallas, te rendiras cada vez
gue lavidate presione. Si eres esa clase de persona, viviras toda tu vida apostando sobre seguro, haciendo
todo lo correcto, reservandote para alguna ocasion especial gque nunca sucederd. Finalmente, te mueres
siendo un hombre aburrido. Tendrés una gran cantidad de amigos a quienes realmente les caes bien por
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haber sido un muchacho que ha trabagjado con tanto esfuerzo. Pero la verdad es que, dgjaste que lavidate
empuje hasta la resignacion. Muy dentro de ti, estabas aterrorizado de correr riesgos. Realmente deseabas
ganar, pero € miedo de perder era més grande que e entusiasmo por ganar. En lo profundo de tu ser, ta, y
solo td, sabras que no te jugaste air tras ello. Elegiste apostar sobre seguro.”

Nuestros 0jos se encontraron nuevamente. Por diez segundos, nos estuvimos mirando, apartando la mirada
solo cuando & mensgje fue recibido.

" ¢Ha estado poniéndome a prueba?'

"Algunos podran decir eso”, dijo sonriendo. "Y o ssmplemente diria que te di a probar €l sabor de la vida."
" ¢Qué sabor de lavida?' pregunté, alin enojado, pero ahora curioso. Y asi mismo, listo para aprender.
"Ustedes, nifios, son las primeras personas en solicitarme que les ensefie cdmo ganar dinero. Tengo més
de 150 empleados, y ni uno solo de ellos me ha preguntado qué es lo que yo sé acerca del dinero. Ellos me
han solicitado un empleo y su correspondiente retribucion, pero nunca que les ensefie acerca del dinero.
De manera que la mayoria pasaran los mejores afios de su vida trabajando por € dinero, sin entender
realmente qué es eso por |o que estan trabajando."

Me senté alli, escuchandolo atentamente.

"Asi que, cuando Mike me habl6 de que ustedes querian aprender cdmo ganar dinero, decidi disefiar un
Curso que se asemejara alavida real. Podria haber hablado hasta que mi cara se pusiera azul, pero ustedes
no hubieran podido escuchar ni una sola cosa. Asi que, decidi dgjar que la vida los presionara un poco,
para que entonces pudieran escucharme. Por eso les pagué solo 10 centavos.”

"¢Y cud eslaleccion que aprendi a trabajar por sdlo 10 centavos la hora?', pregunté. " ¢Que usted es un
tacaio y explota a sus trabajadores?’

Padre rico se echd hacia atras en su silla, riéndose sentidamente. Finalmente, cuando su risa ceso, dijo:
"Mejor seria que cambiaras tu punto de vista. Termina de culparme, pensando que soy € problema. Si
piensas que yo soy €l problema, entonces tienes que cambiarme. Si te das cuenta de que tu eres el
problema, entonces puedes cambiarte ati mismo, aprender algo y crecer més sabio. La mayoria de la
gente pretende que todo e mundo cambie, excepto ellos mismos. Déame decirte, es més facil cambiarse a
uno mismo que cambiar alos demés.”

"No entiendo”, dije.

No me culpes por tus problemas’, dijo padre rico, poniéndose impaciente.

"Pero usted sdlo me pag6 10 centavos.”

"¢Y qué estés aprendiendo?’ preguntd sonriente.

"Que usted es tacafio”, dije con unatimida sonrisa.

"Ves, tl piensas que yo soy € problema’, volvié a decir.

"Pero esque asi es."

"Bien, s mantienes esa actitud, no aprenderas nada. Mantén la actitud de que yo soy €l problema, ¢y qué
elecciones te quedan?"

"Bueno, s usted no me paga mas, 0 no muestra mayor consideracion y me ensefia, renunciaré.”

"Buen punto”, dijo paparico. "Y eso es exactamente |o que haria la mayoria de la gente. Renunciar y salir
a buscar otro trabajo, una megor oportunidad, un salario mas alto, pensando que un nuevo trabao o mejor
sueldo resolvera el problema. En la mayoria de los casos, no sera asi.”

"¢Y quelo resolvera?' pregunté. " ¢Tomar esos miserables 10 centavos y sencillamente sonreir?”
Paparico serio. "Eso es o que las otras personas hacen. Aceptan un salario determinado aln sabiendo que
ellosy su familia tendran que luchar financieramente. Pero eso es todo |o que hacen, esperando algun
aumento, en la creencia de que mas dinero resolvera el problema. Algunos simplemente lo aceptan, y otros
buscan un segundo empleo y trabajan méas arduamente, pero siempre aceptando un salario pequefio.”

Me senté mirando el piso fijamente, empezando a comprerder laleccidn que é estaba exponiendo. Podia
sentir que eso era probar €l sabor de lavida. Finamente levanté la vistay repeti mi pregunta, "¢Y qué
resolvera el problema?

"Esto" dijo, dandome gol pecitos en |a cabeza suavemente. "La materia que esta entre tus orejas.”

Fue en ese momento que padre rico compartio el punto de vista fundamental que lo separaba del resto de
sus empleados y de mi papay que, eventualmente, lo llevd a convertirse en uno de los hombres mas ricos
de Hawai, mientras que mi padre, altamente instruido pero pobre, luché con sus finanzas durante toda su
vida. Eraun singular punto de vista que hizo unatotal diferencia de por vida.

Padre rico repetia unay otra vez este punto de vista, a que yo llamaré Leccion Nro. 1.
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"L as clases mediay pobre trabajan por € dinero."

"Losricos tienen dinero trabajando para ellos."

En esa radiante mafiana de sabado, yo estaba aprendiendo un punto de vista completamente diferente del
gue me habia sido ensefiado por mi padre pobre. A los 9 afios, creci consciente de que ambos padres querian
gue aprendiera. Ambos me alentaban a que estudie... pero no las mismas cosas.

Mi padre instruido me recomendaba que hicieralo que é hizo. "Hijo, quiero que estudies mucho, obtengas
altas calificaciones, y asi podrés encontrar un empleo seguro y firme, en una gran compafiia. Y asegurate de
gue tenga excelentes beneficios." Mi padre rico queria que yo aprendiera el funcionamiento del dinero, afin
de lograr que éste trabaje para mi. Y 0 aprenderia estas lecciones guiado por € através delavida, y no en un
sal6n de clases.

Padre rico continué con mi primera leccion, "me aegro que te hayas enojado por tener que trabajar por 10
centavos la hora. Si no te hubieras enojado, y 10 hubieses aceptado con agrado, yo habria tenido que decirte
que no podia ensefiarte. Mira, € verdadero aprendizaje requiere energia, pasion, un deseo ardiente. El enojo
€es una parte importante de esa formula, porque €l apasionamiento es una mezcla de enojo y amor
combinados. Cuando se trata de dinero, la mayoria de |las personas quieren jugar sobre seguro y sentirse a
salvo. De manera que no es la pasion 1o que los guia, sino el miedo."

"¢Y espor eso que aceptan un trabajo en el que se les paga poco?’ pregunté.

"Si" me contestd. "Algunas personas dicen gque los estoy explotando, porque no pago tanto como la
plantacion de azlcar o el gobierno. Yo digo que las personas se explotan a si mismos. El miedo es de €llos,
y no mio."

"Pero, ¢no piensa que deberia pagarles mas?' pregunté.

"No tengo por qué hacerlo. Y ademas, mas dinero no resolveria el problema. Simplemente, observaatu
papa. El gana mucho dinero, pero alin asi no puede pagar sus cuentas. La mayoria de las personas, al
obtener mas dinero, obtienen mayores deudas.”

"Y este es e motivo de los 10 centavos por hora. Es parte de la leccion™, dije sonriendo.

"Asi es’, sonrid é. "Veras, tu padre fue ala universidad y logré una educacion excelente, de esa manera
podria encontrar un trabajo bien remunerado. Y |o hizo. Pero € aln tiene problemas con e dinero porque en
el colegio no le ensefiaron nada acerca del mismo. Y ademas de eso, é cree en trabajar por € dinero.”

"¢Y usted no?" pregunté.

"No, no realmente”, contestd. 'Sl quieres aprender atrabajar por €l dinero, entonces continta en el colegio.
Ese es un maravilloso lugar para aprender a hacer eso. Pero si deseas aprender a tener dinero trabajando
parati, entonces yo te ensefiaré como. Pero sélo s quieres aprender.”

" ¢No querrian todos aprender eso?" pregunté.

"No", dijo padre rico. "Simplemente, porque es més facil aprender a trabajar por el dinero, especialmente s
el miedo es tu emocién primaria cuando entra en discusién el temadel dinero.”

"No entiendo”, dije con gesto torvo.

"No te preocupes por eso ahora. Solo recuerda que es el miedo 1o que mantiene a la gente en sus trabgjos. El
miedo de no pagar sus cuentas. El miedo a ser despedido. El miedo a no tener suficiente dinero.

El miedo a comenzar de nuevo. Ese es € precio de estudiar para tener una profesion u oficio, y luego
ponerse atrabajar por el dinero. La mayoria dé las personas se convierten en esclavos del dinero... y luego
Se enojan con sus patrones.”

"Y aprender atener dinero trabgando para uno, ¢es un curso de estudio completamente diferente?’
pregunte.

" Absolutamente”, contesté papa rico, "absolutamente”.

Nos quedamos sentados en silencio, en esa hermosa mafiana hawaiana de sdbado. Mis amigos deberian estar
empezando € partido de la Liga Infantil de Baseball. Pero, por alguna razon, ahora yo estaba agradecido de
haber decidido trabgjar por 10 centavos la hora. Sentia que estaba a punto de aprender algo que mis amigos
no aprenderian en € colegio...

"¢Listo paraaprender?' preguntd paparico.

" Absolutamente”, contesté con un gesto.

"He mantenido mi promesa. Te he estado ensefiando a distancia’, dijo padre rico. "A los 9 afios de edad, has
probado €l sabor de lo que significatrabajar por dinero. S6lo multiplica tu Gltimo mes por cincuenta afios, y
tendrés una idea de haciendo qué la mayoria de la gente gasta su vida."
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"Y o0 no entiendo”, dije.

'¢Qué sentias mientras esperabas en fila para verme? La primera vez, para ser contratado; y la segunda, para
pedir aumento.”

"Terrible", respondi.

"Si eliges trabajar por e dinero, lavida sera asi, como parala mayoria de las personas’, dijo padre rico.
"¢Y como te sentiste cuando la Sra. Martin degjé caer tres monedas en tu mano luego de tres horas de
trabajo?"

"Senti que no era suficiente. Parecia nada. Y o estaba disgustado”, contesté.

"Esa es la manera en que la mayoria de los empleados se sienten cuando reciben sus recibos de sueldo.
Especialmente, luego de que todas las retenciones e impuestos han sido deducidos. Al menos ta recibiste e
100 por ciento.”

" ¢Quiere decir que no atodos los trabajadores se les paga el total?' pregunté con asombro.

"Por Dios, jno!" dijo padre rico. "El gobierno siempre toma su parte primero."

"¢Y como lo hace?' pregunté.

"Gravamenes', respondié. "Eres gravado cuando ganas. Eres gravado cuando gastas. Eres gravado cuando
ahorras. Y eres gravado alln cuando mueres.”

" ¢Por qué las personas degjan que e gobierno les haga eso?’

Ahi, paparico se quedd sentado en silencio. Creo que deseaba que yo escuche, en lugar de dgjar salir tanta
charla de mi boca. Finalmente, me camé. No me gustaba |o que habia oido. Sabia que mi padre se quejaba
constantemente de pagar tantos impuestos, pero no hacia nada a respecto. ¢El tipo de vida estaba
empujandolo?

Padre rico se meci6 lentay silenciosamente en su silla, tan s6lo mirdndome.

"¢Listo para aprender?' pregunto.

Asenti lentamente.

"Como he dicho, hay muchas cosas que aprender. Aprender atener dinero trabajando parati esun
aprendizaje de por vida. Mucha gente va a la universidad por cuatro o mas afios, y ali finaliza su educacion.
Y o sé hoy que mi estudio sobre e dinero continuaraalo largo de toda mi vida, simplemente porque cuanto
mas descubro, encuentro que més necesito aprender. La mayoria de las personas jamés estudian este tema.
Van atrabajar, obtienen su cheque, balancean sus cuentas, y eso estodo. Y ademés de eso, ellos se
preguntan por qué tienen problemas financieros. Entonces, creen que el problema se resolvera con més
dinero. Pocos se dan cuenta de que €l problema es la carencia de educacion financiera."

" ¢De manera que mi papa tiene problemas con los impuestos porgue o comprende al dinero?’ pregunté
confundido.

"Veras', respondi6 padre rico. "El tema de los impuestos es solo una pequefia seccidn de la leccidn de tener
dinero trabajando parati. Hoy, solamente quiero descubrir si aln tienes la pasion de aprender acerca del
dinero. Lamayoria no latiene. Quieren ir al colegio, aprender una profesion, divertirse en € trabgjo, y ganar
mucho dinero. Un dia se despiertan con grandes problemas financieros, y entonces no pueden parar de
trabajar. Ese es € precio de saber Unicamente como trabajar por el dinero, en lugar de estudiar como tener
dinero trabajando para uno. Entonces, ¢aln conservas tu pasion por aprender?’ pregunto.

Asenti.

"Bien", dijo entonces. "Ahora volvamos a trabajo. Esta vez, no te pagaré nada."

"¢Como?" pregunté con total asombro.

"Yalo escuchaste. Nada. Trabgjarés las mismas tres horas cada sabado, pero esta vez no se te pagaran los 10
centavos por hora. Dijiste que no querias aprender atrabajar por € dinero, de manera que no te pagaré
nada.”

Y 0 no podia creer |0 que estaba oyendo.

"Y a he tenido esta conversacién con Mike. El ya esta trabajando gratis, quitando el polvo y acomodando
latas. Mejor que te apuresy vuelvas ala”

"ESo no esjusto”, grité. "Usted debe pagar algo."

"Ta dijiste que querias aprender. Si no aprendes esto ahora, creceras siendo como las dos mujeresy el otro
hombre mayor que estaban sentados en mi sala, trabajando por e dinero y deseando que no te despidan. O
como tu padre, ganando mucho de dinero, solo para esta endeudado hasta los 0jos, esperanzado en que mas
dinero resolvera e problema. Si eso es |o que deseas, volveré a nuestro trato original de 10 centavos por
hora. O puedes hacer |o que la mayoria de la gente termina haciendo. Quejarse de que e salario no es
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suficiente, renunciar, y buscar otro trabgjo.”

"¢Peroy yo qué hago?' pregunté.

Padre rico me dio golpecitos en la cabeza. "Usa esto”, dijo. "Si 1o usas bien, pronto me agradeceras por darte
una oportunidad, y te volveras un hombre rico."

Me quedé ali sin poder creer ain qué trato tan tonto habia estado manegjando. Y o habia llegado aqui
solicitando un aumento, y ahora se me pedia que trabajara gratis.

Padre rico volvid a golpearme la cabeza diciendo, "usa esto; y ahora vete de agui y vuelve a trabgjo".

LECCION # 1: Losricos no trabajan por el dinero

No le dije ami padre que no me estaban pagando. El no hubiera entendido, y yo no queria tratar de
explicar algo que ni yo mismo entendia adn.

Por tres semanas més, Mike y yo trabajamos durante tres horas cada sdbado, por nada. El trabajo no me
molestaba, y la rutina se volvia més sencilla. Eran los partidos de baseball y € no poder afrontar la compra
de los comics lo que podia conmigo.

Padre rico aparecio por ali a mediodia del tercer sdbado. Lo escuchamos maniobrar su camion en el
estacionamiento, chisporroteando cuando el motor se apagaba. Entrd a latienday salud6 ala Sra. Martin
con un abrazo. Luego de chequear cOmo iban las cosas en latienda, fue a refrigerador de los helados,
sacO dos paletas, las pago, y nos sefelo a Mike y ami.

"Vayamos a dar un paseo, chicos.”

Cruzamos la calle esquivando algunos automoviles, y caminamos a través de una gran extension de pasto,
donde unas personas adultas estaban jugando softball. Nos sentamos en una mesa de picnic apartada, y
nos dio los helados.

"¢Como van las cosas, nifios?'

"O.K.", dijo Mitre.

Y 0 asenti de acuerdo.

"¢Yaaprendieron algo?' pregunt6 padre rico.

Mike y yo nos miramos, encogiéndonos de hombros y sacudiendo nuestras cabezas al unisono.

Evitando una de las trampas mas grandes de la vida

"Bien, es megjor que ustedes empiecen a pensar, chicos. Estan viendo claramente una de las lecciones mas
grandes de lavida. Si aprenden laleccion, disfrutarén de una vida de gran libertad y seguridad. Si no
aprenden la leccion, acabaran como la Sra. Martin y la mayoria de |as personas que estan jugando softball
agui en e pargue. Ellos trabajan muy duro, por poca plata, colgados de lailusion de la seguridad de un
trabgjo, esperando con agrado las tres semanas de vacaciones anuales, y una magra pension luego de
cuarenta'y cinco anos de trabajo. Si eso los entusiasma, les daré un aumento de 25 centavos por hora.”
"Pero éstas son buenas personas y trabajan mucho. ¢Se divierte usted a costa de €llos?' demandé.

Una sonrisa se formo en la cara de paparico.

"La Sra. Martin es como una madre parami. Y 0 jamés seriatan cruel Debo sonar cruel porque estoy
tratando de hacer lo mejor que puede para sefidarles algo a ustedes dos. Quiero expandir sus puntos de
vista para que puedan ver algo. Algo que la mayoria de las personas nunca tienen la ventgja de ver porque
su vision es demasiado estrecha. La mayoria no ve la trampa en la que se han metidos."

Mikey yo nos sentamos sin estar seguros de su mensgje. Sonaba cruel, pero nosotros podiamos sertir que
él deseaba desesperadamente que nosotros aprendiéramos algo.

Con una sonrisa, paparico dijo, " ¢No sonaban buenos los 25 centavos ¢No hacian que su corazén latiera
mas répido?"

Sacudi mi cabeza con un "no", pero en realidad era asi. Veinticinco certavos por hora hubieran sido un
gran monto para mi.

"O.K., les pagaré un dolar por hora’, dijo padre rico, con una mueca burlona.

Ahorami corazon empezaba a correr. Mi cerebro chillaba, "tomalo, tomalo". Y o no podia creer 1o que
estaba escuchando. Pero aln asi, nc dije nada.

"O.K., u$s 2 por hora."

Mi pequefio cerebro de 9 afiosy mi corazon, casi explotaban. Después de todo, estdbamos en 1956, y que
me pagaran u$s 2 la hora me hubiera convertido en € nifio mas rico del mundo. No podia imaginarme
ganando esa clase de dinero. Y o queriadecir "si". Queria aceptar el trato. Podia ver una nueva bicicleta,
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guantes de baseball nuevos, y la adoracion de mis amigos cuando mostrara algo de efectivo. Ademés de
eso, Jimmy y sus amigos ricos nunca podrian volver allamarme pobre. Pero por algunarazén mi boca
permanecio en silencio.

Quizés mi cerebro se recalentd y comenzd a derretirse. Pero en lo profundo de mi ser, yo realmente no
queria esos u$s 2 por hora.

El helado se derretiay corria por mi mano. El envase estaba vacio, y en € piso las hormigas disfrutaban el
pegajoso enchastre de vainillay chocolate. Padre rico veia ante si a dos muchachitos que le devolvian
fijamente la mirada, con los ojos muy abiertosy el cerebro en blanco. El sabia que nos estaba probando, y
gue nuestra parte emocional queria aceptar € trato. El sabia que el alma de cada ser humano tiene un
punto débil y Ileno de necesidades, que puede ser comprado. Y é sabia que el alma de cada ser humano
también tenia una parte llena de fortaleza y de resolucion, que no podria ser comprada jamas. La cuestion
era cud de las dos partes erala més fuerte. El habia puesto a prueba a miles de ailmas en su vida. El
examinaba almas cada vez que entrevistaba a alguien para un trabgjo.

"Bien, que sean u$s 5 por hora."

De repente, hubo un silencio dentro de mi. Algo habia cambiado. La oferta era demasiado buena, y ya se
habia vuelto ridicula. No demasiados adultos en 1956 ganaban més de u$s 5 por hora. La tentacion
desapareci6, y seinstalé la cadma. Lentamente, giré ami izquierday miré a Mike. El me devolvié la
mirada. La parte de mi ama que era débil y necesitada, estaba silenciosa. La parte de mi que no tenia
precio tomo e lugar. Una calmay una certeza acerca del dinero penetraron en mi cerebro y en mi aima.

Y 0 sabia que Mike habia llegado también a ese punto.

"Bien", dijo padre rico suavemente. "Casi todas las personas tienen un precio. Y ese precio esta dado por
esas emociones humanas |lamadas miedo y ansiedad. Primero, €l miedo a quedarse sin dinero nos motiva
atrabgar duro, y entonces, una vez que obtenemos nuestro cheque, laansiedad y € deseo nosllevan a
pensar en todas las cosas maravillosas que € dinero puede comprar. Y asi, € patron queda configurado."”
" ¢QUé patron?’ pregunté.

"El patrén de levantarse, ir atrabajar, pagar cuentas, levantarse, ir atrabajar, pagar cuentas... Sus vidas
estaran entonces guiadas para siempre por dos emociones, €l miedo y laansiedad. Si les ofrecen mas
dinero, ellos continuaran € ciclo, incrementando también sus gastos. Esto es |o que yo llamo la Carrera de
Ratas."

" ¢EXiste otramanera?' preguntd Mitre.

"Si", dijo padre rico lentamente. "Pero solo unas pocas personas la encuentran.”

"¢Y cud es esamanera?’ nuevamente Mitre pregunto.

"Eso, chicos, es |o que yo espero que ustedes descubran a medida que estudian y trabgjan conmigo. Eso es
por lo que les retiré toda forma de pago.”

"¢Algunaindirecta?’ dijo Mitre. "Estamos como cansados de trabajar duro, especialmente de trabajar por
nada."

"Bueno, el primer paso es decir la verdad”, dijo padre rico.

"Pero no hemos estado mintiendo”, dije yo.

"No dije que estuvieran mintiendo. Dije que hay que decir laverdad”, volvio a repetir.

"¢Laverdad acerca de qué?' pregunté.

"Acerca de como se estan sintiendo”, dijo padre rico. "No tienen que decirselo a nadie més. Solo a si
mismos.”

" ¢Usted quiere decir que las personas gque estén en este parque, los que trabajan para usted, la Sra. Martin,
ninguno de ellos hace eso?' pregunté.

"Lo dudo", dijo padre rico. "En lugar de eso, ellos sienten miedo de no tener dinero. En vez de confrontar
el miedo, reaccionan, en lugar de pensar. Reaccionan emocionalmente, en lugar de usar sus cabezas’,
agregd, dando golpecitos sobre nuestras cabezas. "Entonces, consiguen unos pocos pesos en sus manas, y
otra vez sus emociones -laalegria, €l deseo, las ansias- toman posesion, y ellos vuelven a reaccionar, en
vez de pensar.”

" ¢De manera que sus emociones construyen sus pensamientos?’ dijo Mike.

"Correcto”, dijo padre rico. "En lugar de decir la verdad acerca de cdmo se sienten, ellos reaccionan ante
sus sentimientos, que les impiden pensar. Ellos sienten miedo, y van atrabajar, esperando que el dinero lo
mitigue, pero no sucede asi. Ese vigjo miedo ronda a su alrededor, entonces van de nuevo a trabajo,
esperando nuevamente que el dinero calme sus temores, pero una vez mas, no sucede asi. El miedo los
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tiene atrapados en esta trampa de trabgjar, ganar dinero, trabgjar, ganar dinero y esperar que € miedo se
disipe. Pero cada mafiana a levantarse, € miedo se levanta con ellos. Para millones de personas, ese vigjo
miedo es |la causa de que no puedan conciliar e suefio, origindndoles noche de agitacion y temor. De
manera tal que otra vez se levantan y van

atrabgjar, esperando que el cheque de su sueldo elimine ese miedo que corroe su aima. El dinero esta
manejando sus vidas, pero ellos se rehlsan a asumir la verdad. El dinero tiene € control de sus emociones,
y en consecuencia, de sus amas."

Padre rico se sent6 tranquilamente, dejando que sus palabras fueran asimiladas. Mike y yo escuchamos lo
gue é dijo, pero realmente no entendimos por completo de qué estaba hablando. Lo Unico que yo sabia,
era que a menudo me preguntaba por qué los adultos iban tan de prisa a sus trabgjos. Esto no parecia muy
divertido, y €ellos nunca parecian demasiado felices, sin embargo, algo los mantenia huyendo hacia sus
trabajos.

Al darse cuenta de que habiamos asimilado tanto como nos fuera posible lo que é habia estado hablando,
padre rico dijo: "chicos, yo quiero que eviten esatranmpa. Eso es realmente |o que deseo ensefiarles. No tan
s0lo a ser ricos, porque ser ricos no resuelve € problema’.

"¢Ah, no?" pregunté sorprendido.

"No. D§enme finalizar acerca de esta otra emocion, que es e deseo. Algunos lo [laman ansia o anhelo,
pero yo prefiero deseo. Es perfectamente normal desear algo mejor, mas lindo, més divertido o excitante.
De manera que las personas también trabajan por el dinero a causa de sus deseos. Ellos quieren dinero
porque piensan gque puede comprar aegrias. Pero las aegrias que el dinero puede comprar son a menudo
efimeras, y asi pronto vuelven a necesitar mas dinero para mas aegrias mas placer, més confort, més
seguridad. Y entonces ellos siguen trabajando, creyendo que € dinero aliviara sus amas afligidas por €l
miedo y el deseo. Pero €l dinero no puede hacer eso."

"¢AUn lagente rica?' preguntd Mitre.

"Incluyendo alagenterica’, dijo padre rico. "De hecho, larazdn de la riqueza de muchas personas no es
el deseo, sino e miedo. En realidad ellos creen que €l dinero puede eliminar € miedo de no tenerlo o de
ser pobre, y por eso amasan toneladas de dinero, paraluego descubrir que e miedo empeora. Ahoratemen
perder lo que tienen. Tengo amigos que siguen trabajando, aunque tengan ya demasiado. Conozco
personas que poseen millones, y estan méas temerosos ahora que cuando eran pobres. Estan aterrorizados
de perder todo su dinero. Los miedos que los llevaron a ser ricos, ahora han empeorado. Esa parte débil y
necesitada de sus almas esta gimiendo en voz mas alta cada vez. Ellos no quieren perder sus mansiones,
los automoviles, lavida de clase alta que € dinero les ha comprado. Temen qué dirian sus amigos s
perdieran toda su fortuna. Muchos estan emocional mente desesperados y neuréticos, aun- gue lucen ricos
y tienen més dinero.”

"Entonces, ¢es més feliz un hombre pobre?' pregunté.

"No, no lo creo", replico padre rico. "El hecho de evitar €l dinero es tan psicotico como ser adicto adl."
Como corolario, el pordiosero del pueblo pasd de largo por nuestra mesa, deteniéndose en un gran cesto
de desperdicios, revolviendo todo en busca de algo. Los tres o miramos con gran interés, cuando quizas
en otra oportunidad lo hubiéramos ignorado.

Padre rico sacd un ddlar de su billeteray con un gesto se lo ofrecié a hombre, ya mayor. Al ver € hillete,
el vagabundo vino a nosotros inmediatamente, lo tomd, y le agradecié profusamente, huyendo extasiado
con su buena fortuna.

"El no es muy diferente de muchos de mis empleados’, dijo paparico. "Y o he conocido mucha gente que
dice "oh, yo no estoy interesado en € dinero'. Pero alin asi ellos trabajan en su empleo por o menos ocho
horas por dia. Eso es una hegacion de laverdad. Si no estén interesados en € dinero, ¢entonces por qué
estan trabajando? Esa clase de mentalidad probablemente es més psicética que la de una persona que
acumula dinero."

Mientras estaba sentado ahi oyendo a mi papa rico, mi mente recordaba por instantes las innumerables
Veces que mi propio padre decia, "yo no estoy interesado en € dinero”. Decia esas palabras muy a
menudo. Y se cubriaasi mismo afirmando siempre, "yo trabajo porque amo mi profesion”.

"Entonces ¢qué hacemos?' pregunté. " ¢No trabgjar por dinero hasta que todos los restos de miedo y deseo
se hayan ido?"

"No, eso seria malgastar el tiempo", dijo padre rico. "Las emociones son 1o que nos hace humanos. Nos
hacen reales. La palabra emocion quiere decir energia en movimiento. (*) Sean sinceros acerca de sus
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emociones, y Usenlas, junto con su mente, en su propio favor, y no en su contra."

"iGuau!" dijo Mike.

"No temas por lo que yo acabo de decir. Todo esto tendra mas sentido en los proximos afios. Tan solo
debes ser un observador, no un reaccionario de tus emociones. La mayoria de las personas no saben que
sus emociones estan delineando sus pensamientos. Tus emociones son tus emociones, y tienes que
aprender a delinear tus propios pensamientos.”

" ¢Puede darme un giemplo?" pregunté.

"Seguro”, replicd. "Cuando una persona dice, "necesito encontrar un trabago', una emocion esta tomando el
lugar de un pensamiento. El miedo a no tener dinero genera ese pensamiento.”

"No entiendo", dijo Mike.

"Por gjemplo”, dijo padrerico. "Si e miedo ano tener suficiente dinero surge, en lugar de salir corriendo
inmediatamente a conseguir un trabajo a fin de ganar unos pocos pesos para mitigar € miedo, ellos antes
deberian hacerse a si mismos esta pregunta: “¢Es este trabajo la mejor solucién alargo plazo, para este
miedo? En mi opinidn, la respuesta es 'no'. Especialmente s miran alo largo de toda la vida de una
persona. Un empleo, realmente es una solucion de corto plazo para un problemaalargo plazo.”

"Pero mi padre siempre esta diciendo, “continla estudiando, obtén buenas calificaciones, y asi podrés
encontrar un trabgjo estable y seguro'." Esta vez fui yo € que hablé, algo confundido.

"Si, entiendo que lo diga’, dijo papa rico sonriendo. "La mayoria de las personas recomiendan eso, y para
muchas de ellas, es una buena idea. Pero esa recomendacion surge a partir del miedo."”

"¢Quiere decir que mi padre dice eso porque siente miedo?”

"Si", respondié. "El esta aterrorizado de que tu no puedas ser capaz de ganar dinero e insertarte en la
sociedad. No me malinterpretes. El te ama, y desealo mejor parati. Y creo que sus miedos estan
justificados. Una educacién y un empleo son importantes. Pero no mangjaran e miedo. Veras, € miedo
gue lo lleva a levantarse cada mafiana para ganar algunos pesos, es e mismo que lo hace ser un fanético
de que tu continues estudiando.”

" ¢Entonces qué recomienda usted?' |e pregunté.

"Y o quiero ensefiarles a adquirir la maestria en €l poder que tiene el dinero. A no temerle. Y eso no se
ensefia en los colegios. Si ustedes no o aprenden, se convertiran en esclavos del dinero.”

Finalmente, todo cobraba sentido. Lo que él queria, era que expandiéramos nuestra vision. Que viéramos
lo que, a respecto, ni la Sra. Martin, ni sus empleados, ni mi padre podian ver. El usb gjemplos que
sonaban crueles por momentos, pero yo nunca los he olvidado. Ese dia, mi vision se expandio, y pude
empezar a ver la trampa que yace por delante de la mayoria de las personas.

"Veran, en Ultimainstancia, todos somos empleados. Slo que trabajamos en distintos niveles', agregd
padre rico. "L o que yo quiero, nifios, es que tengan una chance de evitar esa trampa, causada por las
emociones del miedo y la ansiedad. Usenlas asu favor, y no en su contra. Por eso quiero ensefiarles. Yo
no estoy interesado en que aprendan tan solo a construir una pila de billetes. Eso no dominara el miedo 0
lasansias. Si en primer lugar ustedes no dominan estas dos emocionesy se vuelven ricos, seran
simplemente esclavos muy bien remunerados.”

"Bueno, ¢y como evitamos la trampa?" le pregunté.

"Las causas principales de la pobreza o de las luchas financieras, son € miedo y laignorancia; no la
economia, ni € gobierno, ni los ricos. Son & miedo y la ignorancia auto-infligidos, los que mantienen ala
gente atrapada. Asi que, chicos, ustedes vayan al colegio y logren un titulo universitario. Que yo les
ensefiaré como permanecer fuera de latrampa.”

Las piezas del rompecabezas iban apareciendo. Mi padre instruido tenia una gran formacion y una gran
carrera. Pero jamés le habian ensefiado como mangjar sus miedos, o e dinero. Se hacia claro que yo podia
aprender cosas bien diferentes de cada uno de los dos padres.

"Bien, has estado hablando sobre el miedo a no tener dinero. Pero, ¢cOmo afectan nuestros pensamientos
€l deseo, o las ansias?’, preguntd Mike.

" ¢Como se sintieron cuando los tenté con un aumento? ¢/Notaron como crecian sus deseos?"

Movimos nuestras cabezas asintiendo.

"Al no degjarse llevar por sus emociones, ustedes contuvieron sus reacciones y pudieron pensar. Eso eslo
mas importante. Siempre tenemos emociones de miedo o0 ansiedad. De aqui en adelante, es mas
importante para ustedes utilizar esas emociones para su propio beneficio y alargo plazo, y no smplemente
dgjar que elas los manegjen controlando sus pensamientos. La mayoria de las personas usan € miedo y la
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ansiedad en contra de si mismos. Ese es el comienzo de laignorancia. Muchos, araiz de sus emociones de
miedo y deseo, viven sus vidas a la caza de salarios, aumentos, y la seguridad de un empleo, sin
cuestionarse realmente a donde |os estén conduciendo esos pensamientos altamente emotivos. Esigual
gue laimagen de un burro tirando de una carreta, mientras el amo hace colgar una zanahoria delante de la
nariz del animal. Puede ser que el duefio del burro esté yendo donde quiere, pero €l animal esta
persiguiendo unailusion. Al dia siguiente, sblo habra para € burro una nueva zanahoria."

"Quiere decir que en € momento en que empecé aimaginarme un nuevo guante de baseball, golosinasy
juguetes, ¢fue como la zanahoria para el burro?' pregunté Mike.

"Si. Y amedida que vayan creciendo, l0s juguetes seran més caros. Un nuevo automovil, un barco y una
gran casa para impresionar a sus amigos', dijo papa rico con una sonrisa. "El miedo los empuja fuera de la
puerta, y € deseo los [lama. Seduciéndolos hasta las rocas. Esa es la trampa.”

"Y entonces ¢cud es larespuesta?’ volvio a preguntar Mike.

"Lo queintensificael miedo y el deseo, eslaignorancia. Esa eslarazon por la que personas ricas, con
grandes cantidades de dinero, a menudo se sienten més temerosas cuanto mas ricas se vuelven. El dinero
eslazanahoria, lailusion. S e burro pudiera ver € cuadro completo, re-pensaria su eleccion de perseguir
la zanahoria."

Padre rico siguié adelante explicando que la vida humana es un devenir entre ignorancia e iluminacion.
Nos explico que, unavez que una persona cesa de buscar informacion y conocimiento de si mismo, se
instala laignorancia. Y esa es una lucha de momento a momento -aprender a abrir o cerrar la propia
mente.

"Miren, e colegio es muy, muy importante. Ustedes van ala escuela para aprender cierta habilidad o
profesion, y asi ser un miembro que contribuye a la sociedad. Toda cultura necesita maestros, doctores,
mecanicos, artistas, cocineros, comerciantes, oficiales de policia, bomberos, soldados. Las escuelas los
forman, de tal manera que nuestra cultura puede prosperar y florecer”, dijo padrerico.
"Desafortunadamente, para muchos, la escuelaes el final, y no € principio.”

Se hizo un gran silencio. Padre rico sonreia. Yo no comprendi todo lo que é dijo ese dia. Pero como
sucede con la mayoria de los grandes maestros, cuyas palabras contintian ensefiando por afios - muchas
veces largo tiempo después de que se han ido- |as palabras de papa rico estéan ain hoy conmigo.

"He sido un poco cruel hoy", dijo. "Cruel por unarazon: quiero que siempre recuerden esta charla. Quiero
gue siempre piensen en la Sra. Martin. Quiero que siempre recuerden a burro. No se olviden nunca,
porque sus dos emociones, miedo y deseo, |os pueden llevar a una de las trampas més grandes de la vida,
S ustedes no estén dertas para evitar que ellas controlen sus pensamientos. Pasar la vida viviendo con
miedo, sin explorar nunca sus suefios, es cruel. Trabgjar arduamente por €l dinero, pensando que puede
comprar las cosas que los haran felices, también es cruel. Despertarse en medio de la hoche aterrorizado
por el temor de no poder pagar las deudas, es una horrible forma de vivir. Una vida determinada por €l
monto del cheque del sueldo, no es realmente vida. Pensar que un empleo brindard seguridad es mentirse a
uno mismo. Es cruel, y esa es latrampa que quiero que evitens fuera posible. He visto como € dinero
dirige lavida de la gente. No dejen que eso les pase a ustedes. Por favor, no dejen que € dinero manegje
sus vidas."

Una pelota de softball rodd por debajo de nuestra mesa. Padre rico lalevant, y la arrojé de vuelta.

"¢Y quétiene que ver laignorancia con €l miedo y € deseo?' pregunté.

"Tiene que ver, porgue la ignorancia acerca de | as cuestiones del dinero, es o que causa tanto miedo y
tanto deseo”, respondié. "Dé&enme darles algunos g emplos. Un médico, deseoso de proveer una mejor
vida a su familia, incrementa el monto de sus honorarios. Al hacer esto, hace f que el costo en salud
aumente para todos. Entonces, los mas af ectados resultan ser |os mas pobres, de manera que la gente
pobre acaba teniendo peor salud que la gente rica.

"Como los médicos incrementan sus honorarios, los abogados también [o hacen. Cuando los abogados
hayan aumentado, |os maestros querran también un incremento de sus ingresos, |o que elevara el monto de
nuestros impuestos, y asi sucesivamente. Pronto, habra una brecha tan grande entre pobresy ricos, que €
caos estallaray serd € colapso de otra gran civilizacion. Las civilizaciones colapsaron cuando la brecha
entre los que tienen y 1o que no, se hizo demasiado grande. Estados Unidos est4 en esa senda, probando
unavez mas que la historia se repite a si misma, porque no aprendemos de la historia. S6lo memorizamos
nombres y fechas histéricas, pero no la leccion."

" ¢No se supone que |os precios suban?' pregunté.
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"No en una sociedad bien educada, con un gobierno bien administrado. En realidad, los precios deberian
bajar. Por supuesto, esto es verdad sblo en teoria. Los precios suben a causa del miedo y € deseo causados
por laignorancia. Si las escuelas ensefiaran a los nifios € mangjo del dinero, habria mas dinero y precios
mas bajos, pero las escuelas se enfocan solo en ensefiar ala gente a trabgjar por € dinero, y no en cémo
tomar las riendas de su poder.”

" ¢Pero no tenemos escuelas de negocios?' preguntd Mike. " ¢Acaso no estas aentindome a que siga una
carrera universitaria de negocios hasta lograr un Master?'

"Si", contesto paparico. "Pero demasiado a menudo las escuel as de negocios entrenan empleados que son
sofisticados contadores de habichuelas. jDios no permita que los contadores de habichuelas dirijan una
empresal Todo lo que saben hacer es ver los nimeros, despedir gente, y acabar con € negocio. Lo 8,
porque yo contraté contadores de habichuelas. Ellos sblo piensan en bajar costos y elevar precios, lo que
causa mas problemas. Su trabajo es importante. Desearia que haya mas gente que o supiera hacer, pero
tampoco es ese €l cuadro completo”, agreg6 papa rico con disgusto.

"Pero, ¢existe algunarespuesta?' preguntd Mike.

"Si", dijo padrerico. "Aprender a utilizar las emociones para pensar, y ano pensar con las emaociones.
Cuando ustedes, chicos, adquirieron €l control de sus emociones al aceptar trabajar gratis, alli pensé que
habia esperanza. Y cuando nuevamente resistieron sus emociones a ser tentados con més dinero, estaban
de nuevo aprendiendo a pensar a pesar de estar emocionalmente cargados. Ese es €l primer paso.”

" ¢Por qué es tan importante ese primer paso?' pregunté.

"Bueno, estd en ustedes descubrirlo. Si desean aprender, muchachos, los llevaré a terreno espinoso. Ese
lugar que casi todos evitan. Los llevaré a ese lugar a que la mayoria de las personas temen ir. Si ustedes
van conmigo, abandonaran la idea de trabajar para conseguir dinero, y en lugar de eso, aprenderan a tener
dinero trabajando para ustedes."

"¢Y qué obtendremos si vamos con usted? Si accedemos a aprender de usted, ¢qué conseguiremos?”
pregunté.

"Lo mismo que Briar Rabbit consiguid”, respondio. "Liberarse de Tar Baby".("")

" ¢Existe un terreno espinoso?’ le pregunté.

"Si", respondio. "Es nuestro miedo y nuestra ansiedad. Enfrentar nuestros miedos, y confrontar nuestra
ansiedad, nuestras debilidades y nuestras necesidades, eslasalida. Y € camino hacia la salida es atravées
de la mente, eligiendo nuestros pensamientos.”

" ¢Elegir nuestros pensamientos?' preguntd Mike, desconcertado.

"Asi es. Eligiendo lo que pensamos, en vez de reaccionar a partir de nuestras emociones, y simplemente
levantarnos e ir atrabajar en la intencion de resolver e problema, solo porque e miedo de no tener
suficiente dinero para pagar las cuentas nos aterra. Pensar, seriatomarse €l tiempo de hacernos a nosotros
mMisSmos una pregunta. Algo asi como “¢trabagjar cada vez mas duramente, es la mejor solucién a este
problema? La mayoria de las personas estan tan aterrorizadas por no decirse a si mismas la verdad -de que
el miedo tiene el control- que ni siquiera pueden pensar, y salen huyendo por la puerta. Tar Baby tiene €
control. A eso me refiero con elegir sus pensamientos.”

"¢Y como lo hacemos?' preguntd Mike.

"Eso es |0 que estaré ensefiandoles. Les ensefiaré a tener opciones de pensamientos para considerar, en
lugar de reaccionar como €l reflegjo de larétula, tragando el café del desayuno y huyendo por la puerta.
"Recuerden lo que he dicho antes: un trabajo es tan sblo una solucién de corto plazo, para un problemade
largo plazo. La mayoria de las personas tienen un problema en mente, y es e corto plazo. Son las cuentas
al fina del mes, e Tar Baby. El dinero ahora dirige sus vidas. O deberia decir, el miedo y laignorancia
acercadel dinero. De manera que ellos hacen o mismo que sus padres; se levantan cada diay salen a
trabajar por € dinero. Sin tomarse el tiempo para pensar " ¢existe otra manera?. Ahora, son sus emociones,
y no sus cabezas, las que controlan sus pensamientos.”

" ¢Podrias decirnos la diferencia entre pensar con las emociones, y pensar con la cabeza?' le pregunto
Mike.

"Oh, si. Todo € tiempo estoy oyendo algo al respecto”, respondié paparico. "0igo cosas como "Bueno,
todo e mundo tiene que trabgjar', o “los ricos son tramposos. También “Buscaré otro trabajo. Merezco €
aumento. Usted no puede andar presionandome’. O "me gusta este trabajo porque es seguro’. En lugar de
“¢Me estoy perdiendo algo aqui?, lo cual rompe e pensamiento emocional, dando a la persona tiempo
para pensar claramente.”
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Debo admitir que esa fue una grandiosa leccion recibida. Saber si alguien estaba hablando a partir de sus
emociones, 0 basandose en un pensamiento claro. Fue una leccion que me sirvié mucho para lavida
Especiamente cuando era yo € que estaba hablando desde la emocién, y no desde € pensamiento claro.
Mientras encaramos €l retorno hacia la tienda, papa rico explicd que los ricos realmente "hicieron el
dinero”. No trabajaron por é. El continud explicando que cuando Mikey yo estabamos acufiando
monedas de 5 centavos con el plomo, creyendo gque estdbamos "haciendo dinero”, estuvimos muy cerca de
laforma de pensar de los ricos. El problema fue que, hecho por nosotros, eso erailegal. Eralegal quelo
hicieran el gobierno o los bancos, pero no nosotros. Nos explico las formas legales e ilegales de hacer
dinero.

Padre rico continud explicando que los ricos saben que e dinero es unailusién, exactamente como la
zanahoria para €l burro. Es sélo por € miedo y los deseos, que lailusion del dinero es mantenida por
millones de personas unidas en & pensamiento de que el dinero esreal. El dinero realmente es un invento.
Fue nada més por lailusién de la confianza e ignorancia de las masas que € castillo de naipes permanecio
sostenido. "De hecho" agregd, "en muchos sentidos, la zanahoria del burro era mas valiosa que € dinero."
El habl6 acerca del patron oro en e que se basaba Estados Unidos, y de que cada billete de dolar era
actualmente un certificado en plata. Lo que le preocupaba, era un rumor de que algin dia abandonariamos
ese patron oro, y nuestros dolares ya no serian garantizados en plata.

"Cuando suceda eso, chicos, € infierno entero se desencadenara. Las clases mediay pobre, y los
ignorantes, tendran sus vidas arruinadas simplemente por haber continuado creyendo que € dinero esreal,
y que la compafia parala cual trabgjan, o el gobierno, cuidarén de ellos.”

Realmente, no entendimos lo que é estaba diciendo ese dia, pero alo largo de los afios, todo cobré masy
més sentido.

Viendo o que otros pasan por ato

Al subirse a su pickup, que estaba estacionada af uera de su pequefio mercado, dijo: " Sigan trabajando,
chicos, pero cuanto antes se olviden de la necesidad de un cheque de pago mensual, mas fécil serd su vida
de adultos. Contintien utilizando sus cerebros, trabajen gratis, y pronto sus mentes les mostraran formas de
ganar muchisimo mas dinero del que yo podria pagarles jamés. Ustedes veran cosas que € resto de la
gente nunca ve. Oportunidades justo frente a sus narices. Muchas personas no ven esas oportunidades
porque estan buscando e dinero y la seguridad, de manera que eso es todo |o que obtienen.,En €l

momento en que vean una oportunidad, las seguiran viendo por € resto de sus vidas. Cuando llegue ese
momento les ensefiaré algo més. Aprendan esto, y evitaran una de las trampas mas grandes de la vida.
Ustedes nunca, jamas, tocarén ese Tar Baby."

Mikey yo tomamos nuestras cosas de la tienda, y nos despedimos de la Sra. Martin agitando las manos.
Volvimos a parque, al mismo banco de picnic, y pasamos alli varias horas mas, pensando y hablando.
Pasamos la semana siguiente en el colegio, pensando y hablando. Durante dos semanas mas, continuamos
pensando, hablando y trabgjando gratis.

Al final del segundo sabado, estaba nuevamente despidiéndome de la Sra. Martin y observando el stand de
las historietas con una mirada nostélgica. Lo mas dificil de no cobrar ni siquiera los 30 centavos por
sabado, era no tener dinero para comprarme agunas historietas. De repente, mientras la Sra. Martin nos
decia adios, noté ago que ella hacia, y que nunca antes habia observado. Es decir, la habia visto hacerlo,
pero jamas |o habia registrado.

Ella estaba cortando en mitades la pagina frontal de los comics. Guardaba la mitad superior de cada
portada, desechando €l resto de la revista dentro de una gran cgja marrén de carton prensado. Cuando le
pregunté qué hacia con las historietas, me contestd que las arrojaba a la basura. "L as mitades superiores de
las portadas se las entrego a distribuidor de libros, a modo de crédito para nuevos gjemplares. El vendra
en una hora."

Mikey yo, esperamos esa hora. Enseguida € distribuidor 11ego, y le pregunté si podriamos tomar |os
libritos de historietas. EI me respondié: "Pueden tenerlos s trabajan para este almacén, y no los revenden.”
Nuestra sociedad fue revivida. La mama de Mitre tenia una habitacidn vacia en el sotano, que nadie usaba.
Lalimpiamos, y comenzamos a apilar ali cientos de revistas de historietas. Pronto, nuestra biblioteca de
comics fue abierta a publico. Contratamos a la hermana menor de Mike, a quien e encantaba estudiar,
para ser la cabeza de la biblioteca. Ella cobraba a cada nifio 10 centavos la entrada, y € lugar permanecia
abierto desde las 2:30 hasta las 4:30 p.m. todos los dias después del colegio. Los clientes, nifios del
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vecindario, podian leer tantas revistas como pudieran, en esas dos horas. Era una ganga para ellos, dado
gue cada comic costaba 10 centavos, y alcanzaban aleer cinco o seis en dos horas.

La hermana de Mitre chequeaba a | os nifios cuando se iban, para asegurarse de que nadie se apropiara de
ninguna revista. Ella también llevaba los libros con los registros, dividiéndolos en cuantos nifios venian
cada dia, quiénes eran, y cualquier comentario que pudieran terer. Mike y yo promediamos los 9,50
ddlares por semana, durante un periodo de tres meses. Le pagamos a su hermanita 1 dolar por semana, y la
dejdbamos leer gratis las historietas, o cual rara vez hacia dado que estaba siempre estudiando.

Mike y yo mantuvimos el acuerdo de trabajar en la tienda cada sabado, recolectando todos los comics de
todos |os almacenes. Respetamos nuestro acuerdo de no vender ninguna revista. Las quemabamos cuando
se ponian muy andrajosas. Intentamos abrir una sucursal, pero hunca pudimos encontrar alguien tan
dedicado como la hermana de Mitre, en quien pudiéramos confiar.

A una edad temprana, descubrimos lo dificil que era encontrar buen personal.

Tres meses después de gue la biblioteca fuera abierta por primera vez, se suscité una peleaen € lugar.
Algunos camorristas de otro vecindario lograron entrar por lafuerza, y lainiciaron. El padre de Mitre
sugirié que cerraramos el negocio. Asi que nuestra tienda de historietas cerrg, y nosotros dejamos de
trabajar los sdbados en e mini- mercado.

De todos modos, € papé de Mitre estaba feliz porque habiamos aprendido bien nuestra primera leccion.
Habiamos aprendido a tener dinero trabajando para nosotros. A1 no recibir ninglin pago por nuestro
trabgjo en la tienda, nos vimos forzados a usar nuestra imaginacion para identificar una oportunidad de
ganar dinero. Al iniciar nuestro propio negocio -la biblioteca de historietas- teniamos el control de
nuestras propias finanzas, sin depender de un empleador. Lo mejor fue que nuestro negocio generaba
dinero para nosotros, alin cuando no estabamos alli fisicamente. Nuestro dinero trabajaba para nosotros.
En lugar de pagarnos dinero, padre rico nos habia dado mucho mas.

(*) Emotion, energy in motion (N. de T.)

(**) Briar Rabbit y Tar Baby: cuento tradicional afro americano que cuenta la historia de un conejo -Briar
Rabbit-- a quien le tienden una trampa poniéndole por delante un mufieco cubierto de alquitran -Tar Baby-
.(N.deT.))
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CAPITULO TRES
Leccion Dos

¢Por queé ensefiar especializacion financiera?

¢Por qué habria que ensefiar a un nifio especializacion financiera?

En 1990, Mike, mi megjor amigo, tomo & manejo del imperio de su padre y, de hecho, esta haciendo un
mejor trabajo que € realizado por é. Solemos encontrarnos una o dos veces a afio en el campo de golf. El
y Su esposa son més ricos de |o que usted pueda imaginar. El imperio de padre rico est4 en buenas manos,
y ahora Mike esta preparando a su propio hijo para que tome su puesto, a igua que su padre nos preparé a
NOSOLros.

En 1994, teniendo yo 47 afios, y mi esposa Kim 37, me retiré de mis actividades. Jubilarse no significa no
trabgjar. Para mi esposa'y para mi, significa que, exceptuando cambios cataclismicos inesperados,
podemos trabajar 0 no, y nuestra riqueza igual crece automaticamente, manteniendo su rumbo més alade
lainflacion. Entiendo que esto significa libertad. Nuestros fondos son lo suficientemente grandes como
para crecer por si mismos. Es como plantar un &rbol. Usted |o abona durante afios, y entonces, un dia, €l
arbol yano necesita de usted. Sus raices se han profundizado lo suficiente. Y ahora é le provee de
sombra, para regocijo suyo.

Mike €eligio dirigir € imperio, y yo decidi jubilarme.

Dondequiera que hablo ante distintos grupos de personas, a menudo me preguntan qué les recomendaria, 0
gué podrian hacer. “¢Como podrian ellos comenzar? " ¢Existe agun libro bueno que les pueda
recomendar?

¢Qué deberian hacer para preparar a sus hijos? ¢Cud es el secreto del éxito? ¢Como hago yo para ganar
millones? Y ami siempre se me hace presente un articulo que una vez alguien me dio. EI mismo, sigue a
continuacion.

"El hombre de negocios més rico"

En 1923, un grupo compuesto por nuestros mas grandes lideres, y mucho, de nuestros hombres de
negocios Mas ricos, mantuvieron un encuentro en el hotel Edgtwater Beach de Chicago. Entre ellos se
encontraban: Charles Schwab, cabeza de la mayor compariia independiente de aceros; Samuel Insull,
presidente de la més grande empresa de servicios publicos. Howard Hopson, cabeza de la empresa
gasifera més importante; Ivar Kreuger, presidente de International Match Co., una de las compafias mas
grandes de esa época; Ledn Frazier, presidente del Bank of Internacional Settlements: Kichard Uhitney,
presidente de la Bolsa de mueva Y ork; Arthur Cottcm y Jesse Livermore, dos de |os més grandes
especuladores de bolsa; y Albert Fall , miembro del gabinete del Presidente Harding. Veinticinco afos
después, nueve de dlos (Ios nombrados ante-riormente) acabaron como se relata a continuacién: Schwah
murié sin un centavo, luego de haber vivido cinco afios de dinero prestado. Insull, murio quebrado, fuera
de su tierra natal. Kreuger y Cotton, también murieron en bancarrota. Hopson, se volvio loco. Whitney y
Alhert Fall acababan de salir de prision. Y Frazier y Livermore se suicidaron.

Tengo dudas de que alguien pueda realmente decir qué les ocurri6 a estos hombres. Si usted presta
atencion alafecha, 1923, notara que fue poco antes del colapso de los mercados y la Gran Depresion de
1929, lo gue sospecho habra tenido gran impacto en estos hombresy sea vidas. El punto es este:
actualmente vivimos en tiempos de mayores y mas rapidos cambios que los que experimentaron €llos.
Sospecho que, en los proximos 25 afios, van a ocurrir muchas subidas y caidas que equipararan las dliasy
bajas que enfrentaron estos hombres. Me preocupa € hecho de que mucha gente esté demasiado enfocada
en el dinero y no en su mayor riqueza, que es la educacion. Si 1as personas estan preparadas para ser
flexibles, mantener una mente abiertay aprender, ellas se liardn mas 'y mas ricas a través de los cambios.
Si creen que € dinero va aresolver |os problemas, me temo que estas personas atravesaran un escabroso
recorrido. Lainteligenciaresuelve los problemas y produce dinero. El dinero sin inteligencia financiera, es
dinero que desaparece pronto.

Lamayoria de la gente no se da cuenta de que en lavida, |0 que cuenta no es cuanto dinero ganan, sino
cuanto conservan. Todos hemos oido historias de ganadores de la loteria que eran pobres, de repente se
hacen ricos, y luego pobres otra vez. Ganan millones, y de golpe vuelven a estar en su mismo punto de
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partida. O historias de atletas profesionales, quienes, ala edad de 24 afios, estan ganando millones de
ddlares d afio, y luego se hallan durmierdo bajo un puente ala edad de 34. Esta mafiana en €l periédico,
a mismo tiempo que yo escribo esto, se publica la historia de un joven baloncestista profesional que un
ano atras poseia millones. Hoy, reclama que sus amigos, su abogado, y su contador, tomaron su dinero, y
ahora é se encuentra trabajando en un lavadero de autos por un salario minimo.

Tiene tan solo 29 afos. Fue despedido del lavadero porque se neg6 a quitarse su anillo de campedn para
lustrar los automoviles, y fue asi que su historia aparecio en €l periodico. El tratade apelar el cese de su
empleo, alegando injusticiay discriminacion, manifestando que el anillo es todo lo que le ha quedado.
Alegaque s selo quitan, é se desmoronara.

En 1997, supe de muchas personas que se estaban convirtiendo en millonarios instanténeos. Era otra vez
como la época de los buenos negocios en los afios 20. Y aunque me aegra que la gente se vuelva cada vez
mas rica, solamente deseo advertir que, a largo plazo, o que cuenta no es la cantidad de dinero que s
gana, sino cuanto de ese dinero se logra conservar, y por cuantas generaciones.

De manera que cuando la gente pregunta " ¢Por donde comienzo?', o "Digame como hacerme rico
rapidamente”, generalmente se sienten defraudados con mi respuesta. Y o simplemente les respondo 1o
mismo que padre rico me dijo cuando yo alin era un nifio pequefio: "Si quieres ser rico, s necesario que te
instruyas financieramente.”

Esaidea era reafirmada en mi cabeza cada vez que estdbamos juntos. Como ya he dicho, mi padre
educado resaltaba la necesidad de leer libros, mientras que mi padre rico, remarcaba la necesidad de
adquirir maestria en finanzas.

Si usted fuera a construir € edificio Empire State, o primero que necesitaria hacer es un pozo grande y
profundo, y verter en é el material para unos fuertes cimientos. Pero si fuera a construir una casa en los
suburbios, todo lo que usted necesitara verter para los cimientos sera una loza de concreto de 6 pulgadas.
La mayoria de las personas, en su afén de hacerse ricos, tratan de corstruir el Empire State sobre un
cimiento de 6 pulgadas.

Nuestro sistema escolar, habiendo sido creado en la Era Agraria, alln se apoya en casas sin cimientos. Aun
se usan pisos de barro. Es asi que, virtuamente, los jovenes se gradian sin una base financiera. Algun dia
en los suburbios, insomnes y sumergidos en deudas, viviendo el Suefio Americano, ellos decidiran que la
respuesta a sus problemas financieros es encontrar una manera veloz de hacerse rico.

Asi comienza la construccion del rascaciel os. Avanza rapido, pero muy pronto, en lugar del edificio
Empire State, nos encontramos con la Torre Inclinada de los Suburbios. Entonces, retornan las noches de
insomnio.

Tanto para Mike como para mi, en los afios de nuestra madurez, nuestras opciones fueron posibles porque
fuimos ensefiados a cimentar una base financiera fuerte cuando alin éramos tan solo unos nifios.
Ahorabien, llevar |as cuentas posiblemente sea el asunto més aburrido del mundo. También, puede
resultar el mas confuso. Pero si usted desea ser rico por largo plazo, deberia convertirse en e asunto méas
importante.

La pregunta es, ¢como puede usted tomar un tema aburrido y confuso y ensefiérselo alos nifios? La
respuesta es. hacerlo smple. Enséfieles primero con imagenes.

Mi padre rico ciment6 una fuerte base financiera para Mike y para mi. Dado que éramos tan solo nifios, é
cred una manera simple de ensefiarnos. Por afios, solamente dibujé imégenes y utilizo palabras. Mikey yo
entendiamos sus dibujos sencillos, lajerga, € movimiento del dinero, y luego, afibs més tarde, padre rico
comenzd a agregar nimeros. Hasta e dia de hoy Mike ha continuado especializandose hasta lograr la
maestria en andlisis contables mucho mas complejos y sofisticados, porque se ha visto obligado a hacerlo.
El tiene un imperio de 1.000 millones de dolares para mangjar. Y 0 no tuve que sofisticarme tanto porque
mi imperio es mas pequerio, pero ambos partimos del mismo cimiento simple. En las proximas péginas,
les ofrezco 1os mismos sencillos dibujos de lineas que el papa de Mike cred para nosotros. Aungue son
simples, esos dibujos ayudaron a guiar a dos nifios pequefios a construir grandes sumas de riqueza sobre
una base sdliday profunda.

Regla nimero uno: Usted debe conocer bien la diferencia entre un activo (inversion, valor) y un pasivo
(obligacion, compromiso), y adquirir -0 generar- activos. Si desea ser rico, esto es todo o que usted
necesita saber. Es laregla nimero 1. Es la Unica regla. Aunque puede sonar absurdamente simple, la
mayoria de la gente no tiene ni idea de su profundo acance. Muchas personas luchan financieramente
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porque desconocen la diferencia entre unainversién y una obligacion.

"L as personas ricas adquieren activos. Los pobresy la clase media adquieren pasivos (obligaciones),
pensando gue son activos."

Cuando padre rico nos explicd esto aMike y ami, pensamos que estaba bromeando. Alli estdbamos, casi
adolescentes, preguntando €l secreto para hacernos ricos, y esta era toda su respuesta. Era tan simple que
tuvimos que detenernos a pensar en ello por un largo tiempo.

"¢Qué es un activo'.>" preguntd Mike.

"No se preocupen por eso ahora,” dijo padre rico. "Solo degjen que laidea decante. Si ustedes pueden
lograr aprehender su simplicidad, sus vidas tendran un plan, y seran faciles, financieramente hablando. Es
sencillo; y por eso laidea se escapa.”

"¢Usted quiere decir que todo 1o que necesitamos saber es qué son |os activos, adquirirlos y seremos
ricos?' pregunté.

Padre rico asinti6 afirmando, "es asi de simple".

"Si estan simple, ¢cémo es que no todos son ricos?" inquiri.

El sonrid. "Porgue las personas no saben la diferencia entre inversiones y obligaciones'. Recuerdo haber
preguntado " ¢Cémo pueden los adultos ser tan tontos? Si es tan simple, si es tan importante, ¢por qué no
guerrian todos descubrirlo?’

L e tomd solamente unos pocos minutos explicarnos que eran las inversiones o los valores, y qué los
compromisos u obligaciones.

Como adulto, me ha resultado dificil explicarselo a otros adultos. ;Por qué? Porque los adultos son més
listos. En la mayoria de los casos, la simplicidad de laidea se les escapa, porque han sido educados de
forma diferente. Ellos han sido formados por otros educados profesionales como bangueros, contadores,
agentes de bienes raices, asesores financieros, etcétera. La dificultad surge al tratar de que esos adultos
des-aprendan, o vuelvan a ser como nifios. Un adulto inteligente a menudo siente que prestar atencion a
definiciones simplistas es rebgjarse.

Padre rico creia en un principio que é llamaba KISS (Keep It Simple Stupid) "j Mantenlo ssimple, tonto!",
asi que @ mantuvo las cosas simples para esos dos jovencitos, y eso hizo fuerte la base financiera.

¢Queé es entonces |o que causa confusion? ¢O como podria retorcerse algo tan sencillo? ¢Por qué alguien
efectlia inversiones que en realidad resultan obligaciones? La respuesta radica en educacion basica.

Nos enfocamos en la palabra "especializacion” y no en "especializacion financiera'. Lo que define aago
como un valor o inversion -activo--- 0 como un compromiso u obligacion -pasivo-, no son las palabras. En
realidad, si desea confundirse realmente, busque las palabras activo y pasivo en el diccionario. Entiendo
gue las definiciones puedan sonar correctas para un experimentado contador, pero para una persona
promedio carecen de sentido. Nosotros |os adultos a menudo somos demasiado orgull0sos corno para
admitir que algo nos resulta sin sentido.

Siendo alin nifios, padre rico nos dijo: "lo que define a un activo no son palabras sino nNUMeros. Y s
ustedes no pueden entender esos nimeros, no podran diferenciar una inversién de un agujero en € suelo.’,
"En contabilidad. no son los nimeros |o que cuenta, Sino 10 que esas nimeros les estan diciendo. Es igua
gue las palabras. No importan las palabras en si, sino € relato que transmiten.

"Mucha gente leg, sin entender demasiado. A esto se le llama "lectura comprehensiva. Y todos nosotros
tenernos diferentes habilidades cuando se trata de 'lectura comprehensiva. Por gemplo, recientemente
compré una nueva video-casetera. Traia un manual de instrucciones que explicaba como programarla. Lo
Unico que yo queria hacer era grabar mi programa favorito de TV del viernes por la noche. Casi me vuelvo
loco tratando de leer el manual. Para mi no existe nada en e mundo més complejo que aprender a
programar la video-casetera. Y 0 podia leer |las palabras, pero no entendia nada. Alcancé una calificacion
alta por lalectura de las palabras. Y una bien baja en comprensién de texto. Y 1o mismo le ocurre ala
mayoria de la gente con los términos financieros.

"Si quierenser ricos tienen que leer y entender los nimeros." He escuchado eso de mi padre rico una'y mil
veces. Y escuché también "los ricos adquieren activos y los pobresy la clase media, pasivos.”

Esta es la diferencia entre los unos y 1o otros. La mayoria de las contadores v demés profesionales
financieros no se ponen de acuerdo con las definiciones, pero los siguientes graficos simples fueron €l
inicio de una fuerte base financiera para los jovenes muchachos.

Para ensefiar a preadol escentes, padre rico mantuvo todo bien ssimple, utilizando la mayor cantidad posible
de gréficos, usando la menor cantidad de palabras y ningin numero, durante afios.
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"Este es € patron del flujo del dinero en efectivo de unainversion. ™

El cuadro a lado es una Declaracion de Ingresos, a veces [lamada Declaracion de Pérdidas y Ganancias.
Mide ingresos y egresos. Dinero que entra o dinero que sale. El cuadro inferior es una Hoja de Balance. Se
lallama asi porque se supone que deberia mostrar un balance entre activo y pasivo. Muchos novatos en la
materia desconocen la relacion entre la Declaracion de Ingresos y la Hoja de Balance. Entender esa
relacion es vital.

Laprincipa causa de desequilibrio financiero es simplemente no saber la diferencia entre el debey €
haber. La causa de la confusién se halla en la definicion de ambas palabras. Si quieren una leccién de
confusion, simplemente busguen en el diccionario las palabras activo y pasivo.

Podran tener sentido para los contadores experimentados, pero para la persona promedio, daria lo mismo
gue estén escritas en chino. Ustedes leen la definicidn de las palabras, pero una comprensiéon verdadera es
dificil.

Como he dicho anteriormente, mi padre rico explicd en forma bien simple a esos dos muchachitos que "un
activo eslo que pone dinero en los bolsillos'. Satisfactorio, simple y practico.

"Este es €l patron del flujo del dinero en efectivo de una obligacion.”

Ahora que los activos y los pasivos han sido definidos a través de graficos, mis definiciones en palabras
pueden llegar a ser més faciles de entender.

Un activo es algo que pone dinero en mi bolsillo.

Un pasivo es algo que saca dinero de mi bolsillo.

Esto es realmente todo |0 que usted necesita saber. Si usted quiere ser rico, sSimplemente pase su vida
adquiriendo activos. Si usted quiere ser pobre o clase media, pase su vida contrayendo obligaciones. No
conocer la diferencia es la causa de la mayor parte de las dificultades financieras del mundo real.

La falta de formacion, tanto en relacion a las palabras como a los nimeros, es el punto de partida de las
luchas financieras. Si las personas se hallan atravesando dificultades financieras, es que hay ago que no
estén pudiendo leer, tanto en los nlmeros como en las palabras. Algo esta siendo malentendido. Los ricos
SoN ricos porque estan, en diferentes areas, mas especializados que la gente que lucha financieramente. De
manera que S usted desea ser rico y conservar su riqueza, es importante especializarse en finanzas, tanto
en |os términos como en los nimeros.

Las flechas en |os diagramas representan el flujo del dinero en efectivo (cashflow) . Los nimeros por si
solos, verdaderamente significan poco. A1 igual que los términos por si solos. Lo importante, es o que
estén mostrando, la historia. En los informes financieros, leer los nimeros es buscar latrama, € relato. La
descripcion de hacia donde esté fluyendo € efectivo. En e 80 por ciento de las familias, lahistoria
financiera es una historia de trabajo arduo, esforzandose por salir adelante. Y no porque no ganen dinero.
Sino porque pasan su vida contrayendo obligaciones, en lugar de adquirir activos.

Por ejemplo, este es e patrén del flujo del dinero de una persona pobre, 0 aguien joven, que aln esta en
su hogar:
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Este es patron del flujo del dinero de una Y este, e de una personarica
persona de clase media:

Resulta obvio que todos estos diagramas han sido muy simplificados. Todas las personas tienen gastos
fijos, necesidad de alimentos, vivienday vestimenta.

Los diagramas muestran € flujo del dinero en el caso de una persona pobre, una de clase media, y una
rica. Y en cada caso, laformaen que € dinero fluye, nos permite conocer la historia. Es la historia de
como una persona maneja su dinero, y qué hace luego de tenerlo en sus manos.

Larazon por la cual comenceé con el relato del hombre més rico de los Estados Unidos, es intentar ilustrar
el error del pensamiento de mucha gente. Y ese error es: € dinero resolvera todos |os problemas. Esaes la
razon por la que me incomodo cuando la gente me pregunta como hacerse rico rapidamente. O por donde
podrian comenzar. A menudo 0igo la frase "estoy endeudado, asi que necesito ganar més dinero”.

Pero més dinero a menudo no resuelve el problema; en realidad, a veces puede acelerarlo.

De hecho, € dinero pone de manifiesto nuestras tragicas fallas humanas. Muchas veces el dinero dejaala
vista cosas que ignoramos. Es por esto que, muy frecuentemente, una persona que se ve beneficiada por
ganancias inesperadas -como por ejemplo una herencia, un aumento de sueldo, ganar la loteria- pronto
retornaa mismo conflicto financiero, 0 a uno peor que el que enfrentaba antes de haber recibido €l dinero.
Este solo acentta el patron del flujo del dinero que esté en su cabeza. Si su patrén es gastar todo lo que
obtiene, un incremento de efectivo resultard generalmente en un incremento de sus egresos. De ahi €l
dicho "un tonto con dinero es una gran fiesta'.

Muchas veces he afirmado que vamos al colegio a fin de obtener conocimientos académicosy
capacitacion profesional, ambas cosas igual- mente importantes. Aprendemos a ganar dinero con nuestras
habilidades profesionales. En la década de los 60, cuando yo estaba en la escuela secundaria, si aalguien
le iba muy bien, académicamente hablando, la gente autométicamente asumia que ese brillante estudiante
tendria que ser doctor en medicina. Generalmente, nadie preguntaba al nifio s eraeso 1o que é deseaba.
Era asumido asi. Esa era la profesion que prometia la mayor retribucion financiera.

Hoy en dia, los médicos enfrentan desafios financieros que yo no le desearia ni a mi peor enemigo:
compafias de seguros tomando el control del negocio, sistemas de salud gerenciados, intervencion
gubernamental, y pleitos por mala praxis, por nombrar unos pocos. Actualmente, los chicos quieren ser
estrellas del basketball, golfistas como Tiger Woods, genios de la computacion, celebridades del rock,
reinas de belleza, o agentes de Wall Street. Simplemente, porque ali es donde hallan fama, dinero 'y
prestigio. Esa es larazon por lacual es tan dificil motivar a los nifios actualmente en las escuelas. Ellos
saben que € éxito profesional ya no esta relacionado Unicamente con el éxito académico, como algunavez
lo estuvo.

Dado que los jovenes egresan del colegio sin habilidades financieras, millones de personas muy instruidas
tratan de g ercer sus profesiones exitosamente, pero luego se encuentran a si mismas luchando con sus
finanzas. Entonces trabajan mas arduamente, pero no logran avanzar. Lo que esta faltando en su
formacion no es cdmo ganar dinero, sino cdmo gastarlo -0 sea, qué hacer luego de ganarlo. Esto se llama
aptitud financiera -qué hace usted con el dinero una vez que lo ha ganado, como evita que otros se lo
quiten, por cuanto tiempo logra conservarlo, y con qué intensidad €l dinero trabaja para usted. La mayoria
de la gente lucha con sus finanzas porque no entiende €l flujo del dinero. Una persona puede tener una alta
formacion académicay ser un profesional exitoso, pero ser financieramente ignorante. Estas personas a
menudo trabajan mas de |0 necesario porque han aprendido a trabajar arduamente, pero no a hacer que €
dinero trabaje paraellos.

La historia de como la persecucion del Suefio Financiero se torna en una pesadilla econdmica

El espectéculo de imagenes animadas ofrecido por la gente que trabaja esforzadamente, tiene un patron
establecido. Recién casados, lafeliz pareja de jovenes con elevado nivel de educacion, se mudan a vivir
juntos, en uno de sus dos estrechos apartamentos aquilados. De inmediato, ellos se dan cuenta de que
estan ahorrando dinero, ya que dos personas pueden vivir a bajo costo de una.

El problema es que el apartamento es estrecho. Entonces deciden ahorrar dinero para comprar la casa de
sus suefios, y asi poder tener hijos. Ahora, ellos tienen dos ingresos, y comienzan a enfocarse en sus
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carreras.
Sus ingresos comienzan a incrementarse.

Y amedida que |os ingresos ascienden... Sus gastos también aumentan...

Parala mayoria de las personas, € mayor egreso es por € pago de impuestos. Muchos piensan que € mas
alto es & impuesto a las ganancias, pero parala mayoria de los estadounidenses, € impuesto o
contribucion mas alto es el de Seguridad Social.

Como empleado, da la sensacion de que la tasa de contribucion a Seguridad Social en combinacion con
el aporte para Obras Sociales y/o Servicios de Salud, es de aproximadamente un 7,5 por ciento, pero en
realidad es del 15 por ciento, dado que el empleador debe igualar e monto de Seguridad Social. En
esencia, se trata de dinero que el empleador no puede pagarle a usted. Y ademéas de eso, usted alin debe
pagar impuestos a las ganancias sobre e monto deducido de sus aportes a Seguridad Social, ingreso que
usted nunca recibe porque fue directamente a Seguridad Social, a modo de retenciones.

De manera que sus obligaciones aumentan.

Esto se demuestra mejor volviendo alajoven pargja. Como resultado del incremento en sus ingresos, ellos
deciden salir a comprar la casa de sus suefios. Una vez instalados en su hogar, deben pagar un nuevo
impuesto, denominado impuesto a la propiedad. Es entonces cuando compran un nuevo automovil,
muebles nuevos y electrodomésticos, acordes a su nuevacasa. Y de pronto, despiertan y descubren que la
columna de sus obligaciones esta |lena de deudas por hipoteca, prendas, y saldos deudores de tarjetas de
credito.

Ahora, ellos estan atrapados en la carrera de ratas. Llega un nifio.

Trabajan mas. El proceso se repite. Més dinero, impuestos mas altos, también denominado cambio de
categoriaimpositiva. Una tarjeta de crédito Ilega por correo. Ellos la ponen en uso. Pierden e control. Una
entidad crediticia los contacta, diciendo que su "inversion" mayor, su casa, tiene un valor considerable. La
compariia les ofrece un préstamo para "consolidacion de deudas', dado que sus referencias de crédito son
tan buenas; y les sugieren que o mas inteligente que pueden hacer es reducir € ato interés pagado por
concepto de consumos, cancelando los saldos totales de sus tarjetas de crédito. Y ademas, |os intereses
sobre el valor de su casa, son deducibles de impuestos. Ellos aceptan, y cancelan esos altos intereses de las
tarjetas de crédito. Exhalan un suspiro de alivio. Sus tarjetas de crédito han sido saldadas por completo.
Ahora, éllos han incluido su deuda por consumos dentro del préstamo hipotecario de su casa. Sus pagos
mensuales se reducen a distribuir el total de su deuda a 30 afios. Eso eralo mas inteligente que se podia
hacer.

Sus vecinos llaman para invitarlos air de compras a un centro comercial, porque hay una liquidacion por
algun festgjo importante. Es una oportunidad de ahorrar algunos pesos. Ellos se dicen asi mismos, "no
compraremos hada; solo iremos aver...". Pero por las dudas encuentren ago, deslizan una tarjeta de
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crédito "limpia’ en su cartera.

Vuelvo a encontrarme con esta joven pargja todo € tiempo. Sus nombres cambian, pero € dilema
financiero es siempre e mismo. Vienen a alguna de mis charlas a escuchar |o que tengo paradecir. Me
preguntan, " ¢Puede decirnos como ganar més dinero?" Sus habitos de consumo provocan su blsqueda de
mayores ingresos.

Ellos ni siquiera sospechan que e problema es realmente la forma en que eligen gastar € dinero que
poseen, y que esa es |la causa de su inestabilidad econdmica. Todo esto es causado por laignorancia de los
principios financieros, y por desconocer la diferencia entre una inversion o activo, y una obligacion o
pasivo.

Un mayor flujo de dinero casi nunca resuelve los problemas de una persona con el dinero. Hay un dicho
gue un amigo mio repite unay otra vez alas personas endeudadas...

"Si te encuentras dentro de un agujero... cesa de cavar.”

Cuando era nifio, mi padre a menudo me decia que 10s japoneses eran conscientes de tres poderes: €l poder
delaespada, € delasjoyas, y € del espgo.

La espada simboliza € poder de las armas. Estados Unidos ha gastado billones de ddlares en armamentos
Yy, por eso, tiene una presencia de supremacia mundial.

Lasjoyas simbolizan el poder del dinero. Existe un cierto grado de verdad en €l dicho: "Recuerda laregla
de oro. Quien tiene € oro hace laregla’.

El espgjo simboliza el poder del auto-conocimiento. EI conocimiento de si mismo, de acuerdo con la
leyenda japonesa, era e mas valorado de los tres.

Los pobres y la clase media demasiado a menudo permiten que el poder del dinero los controle. Al
levantarse y simplemente intentar trabajar mas arduamente, omitiendo preguntarse a si mismos s 1o que
hacen tiene sentido, ellos se disparan un tiro en el pie cada mafiana a partir hacia sus trabgjos. Al no
comprender totalmente al dinero, una amplia mayoria de personas permiten que e pavoroso poder del
dinero los controle. Ese poder es usado en su contra.

Si usaran €l poder del espgjo, se preguntarian a si mismos, "¢ Tiene sentido todo esto?' Muy a menudo, en
lugar de confiar en su sabiduriainterior - ese genio que cada uno tiene dentro de sk mucha gente se degja
arrastrar por la multitud. Ellos simplemente hacen cosas porque la mayoria las hace. Se conforman en
lugar de cuestionarse. Muchas veces, repiten sin pensar algo que les fue dicho. Ideas como: "diversificar”,
"la casa es un activo", 0 "tu casa es tu mayor inversion”. "Puedes obtener un recorte de impuestos s
contraes mayor deuda’. "Busca un trabagjo seguro”. "No cometas errores’. "No corras riesgos’.

Se dice que, parala mayoria de la gente, e miedo a hablar en publico es méas grande que € miedo ala
muerte. Para los psiquiatras, el miedo a hablar en publico es causado por e temor al ostracismo, el temor
de sobresalir, el miedo alacritica, a ridiculo, 0 a ser dgjado de lado. EI miedo a ser diferente, impide que
la mayoria de las personas busquen nuevas formas de resolver sus problemas.

Por eso mi padre instruido dijo que lo que més valoraban |os japoneses era el poder del espgjo, porque
s0lo cuando nosotros como humanos hos miramos a espejo, encontraremos la verdad. Y la causa mayor
por la que muchas personas dicen "Juega alo seguro”, es el miedo. Y esto es aplicable a cualquier area:
deportes, relaciones, carrera, dinero.

Es aguel mismo miedo, e miedo a ostracismo, la causa de que la gente se conforme y no se cuestione
ciertas opiniones comunmente aceptadas, o tendencias populares. "La casa es unainversion”. "Obteniendo
un préstamo de consolidacion de saldos deudores, se puede salir de deudas.” " Trabaja mas duramente”.
"Esto estéd en promocién” "Algun dia llegaré a vicepresidente”. "Ahorra dinero”. "Cuando obtenga un
aumento, compraré una casa més grande”. "L os fondos comunes son seguros'. "Este juguete esta agotado,
pero justo tengo uno que un cliente reservo, pero no retird ain”.

Muchos grandes problemas financieros son causados por seguir alamayoriay tratar de alinearse alos
vecinos. En ocasiones, todos necesitamos mirarnos al espgjo y ser fieles a nuestra sabiduria interior, y no a
nuestros miedos.

En la época en que Mikey yo teniamos 16 afios, empezamos a tener problemas en el colegio. No éramos
malos chicos. Sdlo comenzamos a separarnos de la masa. Trabgjdbamos para el padre de Mike después del
colegio, y durante los fines de semana. Mike y yo a menudo pasabamos horas después del trabajo
simplemente sentados junto a su padre mientras € mantenia entrevistas con sus banqueros, abogados,
contadores, agentes, inversores, gerentes y empleados. Alli estaba un hombre, quien habia abandonado la
escuela alaedad de 13 afios, dirigiendo, ordenando, y formulando preguntas propias de personas
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instruidas. Ellos estaban a su entera disposicion, y se rebajaban cuando é 1os desaprobaba.

Alli estaba un hombre que no habia avanzado con la masa. El era un hombre que habia desarrollado un
pensamiento propio, y detestaba las palabras "debemos hacerlo de esta manera porgue asi es como todos
los demas lo hacen™. También odiaba las palabras "no se puede’. Si usted queria que é hicieraago, sélo
debia decirle "no creo que usted pueda hacer esto”.

Mikey yo aprendimos mas sentados en esas reuniones, que en todos nuestros afios de escuela, incluyendo
launiversidad. El padre de Mike no tenia educacién formal, pero si poseia educacion financiera, v,
consecuentemente, tenia éxito. El solia decirnos unay otra vez "las personas inteligentes contratan
personas que son mas inteligente que ellos’. De manera que Mike y yo nos beneficiamos al pasar esas
horas escuchando y, en e proceso, aprendiendo de personas inteligentes.

Por esto, tanto Mike como yo no podiamos movernos con el dogma estandarizado que nuestros maestros
predicaban. Y eso causaba |los problemas. Cada vez que un profesor decia s no obtienen buenas
calificaciones, no lesira bien en e mundo real", Mike y yo simplemente levantabamos nuestras cejas.
Cuando se nos instaba a seguir procedimientos establecidos sin apartarnos de las reglas, podiamos ver
Como estos procesos escolares en verdad desalentaban |a creatividad. Comenzamos a entender por qué
nuestro padre rico nos decia que las escuel as estaban disefiadas para producir buenos empleados, en lugar
de empleadores.

Ocasionalmente, alguno de nosotros dos le preguntaba a nuestros maestros como se aplicaba lo que
estudidbamos, o0 por qué nunca estudiabamos acerca del dinero y su funcionamiento. A esta Ultima
pregunta, a menudo nos respondian que €l dinero no eraimportante, y que si logrdbamos excelencia en
nuestra educacion, obtendriamos dinero en consecuencia.

Cuanto mas aprendiamos sobre e poder del dinero, més nos distanciabamos de nuestros profesores y
compafieros.

Mi padre altamente instruido, nunca me presiono por mis caificaciones. A menudo me pregunté por qué.
Pero si comenzamos a discutir sobre €l dinero. Para cuando cumpli 16 afios, yo tenia una base en relacion
al dinero, probablemente mucho mejor que la de mi madre y mi padre. Podia llevar libros contables, y
hablar de distintos temas con contadores, liquidadores de impuestos, abogados de corporaciones,
banqueros, agentes de bienes raices, inversores y otros profesionales. Mi padre hablaba con profesores.
Un dia, mi padre me estaba explicando por qué nuestra casa era su inversion mas grande. Una discusion
no muy placenteratomo lugar cuando traté de denostrarle por qué yo pensaba que una casa no era una
buena inversion.

El siguiente diagrama ilustra la diferencia entre la percepcion de mi padre rico y mi padre pobre, en
referencia a sus hogares. Un papa pensaba que su casa era una inversion, mientras que € otro, creia que
era una obligacion o compromiso.

Padre Rico Inversiones Obligaciones
Casa

Padre Pobre I nversiones
Casa Obligaciones

Recuerdo cuando dibujé parami papa el gréfico siguiente, mostrandole la direccién del flujo del dinero en
efectivo (cashflow). También le mostré |os gastos accesorios que traia aparejada la posesion de una casa.
Una casa més grande, requeria mayores expensas, y € flujo de dinero continuaba saliendo através de la
columna de gastos.

Aun hoy me sorprende la idea de que una casa no sea unainversion o activo. Y sé que para muchas
personas es su suefio, como asi también su mayor inversion. Y ser duefio de su propia casa es mejor que
nada. Yo simplemente estoy ofreciendo una alternativa en la forma de mirar este dogma popular. A mi
esposay a mi nos encantaria tener una casa més grande y més impactante para impresionar a nuestros
Vecinos. Pero sabemos que esto no es una inversion; es un compromiso, ya que hace salir dinero de
nuestros bolsillos.

De manera que aqui va €l argumento que presento. Realmente, no espero que la mayoria de la gente esté
de acuerdo conmigo porque unalinda casa es algo emocional. Y cuando se trata de dinero, e aumento de
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las emociones tiende a disminuir la inteligencia financiera. Sé por experiencia personal que el dinero tiene
una manera de convertir en emocional cada decision.

1. En relacion alas casas, sefidlo que la mayoria de las personas trabajan toda su vida pagando una casa de
la que nunca son duefios. En otras palabras, mucha gente compra una nueva casa cada cierta cantidad de
anos, incurriendo cada vez en un préstamo a 30 afios para cancelar € anterior.

2. Aunque las personas reciben una deduccion de sus impuestos por |os intereses sobre los pagos de sus
hipotecas, ellos pagan todo el reso de sus gastos con el dinero que queda a posteriori del pago de
impuestos. Incluso luego de haber cancelado su hipoteca.

3. Impuestos a la propiedad. Los padres de mi esposa quedaron anonadados cuando |os impuestos a su
propiedad ascendieron a u$s 1.000 por mes. Esto fue después de que se jubilaran, asi que € incremento
restringio el presupuesto jubilatorio, y se vieron forzados a mudarse.

4. Las casas ho siempre aumentan su valor. En 1997, yo aln tenia amigos que debian un millon de délares
por una casa que se hubiera vendido en ese momento por tan solo u$s 700.000.

5. Las pérdidas més grandes provienen de oportunidades desperdiciadas. Si todo su dinero esta "atado" en
su casa, usted puede verse forzado a trabajar mas porgue su dinero contintia esfumandose por la columna
de gastos, en lugar de sumar del lado de los ingresos, 10 que constituye € clasico patrén del flujo de dinero
de laclase media. Si una pargja joven pusiera més dinero en su columna de inversiones tempranamente,
sus afos venideros serian mas llevaderos, especialmente llegado € momento de enviar sus hijos ala
universidad. Sus inversiones habrian crecido, y estarian disponibles para ayudar a cubrir los gastos. Muy a
menudo, unacasa solo sirve como vehiculo para contraer un préstamo par esos costos de mantenimiento
relacionados directamente con la casa.

En resumen, e resultado final de tomar la decision de ser duefio di una casa que es demasiado cara en
lugar de iniciar tempranamente m portafolio de inversiones, impacta a un individuw, por lo menos, en la
tres maneras que se detallan a continuacion:

1. Pérdida de tiempo, durante el cual otras inversiones podrian haber aumentado su valor.

2. Pérdida de capital adicional, €l cual podria haber sido invertido en lugar de gastarse en pagar expensas
por los altos costos de mantenimiento relacionados directamente con la casa.

3. Pérdida de educacién. Mayormente, la gente cuenta su casa, ahorros y seguros de retiro, como todo lo
gue tienen en su columna del activo. Como no tienen dinero parainvertir, ellos simplemente no invierten.
Esto les cuesta en experiencia en inversiones. Muchos jamés llegan a ser o que en e mundo de los
inversionistas se conoce como "inversor sofisticado”. Y las mejores inversiones usua mente son vendidas
en primer término a "inversores sofisticados”, quienes las recircularizan vendiéndolas a la gente que
apuesta sobre seguro.

La declaracion financiera persona de mi padre instruido, demuestra claramente la vida de alguien inmerso
en la carrera de ratas. Sus gastos quedan siempre alineados con sus ingresos, no permitiéndole jamas
invertir en activos. Como resultado, sus obligaciones, tales como su hipoteca y deudas de tarjetas de
crédito, son més grandes que sus inversiones. El cuadro siguiente vale més que mil palabras:

Declaracion financiera de papa instruido Declaracion de papa rico

Por otro lado, la declaracion financiera personal de mi padre rico, refleja el resultado de una vida dedicada
alas inversiones minimizando las obligaciones:
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En larevision de la declaracion financiera de mi padre rico muestra por qué 10s ricos se vuelven mas ricos.
La columnadel activo genera més que suficiente ingreso como para cubrir los gastos, y el saldo positivo
es reinvertida nuevamente en la misma columna. Esta continla creciendo y, por lo tanto, €l ingreso que
produce crece con ella. Comienza generarse € resultado: jlos ricos se vuelven més ricos!

Por qué los ricos se vuelven més ricos

Laclase media se halla a si misma en un constante estado de lucha financiera. Su ingreso primario es a
través de salarios, y a medida que sus salarios aumentan, también se incrementan los impuestos. Sus
egresos tienden a aumentar en forma similar alos incrementos de salario; de ahi la frase "carrera de ratas'.
Ellos consideran su casa como su inversion primaria, en lugar de invertir en adquisiciones que generen
ingresos.

Por qué lucha ingresos la clase media

Este patrén de considerar su casa como una inversion, y la filosofia de gue un aumento de sueldo significa
que usted puede comprar una casa més grande o incrementar sus gastos, es la base de la sociedad actual
atrapada por las deudas. Este proceso de incrementar los gastos pone a las familias en grandes deudas y
mayor incertidumbre financiera, aunque ellos estén avanzando en sus trabajos y recibiendo aumentos
regularmente. Esto es vivir con un ato riesgo causado por una pobre educacion financiera.

La pérdida masiva de empleos de |a década de los 90 -por reduccién de las empresas- hatraido alaluz
cuan insolvente es realmente la clase media, financieramente hablando. De pronto, los planes de pensiones
de las compafiias estén siendo reemplazados por |os planes 401k. Obviamente, Seguridad Social estaen
problemas, y no puede ser vista como una fuente de jubilaciones. El panico estainstalado en la clase
media. Lo bueno hoy es que muchas de estas personas han reconocido estos principios, y han comenzado
ainvertir en fondos comunes. Este aumento de las inversiones es principal mente responsable por las
enormes corridas que hemos visto en el mercado de valores. Actualmente, se estan creando mésy mas
fondos comunes, para responder ala demanda de la clase media.

L os fondos comunes son populares porgue representan seguridad. Los inversores promedio de estos
fondos, estén demasiado ocupado trabajando para pagar impuestos e hipotecas, ahorrar para la universidad
de sus hijos, y pagar sus tarjetas de crédito. No tienen tiempo par, estudiar y aprender ainvertir, asi que
confian en la experiencia de los gerentes de fondos comunes. A la vez, como esos fondos comunes
incluyen muchos tipos diferentes de inversiones, ellos sienten que si dinero esta seguro porque esta
"diversificado”.

Este grupo instruido de clase media se adhiere al dogma de la "diversificacion™ sostenido por los agentes
de fondos comunes y los planificadores financieros. Juegue sobre seguro. Evite riesgos.

La verdadera tragedia es que la carencia de educacién financiera temprana, eslo que crea el riesgo
enfrentado por la persona de clase media promedio. Larazon por la que ellos tienen que jugar sobre
Seguro es que su posicion financiera es, a menos, tenue. Sus hojas de balance no estan balanceadas. Estan
sobrecargados de obligaciones, sin ningunainversion real que genere ingresos. Tipicamente, su Unica
fuente de ingresos es su salario. Su subsistencia depende enteramente de su empleador.

De manera que cuando la genuina "oportunidad de negocios de la vida" aparece, esas mismas personas no
pueden aprovecharla. Ellos deben jugar sobre seguro, simplemente porque estan trabajando muy
arduamente, porgque sus gravamenes acanzaron e maximo, y estén sobrecargados de deudas.

Como he dicho a inicio de esta seccidn, laregla mas importante es conocer la diferencia entre un activo
(inversion, valor) y un pasivo (obligacién, compromiso). Unavez que usted entienda la diferencia,
concentre sus esfuerzos en adquirir Unicamente activos que generen ingresos. Esa es la mejor forma de
iniciarse en e camino para hacerse rico. Manténgase haciendo eso, y su columna del activo crecera.
Enfoquese en mantener bajos los gastos y obligaciones. Esto dejara mas dinero disponible paraingresarlo
continuamente en la columna de las inversiones. Muy pronto, |a base de recursos seré tan solida que usted
podra afrontar inversiones méas especulativas. Inversiones que pueden tener un retorno desde e 100 por
ciento hastainfinito. Inversiones que por u$s 5.000 retribuyen rapidamente u$s 1 millon, o més.
Inversiones que la clase media llama "muy riesgosas’. Lainversion no es riesgosa. Es la carencia de una
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simple inteligencia financiera, empezando por especializacion en finanzas, la causa de que un individuo
esté "en ato riesgo”.

S usted hace lo que hace la masa, obtendra e siguiente cuadro:

INGRESOS: Trabgjar para otros

EGRESOS: Trabgar parael Estado
INVERSIONES: 0

OBLIGACIONES: Trabagjar paralos bancos

Como empleado y ala vez duefio de su hogar, los esfuerzos de su trabagjo generamente son de la siguiente
manera:

1. Usted trabagja para alguien. La mayoria de las personas, trabajando por €l cheque mensual, estan
enriqueciendo a duefio o a accionista. Sus esfuerzosy su éxito proveeran laayudaparael éxitoy la
jubilacion del duefio.

2. Usted trabaja para el Estado. El gobierno retiene para si parte de su liquidacién mensual alin antes de
gue usted la vea. Trabajando més esforzadamente, usted simplemente incrementa el monto de los
impuestos retenidos por € Estado - mucha gente trabaja de enero a mayo solo para e gobierno.

3. Usted trabaja paralos bancos. Después de pagar impuestos, su egreso mayor es usuamente su hipoteca
y las deudas de tarjetas de crédito.

El problema de tan sblo trabajar mas arduamente, es que cada uno de estos tres niveles, absorbe una
porcion mayor del incremento de sus esfuerzos. Usted necesita aprender como hacer que el incremento de
sus esfuerzos beneficie directamente a usted y su familia.

Unavez que usted haya decidido concentrarse y ocuparse de sus propios negocios, ¢cOmo hace para
definir sus metas? La mayoria de la gente, debe mantener su profesion y depender de su salario para
iniciar la adquisicion de sus activos.

A medida que sus inversiones crecen, ¢como mide el acance de su éxito? ¢Cuando puede alguien darse
cuenta de que es rico, y que ahora posee riqueza? Asi como tengo mi definicién de activosy pasivos,
también tengo definiciones propias paralariqueza. En realidad, la he tomado de un hombre llamado
Buckminster Fuller. Algunos lo califican como charlatan, mientras que otros lo llaman genio viviente.
ARfos atrés, tuvo atodos los arquitectos murmurando porque registré una patente de 1961 de algo Ilamado
domo geodésico. Pero en la solicitud, Fuller también dijo algo sobre lariqueza. Era bien confuso al
principio, pero luego de leerlo por agunos instantes, comenzaba a cobrar sentido: "Riqueza esla
capacidad de una persona para sobrevivir hasta una determinada cantidad de dias... 0, dicho de otra
manera, si yo cesara hoy de trabgjar, ¢cuanto tiempo podria vivir?"

A diferenciadel valor neto -es decir, la diferencia entre el debey e haber, la cual a menudo es saldada por
la persona gastando en basura cara, y con opiniones acerca de qué cosas tienen valor- estadefinicion
brinda la posibilidad de desarrollar una medida verdaderamente exacta. Ahora, yo podia medir y saber
realmente donde estaba, en relacion ami objetivo de convertirme en alguien financieramente
independiente.

Mientras que € valor neto incluye a menudo aquellas inversiones no- generadoras-de-efectivo -del tipo de
es0s objetos que usted comprd y que ahora duermen en su garaje- la riqgueza mide cuénto dinero esta
generando su dinero y, de esta manera, su posibilidad de supervivencia financiera.

Lariqueza eslamedida del flujo del dinero en efectivo que surge desde la columna del activo, comparada
con la columna de los gastos.

Usemos un gjemplo. Digamos que yo tengo un flujo de efectivo de mi columna del activo, por u$s 1.000.
Y mis gastos mensuales ascienden a u$s 2.000. ¢Cudl es mi riqueza?

Volvamos ala definicion de Buckminster Fuller. Usando esa definicién, ¢cuéntos dias puedo sobrevivir de
aqui en mas? Tomemos un mes de 30 dias. De acuerdo con esa definicion, yo tengo suficiente efectivo
como para medio mes.

Cuando yo haya logrado u$s 2.000 por mes de flujo de efectivo proveniente de mis inversiones, empiezo a
tener riqueza.
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Si bien aln no soy rico, tengo riqueza. Ahora tengo un ingrese mensual, generado por mis inversiones, que
€s mayor que mis gastos del mes. Si quiero aumentar mis gastos, primero debo aumentar el monte de
efectivo proveniente de mis inversiones, para mantener ese nivel de riqueza. Noten que éste es €l punto en
el que dgjo de depender de un salario. Me he enfocado, y he logrado construir con éxito una columna de
recursos, que me ha convertido en independiente, financieramente hablando. Si dejo hoy mi trabgjo, seria
capaz de cubrir mis gastos mensuales con € flujo de efectivo generado por mis inversiones.

Mi proxima meta seriareinvertir el sobrante de efectivo en esa misma columna. Cuanto méas dinero
ingresa a la columna de inversiones, més crece. Més crecen mis inversiones, mayor es € flujo de efectivo.
Y mientras yo mantenga mis egresos por debajo del monto del flujo de dinero proveniente de mis
inversiones, me vuelvo més rico, con méas y mayores ingresos provenientes de fuentes gjenas a mi labor
fisica

A medida que este proceso de reinversion contintia, me mantengo en e camino de hacermerico. La
definicion actual derico esta en lamirada del observador. Nunca se puede ser demasiado rico.

Solamente recuerden esta simple observacion:

Losricos adquieren activos.

L os pobres solo tienen egresos.

La clase media adquiere obligaciones, creyendo que son inversiones.

Entonces, ¢como hago para empezar a ocuparme de mis propios negocios? ¢Cudl es la respuesta?
Escuchen al fundador de McDonald's.
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CAPITULO CUATRO
Leccion Tres

Oclpese de su propio negocio

En 1974, Ray Kroc, fundador de McDonald's, fue convocado para hablar ante una clase de administracion
de negocios de la Universidad de Texas, en Austin. Keith Cunningham, un querido amigo mio, era
estudiante en dicha clase. Luego de una charla inspiradoray fortalecedora, se inicié un descanso, y los
estudiantes aprovecharon para preguntarle a Ray si e gustaria acompafiarlos en su escapada favorita, a
tomar unas cervezas. Ray acept6 encantado.

" ¢En qué clase de negocio estoy involucrado?' preguntd Kroc, una vez que todo el grupo teniala cerveza
en sus manos.

"Todos serieron”, relatd Keith. "La mayoria de los estudiantes de la clase de MBA pensaron que,
simplemente, Kroc estaba bromeando.”

Ninguno contesto, asi que Ray formulé la pregunta nuevamente. " ¢En qué clase de negocio creen que
estoy involucrado?'

L os estudiantes volvieron a reirse, hasta que finamente un alma bravia respondi6 a los gritos, "Ray,
¢quién en este mundo no sabe que estas en el negocio de las hamburguesas?’

Kroc ri6 entre dientes. "Eso es |0 que pensé que contestarian.” Hizo una pausay enseguida agrego,
"Sefioras y sefiores, yo no estoy en el negocio de las hamburguesas. Mi negocio son los bienes raices."
Keith relatd que Ray pasd un buen rato explicando su punto de vista. En su plan de negocios, Ray sabia
gue el foco comercia primario era vender franquicias de hamburguesas, pero 1o que é jamés perdia de
vista, erala ubicacién de cada local franquiciado. El sabia que la propiedad y su ubicacion, eran los
factores més significativos en €l éxito de cada franquicia. Basicamente, la persona que adquiriala
franquicia, también estaba pagando -a comprarla- la tierra por debajo de 11 misma, parala organizacién
Ray Kroc.

En laactualidad, McDonald's es e mayor propietario individual de bienes raices en todo e mundo,
poseyendo aln mas que la misma Iglesia Catélica. Actualmente, McDonald's es duefio de algunas de las
intersecciones 'y esguinas mas valiosas de los Estados Unidos, como as. también de otras partes del
mundo.

Keith dijo que esta fue una de las lecciones mas importantes de su vida. Al dia de hoy, é posee lavaderos
de automaviles, pero su negocie esta en la propiedad que yace por debajo de esos lavaderos.

El capitulo anterior finalizd con diagramas que ilustraban cdmo la mayoria de la gente trabaja para otros,
en lugar de para si mismos. En primera instancia, ellos trabajan para los duefios de las empresas, luego
para el gobierno, através de retenciones e impuestos, y finalmente para el banco que financia su hipoteca.
Siendo jévenes, no teniamos un local de McDonald's en los alrededores. Sin embargo, responsablemente,
mi padre rico nos ensefid a Mitre y ami, la misma leccion que ensefiara Ray Kroc a los estudiantes, en la
Universidad de Texas. Es el tercer secreto de los ricos.

Este secreto es : "OcUpese de su propio negocio”. Las luchas financieras son a menudo € resultado de que
la gente pase su vida trabajando para otros. Muchas personas terminan sin tener nada a finalizar su etapa
activa

Nuevamente, una imagen vale mas que mil palabras. Aqui estd e grafico de la declaracién de ingresos y la
hoja de balance, que ilustramejor e consejo de Ray Kroc:

Nuestro actual sistema de educacion se enfoca en preparar a lajuventud de hoy en dia para obtener buenos
empleos, desarrollando habilidades académicas. Sus vidas giraran en torno a un salario o, como describi
anteriormente, en torno ala columnade susingresos. Y luego de desarrollar habilidades académicas, ellos
cursaran niveles universitarios superiores, para incrementar sus capacidades profesionales. Ellos estudian
para convertirse en ingenieros, cientificos, cocineros, oficiales de policia, artistas, escritores, etcétera. Esa
capacitacion profesional los habilita paraingresar alafuerzalabora, y trabgjar por € dinero.

Existe una gran diferencia entre profesion y negocio. Muchas veces, le pregunto ala gente, "¢Cud es su
negocio?' Y me contestan, "Bueno, soy bancario”. Entonces les pregunto si son duefios de un banco, y
usual mente responden, "No, trabajo en uno".
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En ese instante, ellos han confundido su profesion con su negocio. Puede que tengan una profesion
especializada en bancos, pero aln carecen de un negocio propio. Ray Kroc fue claro en la diferencia entre
profesién y negocio. Su profesion fue siempre la misma. Era vendedor. Durante una época vendia
licuadoras para batidos de leche, y luego, muy pronto, en otro momento, estaba vendiendo franquicias de
hamburguesas. Pero, mientras que su profesion erala venta de franquicias, su hegocio era la acumulacion
de propiedades generadoras de ingresos.

El problema con el colegio es que, a menudo, uno se convierte en lo que estudia. Es decir que s usted
estudia, por ejemplo, cocina, se convierte en cocinero; si estudia leyes, sera un abogado; y estudiar
mecanica del automovil, lo convierte en mecéanico. El error de convertirse en lo que uno estudia es que
demasi adas personas se olvidan de ocuparse de su propio negocio. Ellos pasan sus vidas ocupandose del
negocio de otro, y haciendo rica a esa otra persona.

Para estar financieramente seguro, uno necesita ocuparse de Ssu propio negocio. Su negocio gira en torno a
la columna del activo -valores, inversiones - en oposicion a la columna de sus ingresos. Como fuera
afirmado anteriormente, la regla nimero 1 es conocer la diferencia entre valores e inversiones, y
compromisos u obligaciones, e invertir en e primer grupo. La persona rica se enfoca en la columna de sus
inversiones, mientras que €l resto, 1o hace en su declaracion de ingresos.

Esa eslarazon por la que tan a menudo escuchamos "Necesito un aumento.” 'Sl tan solo lograra un
ascenso..." "Volveré a estudiar para recibir mas entrenamiento a fin de poder conseguir un mejor empleo.”
"Trabajaré extra." "Quizéas pueda conseguir un segundo trabajo.” "En dos semanas renuncio. Consegui un
trabajo mejor remunerado.”

En ciertos circulos, estas son ideas razonables. Pero, si presté atencion a Ray Kroc, esto significa que
usted alin no se esté ocupando de su propio negocio. Esas ideas estén enfocadas en la columna de los
ingresos, y solo lo ayudarén a ser financieramente mas seguro, si e dinero adicional es usado para adquirir
inversiones generadoras de ingresos.

Larazon primaria por la cual la mayoria de los pobres y la clase media son fiscalmente conservadores - 1o
gue significa "no puedo asumir €l correr riesgos™ es que carecen de una base financiera. Ellos tienen que
depender de sus trabajos. Deben jugar sobre seguro.

Cuando la reduccion de empresas (downsizing) se convirtio en tendencia, millones de trabajadores
descubrieron que su -asi [lamada- -més grande inversion, su casa, los estaba consumiendo vivos. Su
inversion, llamada "casa', seguia costéndoles dinero mes a mes. EH automovil, otra"inversion”, también
los consumia vivos. Los equipos de golf archivados en € gargje, que habian costado u$s 1.000, ya no
costaban esa cifra. Sin la seguridad de un empleo, no tenian nada en qué respaldarse. Y las cosas que ellos
habian considerado inversiones, no podian ayudarles a sobrevivir en tiempos de crisis financiera.

Entiendo que todos nosotros hemos completado una solicitud de crédito de un banco, para comprar una
casa 0 un automovil. Resulta interesante dar una mirada a la seccion que habla del "vaor neto”. Es
interesante por las cosas que se le permiten a una persona registrar como activos segun las précticas
contables y bancarias aceptadas.

En una oportunidad, necesitaba obtener un préstamo, pero mi posicion financiera no se veia muy buena.
Entonces agregué mis equipos de golf nuevos, mi coleccion de arte, libros, equipo de musica, television,
trajes de Armani, relojes, zapatos y otros efectos personal es para aumentar la cifraen mi columna del
haber.

Pero rechazaron mi solicitud al préstamo porque tenia demasiada inversion en bienes raices. El comité de
préstamos no aprobo e hecho de que yo ganara mucho dinero con las casas de apartamentos. Ellos
querian saber por qué no tenia un trabajo normal, con un salario. No cuestionaban|os trgjes de Arman;,
los palos de golf, ni las piezas de arte. A veces, la vida es dura cuando uno no encgjaen e perfil

promedio.

Me incomodo cada vez que escucho a alguien decir que su valor neto es un millén de dolares, o cien mil, o
lo que fuere. Una de |as principales razones por las que el valor neto no es exacto, es ssmplemente porque
en e momento en que usted comienza a vender sus "inversiones’, sus ganancias son afectadas por
gravamenes.

Muchas personas se han visto en agudos problemas financieros a encontrarse cortos de efectivo. Para
aumentar su ingreso, venden sus "inversiones'. En primer lugar, sus adquisiciones personales
generalmente pueden venderse por tan sélo una fraccién del valor expresado en su hojade balance. Y s se
produce alguna ganancia con la venta de esos activos, se gravan impuestos sobre dichos montos. Asi que
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nuevamente el gobierno cobra su parte de la ganancia, reduciendo alin méas el monto disponible que
ayudaria alapersonaasalir de deudas.

Esta es larazén por la que digo que €l "valor neto" de alguien, a menudo "vale netamente menos' de lo
que € creia.

Comience a ocuparse de su propio negocio. Mantenga su trabajo mensual, pero comience a adquirir
verdaderas inversiones, no obligaciones o efectos personales que no tienen valor rea unavez puestos en
su casa. Un automévil nuevo pierde cerca del 25 por ciento del precio que usted paga por é, en e instante
en que lo retira del estacionamiento de la agencia vendedora. No es una verdadera inversion, aungue su
oficia de cuentale permita anotarlo como tal. Mi driver de titanio de u$s 400, valia u$s 150 en €
momento en que lancé la primera pelota.

Para los adultos, mi mensaje es mantener |os gastos bajos, reducir |os compromisos, y construir
diligentemente una solida base de inversiones. Para la gente joven que aln no ha dejado € hogar paterno,
es importante que los padres les ensefien la diferencia entre inversiones y valores, y compromisos u
obligaciones. Traten de lograr que empiecen a construir una solida columna de inversiones antes de dejar
el hogar, casarse, comprar una casa, tener hijos y atascarse en una posicion financiera de riesgo,
dependiendo de un trabajo y comprando todo a crédito. Veo tantas pargjas jévenes que se casan y se
atrapan a si mismas en un estilo de vida que no les permitira salir de deudas durante la mayor parte de su
vida laboral.

Lamayoria de los padres, en e momento en que el Ultimo hijo se va de la casa, se dan cuenta de que no se
han preparado adecuadamente para jubilarse, y comienzan a luchar tratando de separar algin dinero.
Entonces, sus propios padres se enferman, y ahora ellos se hallan frente a una nueva responsabilidad.
Entonces, ¢cudles son las inversiones que sugiero que sus hijos realicen? En mi mundo, las verdaderas
inversiones encuadran en diferentes categorias:

1. Negocios que no requieran mi presencia. Soy €l duefio, pero estan dirigidos o gerenciados por terceros.
Si tengo que trabgjar alli, no es un negocio. Es mi trabgo.

2. Acciones.

3. Bonos.

4. Fondos comunes.

5. Propiedades que generen ingresos.

6. Letras.

7. Regalias por propiedad intelectual, como musica, escritura, patentes.

8. Cualquier otra cosa que tenga un valor, produzca ingresos, esté en alza o tenga un mercado disponible.

Cuando era un joven muchacho, mi padre instruido me aenté a encontrar un trabajo seguro. En cambio,
mi padre rico, me insté a adquirir inversiones que amara. "'Si no las amas, no cuidaras de ellas." Yo
colecciono bienes raices simplemente porque amo latierray las construcciones. Cuando Ilegan los
problemas, no me resultan tan graves como para disminuir mi amor por los bienes raices. Pero la gente
gue odia las propiedades, no deberia adquirirlas.

A mi me encantan las acciones de pequefias empresas, especia mente de aquellas que se estén iniciardo.
Larazdn de esto es que soy un emprendedor, y no alguien del mundo corporativo. En mis primeros afios,
trabaj € en grandes organizaciones, tales como Standard QOil de California, el Cuerpo de Marinade los
Estados Unidos, y la Corporacion Xerox. Disfruté mi tiempo en esas corporaciones, y guardo recuerdos
memorables, pero sé en lo profundo de mi ser, que no soy un hombre del mundo corporativo. Me encanta
iniciar empresas, no llevarlas adelante. De manera que mis compras de acciones, son usua mente de
pequeiias compariias, y algunas veces, yo mismo las comienzo y luego las ofrezco a cotizar en bolsa. Se
ganan fortunas en las nuevas emisiones de acciones, y ami me encanta €l juego. Muchas personas temen a
las companias pequefias, y las consideran muy riesgosas y 10 son. Pero e riesgo siempre disminuye si
usted ama aquello de lo que trata la inversion, la entiende y conoce €l juego. Con compafias pequefias, mi
estrategia de inversion es vender sus acciones en un afo. Mi estrategia de bienes raices, por otra parte, es
empezar con una propiedad pequefia, e ir cambidndola por una mas grande, y en ese proceso, demorar €l
pago del impuesto sobre las ganancias. Esto permite que e valor se incremente en una forma
impresionante. Generamente, retengo la propiedad por menos de siete afios.

Por mucho tiempo, cuando alin estaba en el Cuerpo de Marinay en Xerox, hice lo que me recomendd
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padre rico. Mantenia mi trabajo durante € dia, pero también me ocupaba de mi propio negocio. Me
mantenia ocupado con mi columna del activo. Negocié con propiedades y pequefias acciones. Padre rico
siempre enfatizd la importancia de la especializacion en finanzas. Cuanto mejor fuera yo para entender la
contabilidad y la administracion del efectivo, mejor seria para analizar inversiones y, eventualmente,
iniciar y levantar mi propia empresa.

No alentaria a nadie a que inicie una comparia a menos que realmente lo desee. Sabiendo lo que sé acerca
de llevar adelante una empresa, no le desearia esa tarea a hadie. Hay épocas en las que la gente no puede
encontrar trabgjo, e iniciar una empresa es una solucion para ellos. Las cifras van en contra del éxito:
nueve de cada diez compahias fracasan en cinco afios. Asi mismo, entre las que sobrepasan |0s primeros
cinco afios, nueve de cada diez eventualmente también fracasan. Asi que tan solo lo recomiendo s usted
realmente tiene el deseo de ser duefio de su propia empresa. De otra manera, conserve su trabgjo durante
el dia, y ocUpese de su propio negocio.

Cuando digo ocuparse del propio negocio, quiero significar construir y mantener fuerte la columna del
activo. Una vez que un délar ingresa a ella, nunca lo deje salir. Piense en ello de esta manera, unavez que
un dolar ingresa ala columna del activo, se convierte en su empleado. Lo mejor del dinero es que trabaja
24 horas al diay puede continuar haciéndolo por generaciones. Conserve su trabgjo, sea un excelente
trabajador, pero siga construyendo esa columna del activo.

A medida que € flujo de su dinero en efectivo crece, puede adquirir algunos lujos. Una cosa importante de
destacar es gque la gente rica se compra los lujos a final, mientras que las clases mediay pobre tienden a
hacerlo a principio. Las clases mediay pobre a menudo compran items lujosos tales como casas grandes,
diamantes, pieles, joyas 0 barcos, porque quieren parecer ricos. Y aparentan serlo, pero en realidad, solo
profundizan sus deudas 0 su toma de crédito. La gente que ha tenido dinero siempre, los ricos desde largo
plazo, construyen primero la columna de sus inversiones. Luego, € ingreso proveniente de esa columna,
paga sus lujos. Las clases mediay pobre compran lujos a costa de su propio sudor, sangre, y herencia de
sus hijos.

Un lujo verdadero es una recompensa que surge como consecuencia de haber adquirido y desarrollado una
verdadera inversion. Por gjemplo, cuando mi esposay yo recibimos dinero extra proveniente de nuestras
casas de apartamentos, ellafuey se compro un Mercedes. No implico ningun trabajo o riesgo extra de su
parte, porque las rentas compraron el automovil. Ella, sin embargo, debid esperar cuatro afos a que €l
portafolio de los bienes raices creciera, y finalmente comenzara a producir dinero en efectivo extra
suficiente para pagar la compra del automovil. Pero ese lujo, € Mercedes, fue una verdadera recompensa,
porgue ella demostro saber como hacer crecer la columna de su activo. Ahora, ese automovil significa
para ella mucho més que un bonito vehiculo. Significa que utilizé su inteligencia financiera para
afrontarlo.

Lo que hace la mayoria de las personas es salir impulsivamente y comprar un automovil nuevo, o algin
otro lujo, a crédito. Puede que se sientan aburridos, y necesiten un juguete nuevo. Comprar algo lujoso a
crédito, a menudo causa que una persona, tarde o temprano, de hecho se resienta con ese [ujo, porque la
deuda por la compra se convierte en una carga financiera

Luego de que usted se ha tomado € tiempo, hainvertido, y ha construido su propio negocio, usted esta
listo para agregar €l toque magico -el secreto mas grande de los ricos. El secreto que pone € camino del
rico por delante del de lamayoria. Larecompensa a final del sendero, por haberse tomado el tiempo
diligentemente para ocuparse de sus propios negocios.
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CAPITULO CINCO
Leccion Cuatro

La historia de los impuestos
y €l poder de las corporaciones

Recuerdo cuando en €l colegio nos contaban la historia de Robin Hood y sus alegres secuaces (Merry
Men). Mi maestro explicd gque se trataba de una historia maravillosa de un romantico héroe, a estilo de
Kevin Costner, quien robaba a los ricos para dar alos pobres. Mi padre rico no veia a Robin Hood como
un héroe. Para &, Hood era un tramposo ladrén.

Robin Hood puede haber desaparecido hace tiempo, pero sus se-guidores alin viven. Cuan a menudo 0igo
ala gente decir " ¢por qué no pagan por esto los ricos?'. O "los ricos deberian pagar mas impuestos y
darselo alos pobres'.

Es esta precisa idea de Robin Hood -tomar de los ricos para dar a los pobres, 10 que se ha convertido en la
singular mayor afliccion de las clases mediay pobre. Larazédn por lacual la clase media esta tan
pesadamente gravada con impuestos, esta relacionada con €l ideal de Robin Hood. La verdadera realidad
es gue los ricos no estan gravados con impuestos. Es la clase media la que paga por |os pobres, especia-
mente el segmento de personas con mejor formacién y mayores ingresos.

Y nuevamente, para comprender integramente cOmo suceden las cosas, necesitamos dar una mirada ala
perspectiva historica. Necesitamos analizar la historia de los impuestos. Aunque mi padre instruido era un
experto en historia de la educacion, mi padre rico se investiaa si mismo como un experto en la historia de
los impuestos.

Padre rico nos explicé a Mikey ami que, originalmente, en Gran Bretafiay Estados Unidos no existian
los impuestos. Ocasionalmente, habia impuestos temporarios exigidos a fin de pagar 1os gastos de las
guerras. El rey o presidente emitiria e llamado, y se le pediria a todos un recorte. Algunos impuestos
fueron exigidos en Gran Bretafia para las luchas contra Napoleon, entre 1799 y 1816, y en los Estados
Unidos, se impusieron algunos gravamenes para pagar |la Guerra Civil, desde 1861 hasta 1865.

En 1874, Inglaterra instaurd el impuesto a las ganancias como un embargo permanente sobre sus
ciudadanos. En 1913, en los Estados Unidos, se instaurd un impuesto a las ganancias, € cua se convirtié
en permanente con la adopcion de la Enmienda 16 de la Constitucion. Hubo una época en que los
estadounidenses estaban en contra de los impuestos. Y e excesivo impuesto a té, que condujo alafamosa
Fiestadel Té de la Bahia de Boston (Boston Harbor Tea Party), habia resultado ser un incidente que ayudd
aencender la Guerra Revolucionaria. Toma aproximadamente 50 afios, tanto en Inglaterra como en
Estados Unidos, vender la idea de un impuesto a las ganancias permanente.

Lo que no muestran estos datos historicos es que, inicialmente, en ambos paises, este impuesto era
tributado sdlo por los ricos. Este era el punto que padre rico queria que Mitre y yo entendiéramos. Nos
explico que laidea de los impuestos se hizo popular y aceptada por la mayoria, diciéndole a las clases
mediay pobre, que los impuestos habian sido creados solo para penaizar alos ricos. Asi fue como las
masas votaron laley, que se hizo legal, constitucionalmente. Y aungue en realidad la intencion era
penalizar alos ricos, finalmente termind afectando a la mismas personas que la votaron, es decir, 1os
pobres y la clase media.

"Unavez que €l gobierno le tomé e gusto a dinero, su apetito crecid”, dijo padrerico. "Tu padrey yo
somos exactamente opuestos. El es un burécrata del gobierno, y yo soy un capitalista. A ambos nos pagan,
pero nuestro éxito se mide por conductas opuestas. A é le pagan para que gaste dinero, y contrate gente.
Cuanto mas dinero gasta 'y més personas contrata, méas se agranda su organizacion. En las esferas
gubernamentales, cuanto més grande es la organizacion de alguien, mas respeto é merece. Por €
contrario, dentro de mi organizacion, cuantas menos personas contrato y menos dinero gasto, mas me
respetan mis inversores. Esta es la razon por la que no me gusta la gente del gobierno. Ellos tienen
objetivos bien diferentes de la mayoria de las personas de negocios. Y a medida que el gobierno se
sobredimensiona, mas y méas impuestos son necesarios para sostenerlo."

Mi padre instruido creia sinceramente que € gobierno deberia ayudar ala gente. EI amaba a John F.
Kennedy, especialmente la idea de |las Fuerzas de Paz (Peace Corps). Y tanto amaba esa idea, que é y mi
mama trabajaban para las Fuerzas de Paz entrenando woluntarios parair aMalasia, Tailandiay las
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Filipinas. El siempre luchaba por lograr garantias adicionales e incrementos en su presupuesto, para asi
poder contratar mas personas, tanto en su empleo del Departamento de Educacion, como en las Fuerzas de
Paz. Ese era su trabgjo.

Desde que tengo 10 afios de edad, he escuchado de mi padre rico que los empleados del gobierno eran una
banda de ladrones haraganes, y de mi padre pobre, |0 que escuchaba era que |os ricos eran una banda de
ladrones engreidos, que deberian ser obligados a pagar mas impuestos. Ambas opiniones tenian puntos
védlidos. Se hacia dificil trabgjar para uno de los méas grandes capitalistas de la ciudad, y volver ami casa a
encontrarme con un padre que era un prominente lider del gobierno. No erafacil darse cuentaa quién se
deberia creer.

Sin embargo, cuando usted estudia la historia de |os impuestos, emerge una interesante perspectiva. Como
ya he dicho, la aprobacion de los impuestos fue posible Gnicamente porque la masa creia en la teoria
econdémica de Robin Hood, que consistia en tomar de los ricos, y darle atodos los demas. El problema fue
gue € apetito del gobierno por e dinero se hizo tan grande, que pronto fue necesario que los gravamenes
fueran impuestos a la clase media, y a partir de ali, se mantuvieron aumentando como "por goteo".

Por otro lado, los ricos vieron una oportunidad. Ellos no jugaron con las mismas reglas de juego. Como he
afirmado, los ricos ya sabian todo acerca de las corporaciones, las cuales se hicieron populares en los dias
de la navegacion en grandes buques. Los ricos crearon las corporaciones como vehiculo para limitar e
riesgo por lainversion de cada vigje. Los ricos pusieron su dinero en corporaciones con el objeto de
financiar esos vigjes. Entonces, dichas corporaciones contrataron tripulantes para navegar al Nuevo
Mundo en busca de tesoros. Si se perdia el barco, latripulacién perdia su vida, pero paralosinversores
ricos, la pérdida se limitaba s6lo a monto de dinero que habian invertido para ese vigje enparticular. El
diagrama que sigue muestra como la estructura corporativa sitia por fuera su declaracion de ingresos y la
hoja de balance.

El conocimiento del poder de la estructura legal de las corporaciones, es lo que realmente da alos ricos
una amplia ventaja sobre los pobres y la clase media. Al tener dos padres ensefidndome, uno socialistay el
otro capitalista, pronto comencé a darme cuenta de que la filosofia del capitalista tenia més sentido para
mi, financieramente hablando. Me parecia que los socialistas, en definitiva, se penalizaban a si mismos,
dada su escasa educacion financiera. Y sin importar qué horda apareciera exclamando "Tomemos €l
dinero de losricos", los ricos siempre encontraban alguna astucia para vencerlos. Asi es como,
eventualmente, los impuestos fueron gravados sobre la clase media. Los ricos vencieron alos

intelectual es, solamente porgue ellos entendieron el poder del dinero, tema que no se ensefiaba en los
colegios.

&Y como vencieron los ricos alos intel ectuales? Una vez que los tributos surgidos del reclamo "Tomemos
el dinero delosricos' fueron aprobados, € dinero en efectivo comenzé a fluir alas arcas del gobierno.
Inicialmente, la gente estaba feliz. El dinero estaba siendo entregado a 1os empleados gubernamentales y
alosricos. Llegaba a los empleados del gobierno en la forma de puestos de trabajo y pensiones. Y alos
ricos, mediante contratos con el gobierno que beneficiaban a sus fébricas. El gobierno se convirtio en un
gran pool de dinero, pero el problema paso a ser el mangjo fiscal de ese dinero. No existia realmente una
recirculacion.

En otras palabras, la politica del gobierno paralos burécratas gubernamentales, era evitar que tuvieran
dinero sobrante. Si no lograban gastar e monto de fondos asignado a su area, se arriesgaban a perderle en
el proximo presupuesto. Ciertamente, no recibirian reconocimiento por ser eficientes. Las personas de
negocios, en cambio, son recompensadas por lograr sobrante de dinero, y son reconocidas por su
eficiencia.

A medidaque @ ciclo de gastos gubernamental es continuaba en aumento, la demanda de dinero se
acrecentaba, y entonces, la idea de "graven impuestos sobre los ricos', comenzd a ser gjustada con la
intencion de incluir niveles menores de ingresos, bajando hasta alcanzar a las propias personas que la
habian votado, es decir, los pobres 'y la clase media.

Los verdaderos capitalistas usaron su conocimiento financiero para, simplemente, encontrar alguna
manera de escapar. Ellos volvieron a apuntar a la proteccion de las corporaciones. Una corporacion,
protege a los ricos. Pero |0 que muchas personas que nunca formaron una corporacion no saben, es que
una corporacion no es realmente algo tangible. Una corporacion es meramente una carpeta de archivo que
contiene algunos documentos legales, archivada en agun estudio de abogados inscripto en una agencia
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local del gobierno. No es un gran edificio con € nombre de la corporacion en su frente. No es una fabrica
ni un grupo de personas. Una corporacion es tan solo un documento legal que crea un cuerpo legdl, sin
alma. Lariqueza de |os ricos estaba nuevamente protegida. Una vez mas, la utilizacion de corporaciones
se hizo popular -una vez que las leyes de ganancia permanente fueron

promulgadas- porgue latasa del impuesto a las ganancias de una corporacion era menor que la tasa del
impuesto a las ganancias de un individuo. Ademas, como se ha descrito anteriormente, dentro de las
corporaciones, algunos gastos podian ser pagados con dolares previos aimpuestos.

Esta guerra entre los que tieren y los que no, ha tenido lugar por cientos de afios. Es la horda "Quitémosle
alosricos' versuslosricos. La batalla es librada dénde y cuando se dicten leyes. Y perdurara para
siempre. El problema es que, la gente que pierde, es la que esté desinformada. Los que se levantan cada
diay diligentemente van a trabajar y pagan impuestos. Si tan solo entendieran la forma en que los ricos
juegan €l juego, ellos también podrian jugarlo. Y entonces, se encaminarian a su propiaindependencia
financiera. Esta es larazon por la cual me siento molesto cuando escucho a algun padre aconsejando a sus
hijos que vayan a colegio, para asi poder encontrar un empleo estable y seguro. Un empleado en un
puesto estable y seguro, pero sin formacion financiera, no tiene salida

En laactualidad, € estadounidense promedio trabaja para el gobierno entre cinco y seis meses, hasta que
ganalo suficiente como para cubrir sus impuestos. En mi opinién, ese periodo es demasiado largo. Cuanto
mas duro trabaje usted, méas debera pagarle al gobierno. Y es por esto que creo que laidea de "Quitémose
alosricos', revirtio e disparo sobre la propia gente que la voto.

Cada vez que la gente trata de penalizar alos ricos, €llos no solo no se conforman, Sino que reaccionan.
Tienen € dinero, la fuerza e intentan cambiar cosas. Ellos no se quedan ahi sentados pagando impuestos
voluntariamente. Ellos buscan formas de minimizar su carga impositiva. Contratan abogados y contadores
astutos, y persuaden alos politicos para cambiar leyes o crear escapatorias legales. Tienen |os recursos
para efectuar cambios.

El Cédigo Impositivo de los Estados Unidos también permite otras maneras de ahorrar en impuestos. La
mayoria de estos vehicul os estén disponibles para cualquiera, pero usualmente son los ricos quienes |os
buscan, porque ellos estan siempre ocupandose de sus propios hegocios. Por ggemplo, "1031" eslajerga
parala Seccion 1031 del Codigo Interno de Rentas, que permite a quien vende, dilatar el pago de
impuestos sobre una propiedad que se venda conlafinalidad de aumentar € capital mediante e cambio
por otra propiedad de mayor valor. Los bienes raices son uno de |os vehiculos de inversion que permiten
esta gran ventgjaimpositiva. En tanto y en cuanto usted continlie aumentando €l valor de sus
transacciones, sus ganancias se mantienen libres de gravamenes, hasta su liquidacion final. La gente que
no toma ventaja de estos ahorros impositivos legalmente accesibles, esta perdiendo una gran oportunidad
de construir la columna de su activo.

Los pobres y la clase media no cuentan con los mismos recursos. Ellos permanecen sentados y degjan que
las agujas del gobierno penetren en sus brazos permitiendo que comience la donacion de sangre. Actual-
mente, estoy siendo sorprendido permanentemente por el nimero de personas que pagan méas impuestos, o
aprovechan menos deducciones, tan solo porque estan temerosos del gobierno. Y de verdad sé cuan
intimidatorio y atemorizante puede resultar un agente de los organismos recaudadores estatales. He tenido
amigos cuyos negocios han sido cerrados y destruidos, para luego descubrir que todo habia sido un error
de parte del estado. Y o tengo conciencia de todo eso. Pero €l precio de trabajar desde enero hastala mitad
de mayo es demasiado alto como pago por tal intimidacion. Mi padre pobre nunca present resistencia.
Tampoco mi padre rico. Simplemente, & participd del juego en una forma mas inteligente, y 1o hizo a
través de las corporaciones -el mayor secreto de los ricos.

Ustedes recordaran la primera leccién que aprendi de padre rico. Yo era un nifiito de 9 afios que debia
permanecer sentado y esperar a que él se decidiera a hablar conmigo. A menudo me sentaba a esperar en
su oficina, hasta que é "viniera por mi". El estabaignordndome a propdsito. Queria que yo reconociera su
poder, y que deseara tenerlo algun dia, para mi mismo. Durante todos |os afios que estudié y aprendi junto
aé, siempre me recordd que e conocimiento es poder. Y que e dinero trae un gran poder, que requiere
del conocimiento apropiado para conservarloy hacer que se multiplique. Sin ese conocimiento, e mundo
siempre lo apremiard. Padre rico siempre nos recordaba a Mike y ami que el rufidn més grande no era ni
el jefe ni e supervisor, sino € agente recaudador. El "hombre de los impuestos’ siempre tomariamas, s
usted se lo permitia.

La primeraleccién acerca de tener el dinero trabajando para mi, en oposicién atrabajar por € dinero, se
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trata totalmente del poder. Si usted trabaja por el dinero, le cede ese poder a su empleador. Si su dinero
trabaja para usted, usted mantiene y controla el poder.

Unavez que tuvimos ese conocimiento del poder del dinero trabajando para nosotros, é quiso que
fuéramos astutos financieramente hablando, y que no dejdramos que los rufianes nos presionaran. Es
necesario que usted conozca laley, y laforma en que trabgja € sistema. Si usted ignora eso, resultara facil
apremiarlo. Si sabe bien de qué esta hablando, tiene una chance de luchar. Esa es larazén por la cual é
pagaba tanto para contratar contadores y abogados sagaces. Era menos costoso pagarles a ellos que a
gobierno. Para mi, su mejor leccion, la cual he utilizado durante la mayor parte de mi vida, es. "sé
inteligente, asi no te veras tan manipulado”. El conocia laley porque era un ciudadano que cumplia con
ella El conocialaley porque resultaba caro desconocerla. "Si sabes que estas en lo correcto, no tendrés
miedo de luchar en contra ofensa." Inclusive si usted estd emocionado con Robin Hood y su banda de
alegres secuaces.

Mi padre altamente instruido siempre me alentaba a buscar un buen trabajo en una corporacion solida. El
hablaba de las virtudes de "gestar tu camino ascendente en la pendiente corporativa'. El no entendia que,
al depender sélo de un cheque de pago mensual de un empleador corporativo, yo seria una vaca docil lista
para ser ordefiada.

Cuando le comenté ami padre rico el consgjo de mi papa, se limitd areir entre dientes. " ¢Por qué no ser €
duefio de la corporacion?’, fue todo 1o que dijo.

Siendo jovencito, yo no entendia qué queria decir papa rico con ser e duefio de mi propia corporacion.
Esa era una idea que parecia imposible e intimidatoria. Aunque me entusiasmaba la idea, mi juventud no
me permitia visualizar la posibilidad de que personas adultas, algun dia trabgjarian para una compafiia de
mi propiedad.

El punto es que, de no ser por mi padre rico, probablemente yo hubiera seguido € consgo de mi padre
instruido. El recordatorio ocasional de mi padre rico, eralo que meramente mantenia vivalaidea de ser
duefio de mi propia corporacion, y me mantenia en una senda diferente. Para cuando tuve 15 6 16 afios,
sabia que no iba a continuar por € camino que mi padre instruido me habia recomendado. No sabia como
lo haria, pero estaba determinado a no orientar la proa en la direccion hacia la que gountaban la mayoria
de mis comparieros de clase. Esa decision cambio mi vida.

No fue sino hasta bien entrados mis 20 afios, que € consgjo de mi padre rico comenzd a cobrar mayor
sentido. Yo acababa de salir del Cuerpo de Marinay trabajaba para Xerox. Estaba ganando mucho dinero,
pero cada vez que veia la liquidacién de mi sueldo, me sentia decepcionado. Las retenciones eran muy
grandes, y cuanto més trabajaba, mas grandes eran. A medida que me volvia més exitoso, mis superiores
hablaban de promociones y ascensos. Era unailusion, pero podia oir a mi padre rico preguntando en mi
oido : "¢Para quién trabgjas? ¢A quién estas haciendo rico?'

En 1974, siendo aln empleado de Xerox, formé mi primera corporacion y comence asi a "ocuparme de mi
propio negocio”. Y a contaba con unos pocos valores en mi columna de activos, pero ahora yo estaba
determinado a enfocarme en hacerlas crecer. Aquellas liquidaciones de sueldos con todas esas
deducciones, hicieron que todos los afios de consejos de papa rico cobraran absoluto sentido. Podia ver
como seria @ futuro si seguia e consgjo de mi padre académico.

Muchos empleadores sienten que aconsgjar a sus empleados que se ocupen de su propio negocio es malo
parala empresa en la que trabajan. Estoy seguro que puede ser asi en el caso de ciertos individuos. Pero
parami, e hecho de enfocarme en mi propio negocio y desarrollar inversiones, me convirtié en un mejor
empleado. Ahora unia un propdsito. Llegaba temprano y trabajaba diligentemente, acumulando tanto
dinero como fuera posible, asi podria comenzar ainvertir en bienes raices. Hawai estaba justo lista para
ser un boom, y habia fortunas para ganar. Cuanto mas me daba cuenta de que estabamos en |os primeros
estadios de un boom, mas méquinas de Xerox vendia. Més vendia, més dinero ganabay, por supuesto, se
efectuaban més deducciones de mi liquidacion de sueldo. Esto erainspirador. Era tanto mi deseo de salir
de latrampa de ser un empleado, que trabajaba mas arduamente, y no menos. Hacia 1978, estaba

consi stentemente posicionado entre una de las cinco personas top en ventas; mayormente el N° 1. Deseaba
desesperadamente salir de la carrera de ratas.

En menos de tres afios, yo estaba ganando més dinero en mi pequefia corporacion propia -fue eraun
holding inmobiliario- que &l que estaba ganando en Xerox. Y € dinero que ganaba en mi columna del
activo, en mi propia corporacion, era dinero trabagjando para mi. No era dinero generado por mi
precipitandome a las puertas intentando vender copiadoras. El consejo de mi padre rico cobraba tanto més

47 —---> 98



sentido. Pronto, € flujo de dinero en efectivo (cctshflow) proveniente de mis propiedades era tan solido,
gue mi comparia me compré mi primer Porsche. Mis compafieros en Xerox pensaron que yo estaba
gastando mis comisiones. No era asi. Y0 estaba invirtiendo mis comisiones en adquisiciones.

Mi dinero estaba trabajando intensamente para ganar més dinero. Cada dolar en la columna de mi activo
era un gran empleado, trabajando arduamente para ganar mas empleados, y comprarle a jefe un nuevo
Porsche con délares previos a pago de impuestos. Comencé a trabajar para Xerox esforzadamente. El plan
estaba funcionando, y mi Porsche erala prueba

Al utilizar las lecciones que aprendi de papa rico, me fue posible salir de la"proverbia carrerade ratas’ de
ser un empleado, a una edad temprana. Esto fue posible por € sdlido conocimiento financiero que habia
adquirido a través de esas lecciones. Sin ese conocimiento, a que llamo nivel de inteligencia financiera,
mi camino hacia la independencia financiera hubiera sido mucho més dificil. Ahora, les ensefio a otros a
través de seminarios, en la esperanza de poder compartir mi conocimiento con ellos. Dondequiera que doy
mis charlas, le recuerdo a las personas que €l nivel de inteligencia financiera estd compuesto por el
conocimiento de cuatro amplias areas de experiencia.

N° 1) contabilidad. A esto le llamo especializacion en finanzas. Es una habilidad vital para quien desea
construir un imperio. Cuanto més dinero tiene usted bajo su responsabilidad, mas exactitud se requiere, 0
la casa comienza atambalear. Este es el lado izquierdo del cerebro, 0 "los detalles’. Especializacion en
finanzas es la habilidad de leer y entender estados de cuentas. Esta habilidad le permite a usted identificar
las fortalezas y debilidades de cualquier negocio.

N° 2) inversiones. A o cua llamo la ciencia del dinero ganando dinero. Esto involucra estrategias y
formulas. Este es €l lado derecho del cerebro, o lado creetivo.

N° 3) comprension de los mercados. La ciencia de la ofertay la demanda. Existe la necesidad de conocer
los aspectos "técnicos' del mercado, €l cua es manegjado por las emociones. El caso del mufieco Tickle
Me Elmo en la Navidad de 1996, es un caso de un mercado "técnico” o emaociona mente impulsado. El
otro factor del mercado es el fundamento o sentido econdmico de una inversion. Unainversion tiene o no
sentido, basédndonos en las condiciones actuales del mercado.

Muchas personas piensan que los conceptos de inversion y comprension de |os mercados son demasiado
complejos para los nifios. Pero se equivocan a no ver que los nifios conocen estos temas intuitivamente.
Para aguellos que no estan familiarizados con el mufieco EImo, era un persongje de Plaza Sésamo que
insistentemente fue tratado de ser impuesto a los chicos antes de la Navidad. La mayoria de los nifios
guerian uno, y lo ponian primero en su lista navidefia. Muchos padres se preguntaban si |a compafiia habia
mantenido el producto fuera del mercado intencionalmente, mientras continuaba publicitandolo para
Navidad. El panico se produjo en base ala adta demanday escasez de oferta. No habiendo mufiecos para
comprar en las tiendas, los revendedores vieron una oportunidad para lograr una pequefia fortuna a partir
de padres desesperados. L os padres desafortunados que no pudieron hallar uno de esos muriecos, se vieron
obligados a comprar otro juguete parala Navidad. Laincreible popularidad de este mufieco no tuvo
ningun sentido para mi, pero sirve como un excelente giemplo de ofertay demanda econdémicas. Lo
mismo ocurre en los mercados de la bolsa, bonos, bienes raices, y tarjetas de baseball de coleccion.

N° 4) laley. Por gjemplo, la utilizacién de una corporacién rodeada de las habilidades técnicas de llevar la
contabilidad, realizar inversiones 'y conocer los mercados, puede llevar a un crecimiento explosivo. Un
individuo con e conocimiento de las ventajas impositivas y la proteccidn provista por una corporacion,
puede hacerse rico de manera mucho méas veloz que alguien que sea empleado, o Unico propietario de un
pequefio negocio. Es similar ala diferencia entre alguien que camine y alguien que vuele. La diferencia se
profundiza cuando se trata de riqueza a largo plazo.

a) Ventgjas impositivas: Una corporacion puede hacer tantas cosas que un individuo no puede. Como por
gjemplo, pagar sus gastos previo a pagar impuestos. Esa entera area de experiencia es excitante, pero no es
necesario ingresar en ella, ano ser que tenga inversiones o un negocio de tamafio considerable.

L os empleados cobran su sueldo, tributan impuestos, y tratande vivir con lo que queda. Una corporacion
cobra sus ingresos, gasta todo 10 que puede, y tributa sobre o que ha quedado entonces. Esta es una de las
mas grandes escapatorias legales impositivas usadas por |os ricos. Son faciles de establecer, y no es
costoso hacerlo, si usted posee inversiones que estén produciendo un buen flujo de dinero en efectivo. Por
gjemplo: al ser duefio de su propia corporacion, |as vacaciones son una junta de directorio en Hawai.
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Cuotas de automdvil, seguros y reparaciones son gastos de la compafiia. La membresia de los clubes y
centros de salud es un gasto de la compafiia. La mayor parte de las comidas en restaurantes son gastos
parciales. Y asi sucesivamente... pero lo hacen en forma legal, con délares previos a pago de impuestos.
b) Proteccion contra litigios: Vivimos en una sociedad litigiosa. Todos quieren una parte de lo suyo. Los
ricos esconden mucha de su riqueza utilizando vehicul os tales como corporaciones y trusts (grupos de
empresas a cargo de negocios en comun) para proteger su rigueza de los acreedores. Cuando alguien
entabla un juicio a un individuo rico, se encuentra a menudo con capas de proteccion legal, para descubrir
generalmente que la persona rica no es duefia de nada. Ellos controlan todo, pero no son duefios de nada.
Los pobres y la clase media tratan de ser duefios de todo y o pierden a manos del gobierno o de
conciudadanos a quienes les gusta demandar a los ricos. Ellos aprendieron esto de la historia de Robin
Hood. Tomar de losricos, darle alos pobres.

El proposito de este libro no es profundizar 1os puntos especificos en relacion a ser duefio de una
corporacion. Pero diré que, si usted posee cuaquier clase de activos legitimos, yo consideraria investigar
mas acerca de |os beneficios y proteccién ofrecidos por una corporacion, tan pronto como sea posible.
Hay muchos libros escritos sobre €l tema que le detallaran esos beneficios, e inclusive lo guiaran através
de los pasos necesarios para establecer una corporacion. Un libro en particular, S.A. y hagase rico,
proporciona una maravillosa mirada dentro del poder de las corporaciones personales.

De hecho, € coeficiente de inteligencia financiera es la sinergia de muchas habilidades y talentos. Pero yo
diria que es la combinacion de las cuatro capacidades técnicas mencionadas anteriormente, lo que
compone la base de lainteligencia financiera. Si usted aspira a gran riqueza, es la combinacién de estas
habilidades |o que expandira enormemente la inteligencia financiera de un individuo.

En resumen:

Losricos con L as personas que trabajan
corporaciones: para corporaci ones:

1. Ganan 1. Ganan

2. Gastan 2. Pagan impuestos

3. Pagan impuestos 3. Gastan

Como parte de su estrategia financiera total, realmente le recomendamos que sea duefio de su propia
corporacion protegiendo sus inversiones.
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CAPITULO SEIS
Leccion Cinco

Losricos inventan € dinero

Anoche, mientras escribia, hice una pausa, y me puse a mirar un programa de TV sobre la historia de un
joven llamado Alexander Graham Bell. Bell acababa de patentar su teléfono, y estaba experimentando
"dolores de crecimiento” porque la demanda de su nuevo invento era muy fuerte. Al necesitar una empresa
mas grande, se dirigio a gigante de ese momento, Western Union, y les pregunt6 si comprarian la patente,
y su modesta compafiia. El deseaba u$s 100.000 por € paquete completo. El presidente de la Western
Union se burlé de @ y lo rechazo, alegando que €l precio eraridiculo. El resto es historia. Una industria de
miles de millones de ddlares emergio, y asi nacio AT&T.

Justo a terminar la historia de Alexander Graham Bell, emitian las noticias de la noche. Alli mostraban la
historia de una nueva reduccion (downsizing) de una compariia local. L os trabajadores estaban enojados, y
se quejaban de que los propietarios de la compafiia estaban siendo injustos. Un gerente despedido, de
alrededor de 45 afios de edad, se encontraba en la planta con su esposay dos bebés, rogando a los guardias
gue le permitieran hablar con los duefios para preguntarles si reconsiderarian su despido. EI hombre
acababa de comprar una casa, y tenia miedo de perderla. La camara enfocaba su alegato para que todo €
mundo pudiera verlo. De mas esta decir que capturé mi atencion.

Desde 1984, he estado ensefiando profesionalmente. Ha sido una experiencia grandiosay reconfortante. A
lavez, es una profesion perturbadora, ya que he tenido que ensefiar a miles de individuos, y en todos veo
una cosa en comun, incluyéndome a mi mismo. Todos nosotros tenemos un tremendo potencial, y hemos
sido bendecidos con dones. Aun asi, la Unica cosa en coman gue nos mantiene a todos frenados, es un
cierto grado de duda acerca de nosotros mismos. No es tanto la falta de informacion técnica lo que nos
detiene, sino lafalta de auto confianza. Algunos se ven mas afectados que otros.

Unavez que dejamos la universidad, la mayoria de nosotros sabe que o que cuenta, no es mayormente
una cuestion de titulos universitarios o buenas caificaciones. En e mundo real, fuera de las universidades,
se requiere algo mas que eso. Lo he oido nombrar como "estébmago”, "caradura’, "pelotas’, "audacia’,
"bravurd’, "astucia’, "osadid", "tenacidad" y "brillantez". Este factor, como quiera que se lo denomine,
decide, en Ultima instancia, nuestro futuro, mucho més que cuaquier titulo universitario.

Dentro de cada uno de nosotros, reside una de estas brillantes, osadas y apreciables caracteristicas de
nuestra personalidad. También existen las facetas débiles del carécter: personas que podrian arrodillarse e
implorar si fuera necesario. Luego de un afio en Vietnam como piloto del Cuerpo de Marina, llegué a
conocer intimamente ambos aspectos dentro de mi. Ninguno es mejor que € otro.

Pero, como maestro, me he dado cuenta de que el miedo excesivo y la duda acerca de uno mismo, son los
mas grandes detractores del genio personal. Me rompe el corazdn ver estudiantes que, aunque saben las
respuestas, carecen del corgje para actuar en consecuercia. A menudo, en e mundo real, no es €
inteligente el que va adelante, sino el osado.

En mi experiencia personal, € genio financiero de cada persona requiere tanto de conocimiento técnico
como de corgje. Si el miedo es demasiado fuerte, e genio se anula. En mis clases, insto enormemente a los
estudiantes a aprender a correr riesgos, a ser osados, a dgjar que su genio convierta ese miedo en fuerzay
brillantez. Si bien funciona para algunos, a otros los aterroriza. Y he comenzado a darme cuenta de que la
mayoria de las personas, cuando se trata del tema del dinero, prefieren jugar sobre seguro. He tenido que
contestar preguntas tales como: ¢Por qué correr riesgos? ¢Por qué deberia molestarme en desarrollar mi
coeficiente de inteligencia financiera? ¢Por qué debo convertirme en un experto en finanzas?

Y yo respondo, "tan solo para disponer de més opciones'.

Hay enormes transformaciones por venir. Al igual que en la historia del joven inventor Alexander Graham
Bell con la que comencé, en los afios venideros habra mas personas iguales a €. Habra un centenar de
personas como Bill Gates, y compafiias enormemente exitosas, como Microsoft, creadas cada afio en todo
el mundo. Y también habra muchas més quiebras, despidos y reducciones.

Asi gque, ¢por qué molestarse desarrollando su coeficiente de inteligencia financiera? Nadie més que usted
puede responder a eso. No obstante, puedo decirle por qué |o hago yo. Lo hago porque esta es la época
mas excitante para estar vivo. Prefiero estar dandole la bienvenida alos cambios, que temiéndol es.
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Prefiero estar entusiasmado con la posibilidad de ganar millones, atemer que no me den un aumento. Este
periodo en € que estamos inmersos ahora, es uno de los tiempos mas excitantes y sin precedentes en la
historia de nuestro mundo. En las préximas generaciones, |las personas observaran este periodo de la
historia, y sefialarén lo atrapante que debid haber sido esta era. Fue la muerte de lo vigjo y € nacimiento
de lo nuevo. Estuvo llena de agitacion, y eso fue excitante.

Asi que, ¢por qué molestarse desarrollando su nivel de inteligencia financiera? Porgue si 1o hace,
prosperard enormemente. Y si no o hace, éste sera un periodo de tiempo atemorizante. Sera una época de
observar personas moviéndose valientemente hacia adelante, mientras otros se apegan a decadentes
vueltas de lavida.

Lastierras eran riqueza, 300 afios atrés. De manera que la persona que era duefia de la tierra, poseiala
riqueza. Entonces, surgieron las fébricas y la produccién, y Estados Unidos comenzo a elevarse hastala
dominacion. Los industriales poseian la riqueza. Hoy, es lainformacion. Y la persona que tiene la
informacion mas actualizada, posee lariqueza. El problema es que la informacién vuela alrededor del
mundo a lavelocidad de laluz. La nueva riqueza no puede ser contenida por limites y fronteras como lo
fueron las tierras y las fébricas. Los cambios serdn mas veloces e impactantes. Habra un increible aumento
en e nimero de nuevos multimillonarios. También estaran los que seran dejados atras.

Actualmente, encuentro muchas personas luchando, a menudo trabgjando més intensamente, simplemente
porgue se apegan avigjas ideas. Ellos quisieran que las cosas sean de laforma en que eran; seresisten a
cambio. Conozco personas que estan perdiendo sus trabajos 0 sus casas, y culpan a la tecnologia, ala
economia, 0 asu jefe. Lamentablemente, no se dan cuenta de que e problema debe estar en ellos mismos.
Las ideas obsoletas son su mayor carga, su pasivo. Y son un pasivo simplemente porque ellos no se dan
cuenta de que, mientras que esas ideas, 0 forma de hacer |as cosas, ayer fueron un activo, € ayer ya se fue.
Unatarde, estaba ensefiando inversiones usando €l juego de mesa CASHFLOW como herramienta de
ensefianza. Una amiga habia traido a alguien consigo para que presenciarala clase. Esta amiga de una
amiga, divorciada recientemente, se habia consumido enormemente en el acuerdo del divorcio, y ahora
estaba en |a blsqueda de algunas respuestas. Su amiga pensd que la clase podria ayudarla.

El juego fue disefiado para ayudar a las personas a aprender como funciona el dinero. Al jugarlo, se
aprende cOmo interactlia la declaracion de ganancias con la hoja de balance. Se aprende como fluye €l
dinero en efectivo entre ambas, y laforma en que se atraviesa el camino hacia la riqueza mediante €
esfuerzo para aumentar mensual mente ese flujo de efectivo partiendo de la columna del activo, hasta el
punto en que supere sus gastos mensuales. Una vez que esto se logra, usted tendra la posibilidad de salir
dela"Carreraderatas’ paraingresar en la"Carrerade la viarapida’.

Como ya he dicho, hay personas que odian €l juego, algunas lo adoran, y otras se pierden € mensgje. Esta
mujer perdi6é una valiosa oportunidad de aprender algo. Iniciada la partida, ella sacé una carta " doo-dad'
(*) que le adjudicaba un barco. Al principio estaba feliz. "jAh! Me quedé con e barco." Pero cuando su
amigatraté de explicarle de qué forma funcionaban |os nimeros en su declaracion de ingresosy en su
hoja de balance, se vio frustrada porque nunca le habian gustado las mateméticas. El resto de las personas
en su mesa esperaron hasta escuchar la explicacion de la amiga sobre la relacion existente entre la
declaracion de ingresos, la hoja de balance y el cashflow mensual. De repente, cuando se dio cuertade
como funcionaban los nimeros, cayd en la cuenta de que su barco la estaba consumiendo viva. Mas
avanzado € juego, adlale tocd una "reduccién” y tener un hijo. Fue un horrible juego para ella.

Después de la clase, su amiga se acerco y me dijo que ella estaba molesta. Habia venido ala clase para
aprender sobre inversiones, y no le habia gustado la idea de tomar tanto tiempo para jugar un juego tonto.
Su amiga intentd decirle que mirara dentro de si, para ver si de alguna manera, € juego reflejaba algo de si
misma. Ante tal sugerencia, la mujer reclamo la devolucion de su dinero. Dijo que la meraidea de que €
juego pudiera ser un reflgjo de si misma, eraridicula. Su dinero le fue devuelto prontamente, y se retiro.
Desde 1984, he ganado millones por hacer simplemente lo que el sistema escolar no hace. En € colegio, la
mayoria de los maestros disertan. Cuando era estudiante, yo odiaba esas explicaciones. Me aburria
enseguida 'y mi mente divagaba.

En 1984, comencé a ensefiar mediante juegos y estimulacion. Siempre alenté a los estudiantes adultos a
ver e juego como un reflgjo de lo que saben, y 10 que necesitan aprender. Y mas importante alin, cada
juego es un reflgjo del propio comportamiento. Es un sistema de feedback instantaneo. En lugar del
maestro dandole una leccion, € juego o retroalimenta con una explicacion personalizada, hecha justo a su
medida.
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Laamiga de lamujer que se fue del juego, me llamé més tarde para darme las novedades. Me comentd
gue su amiga estaba bien, y ya se habia calmado. A medida que se fue serenando, habia podido vislumbrar
unaligerarelacion entre € juego y su vida.

Aunque en larealidad ellay su esposo no poseian un barco, eran duefios de cualquier otra cosa
imaginable. Ella se sentia enojada tras su divorcio, tanto porque su esposo se habia ido con una mujer més
joven, como porque luego de veinte afios de matrimonio, €llos no habian acumulado practicamente nada
en su activo. Virtualmente, no existia nada para repartir entre ellos dos. Sus veinte afios de vida
matrimonial habian sido increiblemente divertidos, pero todo |o que habian logrado acumular era una
tonelada de "doo-dads’ : Ella se dio cuenta de que su enojo a hacer los niUmeros - la declaracién de
ingresos y la hoja de balance- surgi6 a haberse visto turbada por no entenderlos. Siempre habia creido que
las finanzas eran una tarea masculina. Ella llevaba adelante la casa y organizaba la recreacion, y él
manejaba |as finanzas. Ahora, estaba casi segura de que en los Ultimos cinco afios de matrimonio, é habia
estado escondiendo de ella algiin dinero. Estaba enojada consigo misma por no haber estado méas
consciente de hacia donde iba € dinero, y también por no haberse dado cuenta de la existencia de la otra
mujer.

Al igual que €l juego de mesa, d mundo siempre nos eda proporcionando feedback instantdneo. Nosotros
podriamos aprender muchisimo si estuviéramos més sintonizados. Un dia, no hace mucho tiempo, me
guejé ante mi esposa de que en la lavanderia habian achicado mis pantalones. Ella sonrié delicadamente y
me pellizcd la panza para informarme que los pantalones no habian encogido, otra cosa se habia
agrandado: jyo!

El juego de CASHFLOW fue disefiado para dar a cada jugador un feedback personal. Su propésito es
darle austed opciones. Si extrae la cartadel barcoy eso lo pone en deudas, la preguntaes"¢Y ahora qué
puedo hacer?' Cuéantas diferentes opciones financieras puede usted encontrar. Ese es €l propdsito del
juego: enseflar alos jugadores a pensar y crear nuevas 'y variadas opciones financieras.

He observado a mas de mil personas jugar este juego. Las que, a jugarlo, mas rapidamente logran salir de
la"Carrera de ratas’, son las personas que entienden los nimeros y tienen mentes financieramente
creativas. Ellos reconocen diferentes opciones financieras. Quienes tardan més, son aquellos que no estan
familiarizadas con los nimeros, y que, generamente, no comprenden e poder de lainversion. Las
personas ricas, en general son creativas y corren riesgos cal culados.

Ha habido personas jugando CASHFLOW que, en €l juego, ganan mucho dinero, pero luego no saben qué
hacer con é. La mayoria de ellas, tampoco han sido financieramente exitosas en la vida real. Todos los
demés parecen aventgjarlas, incluso aunque ellas tengan dinero. Y eso mismo ocurre en lavidarea. Hay
una gran cantidad de personas que tienen muchisimo dinero pero no avanzan financieramente.

Limitar sus opciones equivale a aferrarse a vigjas ideas. Tengo un amigo de la escuela secundaria que
ahora trabaja en tres empleos. Veinte afios atras, él era e mas rico de todos mis compafieros. Cuando la
plantacion local de azlcar cerrd, la compafiia en la que é trabajaba se vino abajo junto con la plantacion.
En su mente, é no tenia més que una sola opcion: trabgjar intensamente. El problema fue que no pudo
encontrar un trabajo equivalente que reconociera su trayectoria en la antigua compafia. Como resultado,
se halla sobrecalificado para los empleos que tiene actualmente, pero su salario es menor. A fin de ganar
lo suficiente para vivir, debe tener tres trabajos.

He observado personas jugando CASHFLOW quejandose de que la carta de la "buena" oportunidad nunca
viene a ellos. De manera que se quedan ali sentados. Conozco gente que hace eso en lavidareal. Esperan
por la"buena" oportunidad.

He observado personas obtener |a carta de la "buena’ oportunidad, pero no tener suficiente dinero.
Entonces, se quejan de que hubieran podido salir de la"Carrera de ratas’ s hubieran tenido més dinero.
Asi que se quedan ahi sentados. Conozco personas que también hacen eso en la vidarea. Ellos ven todos
los grandes negocios, pero no tienen dinero.

Y conozco personas que extraen una carta de la "buena’ oportunidad, la leen en voz alta, pero no tienen ni
idea de que se trata de una "buena" oportunidad. Tienen e dinero, e momento es el oportuno, tienen la
carta, pero no pueden ver la oportunidad mirandolos fijamente. No pueden ver de qué manera encaja en su
plan financiero para escapar de la"Carrera de ratas'. Y conozco aln mas de ese tipo de personas, que de
todas las otras conbinadas. Muchos tienen esa Unica oportunidad de la vida destellando justo frente a
ellos, pero no laven. Un afio més tarde, averiguan sobre ella, cuando ya todos |os demés se han
enriquecido.
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Inteligencia financiera es simplemente tener mas opciones. Si las oportunidades no vienen a usted, ¢qué
mas puede hacer para megjorar su posicion economica? Si una oportunidad le cae en lafalda, y usted no
tiene @ dinero, y @ banco no le contesta, ¢qué mas puede hacer paralograr que esa oportunidad trabaje en
su favor? Si su corazonada es correcta, y aquello con lo que usted contaba no sucede, ¢de qué manera
puede transformar un limon en millones? Eso es inteligencia financiera. No es tanto |o que sucede, siho
cuantas distintas soluciones financieras se le ocurren para transformar un limén en millones. Se trata de
cuan creativo es usted resolviendo problemas financieros.

La mayoria de las personas sdlo conocen una solucion: trabajar arduamente, ahorrar y solicitar préstamos.
Asi que, ¢porqué querria usted incrementar su inteligencia financiera? Porque desea ser la clase de
persona que crea su propio destino. Toma lo que fuere que suceda, y lo megjora. Muy pocos se dan cuenta
de que la suerte se crea. De la misma manera en que se cread dinero. Y s usted quiere tener més suerte, y
crear dinero en lugar de trabgjar intensamente, entonces su inteligencia financiera es importante. Si usted
es la clase de persona gque esta esperando que suceda lo "correcto”, puede que espere por un largo periodo.
Es como esperar que todos |os seméaforos estén verdes por ocho kilémetros, antes de iniciar € vigje.
Cuando éramos unos jovencitos, Mike y yo escuchabamos constantemente a paparico decir "l dinero no
esrea". Ocasionamente, se encargaba de recordarnos lo cerca que habiamos estado de descubrir €l
secreto del dinero, aquél primer dia en que nos juntamos y empezamos a "hacer dinero" a partir de
cemento de piedra paris. "Las clases mediay pobre trabajan por €l dinero”, decia. "L os ricos ganan dinero.
Cuanto mas piensen que € dinero es real, mas intensamente tendran que trabajar por é. Si ustedes pueden
comprender en profundidad la idea de que & dinero no es real, se haran ricos més rapidamente.”

"¢Y qué es?', eralapregunta con la cual Mikey yo volviamos a menudo. "¢Qué es e dinero s no es

real ?"

Todo lo que paparico decia es. "Lo que nos pongamos de acuerdo en que sea'.

El Unico y més poderoso activo que todos tenemos es nuestra mente.

Si estd bien entrenada, puede crear inmensa riqueza en aparentemente un instante. Riqueza més alla de los
suefios de los reyes y las reinas di 300 afios atras. De la misma manera, una mente no entrenada puede
crear extrema pobreza, que perdure por generaciones, a ensefiarle es a sus familias.

En laErade laInformacion, e dinero esta creciendo exponencial mente. Unos pocos individuos se estan
volviendo ridiculamente ricos < partir de nada, solo de ideasy acuerdos. Si usted le pregunta a mucha; de
las personas que comercializan acciones u otras inversiones para vivir, ellos o ven suceder todo e tiempo.
A menudo, se pueden gana: millones instantaneamente a partir de nada. Y por nada, me refiero a que
ningun dinero fue intercambiado. Se hace via acuerdos. un geste con la mano en un box dentro del recinto
de labolsa de valores; un-, sefid en la pantalla de un agente en Lisboa desde |a pantalla de otro operador
en Toronto, y vuelta a Lisboa; una llamada a mi agente pare comprar, y otra un momento més tarde para
vender. No es € dinero e que pasa de mano. Son |os acuerdos los que lo hacen.

Asi gque, ¢por qué desarrollar su genio financiero? Solo usted puede responder a esa pregunta. Puedo
decirle porqué yo he estado desarrollando este &rea de mi inteligencia. Lo hago porque quiero ganar dinero
rapidamente. No porque lo necesite, sino porque quiero. Es un procese de aprendizaje fascinante.
Desarrollo mi coeficiente intelectual financiero porgque quiero participar en € juego més grande y
fascinante del mundo. Y ami propiay humilde manera, me gustaria ser parte de esta evoluciéon sin
precedentes de la humanidad, la era en la cual los seres humanos trabajan Gnicamente con sus mentes, y
no con sus cuerpos. Ademas, es donde esta la accion. Eslo que esta sucediendo. Es atrapante. Es
impresionante. Y es divertido.

Es por eso que invierto en mi inteligencia financiera, desarrollando €l activo més poderoso que poseo.
Quiero estar con las personas que se estan moviendo audazmente hacia adelante. No quiero estar con los
gue se vayan guedando atras.

Les voy adar un giemplo sencillo sobre crear dinero. En los primeros afios de la década del 90, la
economia de Phoenix estabaterrible. Yo estaba mirando € show televisivo Buenos dias América (Good
Morning América), cuando aparecio un planificador financiero y comenzo a pronosticar fatalidades con
pesimismo. Su consegjo era "ahorrar dinero. Guardar 100 délares por mes', decia, "y en 40 afios usted seré
multimi-llonario".

Bueno, guardar dinero todos los meses no es mala idea. ES una opcion -ala que adhiere la mayoria de las
personas. El problema es éste: |as enceguece en relacion alo que realmente esta sucediendo. De esa
manera pierden mejores oportunidades de un crecimiento mucho mas significativo de su dinero. EI mundo
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les pasa desapercibido.

Como ya he dicho, la economia estaba terrible en esa época. Para los inversores, esta es la condicion
perfecta del mercado. Una porcion de mi dinero se hallaba en el mercado de valores y en casas de
apartamentos. Y 0 me encontraba corto de efectivo. Como todo el mundo estaba vendiendo, yo compraba.
No estaba ahorrando dinero, estabainvirtiendo. Mi esposay yo teniamos mas de un millon de dolares en
efectivo trabagjando en un mercado que iba velozmente en aza. Erala mejor oportunidad parainvertir. La
economia estaba terrible. Y o simplemente no podia dejar pasar estas pequefias transacciones.

Las casas que alguna vez estuvieron a u$s 100.000, ahora estaban a u$s 75.000. Pero en lugar de comprar
en la oficinainmobiliaria, comencé a comprar en la oficina de quiebras de lafiscalia, 0 en los escalones de
la corte. En estos lugares de compras, una casa de u$s 75.000, a veces podia ser comprada en u$s 20.000 o
menos. Con u$s 2.000, que un amigo me presté durante 90 dias, con un interés de u$s 200, le di un cheque
aun abogado como pago del anticipo. Mientras se procesaba la adquisicion, publiqué un aviso en e
periddico ofreciendo una casa de u$s 75.000 por tan solo u$s 60.000, sin anticipo. El teléfono sonaba
intensay fuertemente. Los probables compradores fueron registrados y, una vez que la propiedad fue mia
legalmente, a todos los interesados se les permitio verla. Fue como alimentar el frenesi. La casa se vendio
en pocos minutos. Pedi u$s 2.500 para gastos de procesamiento, que ellos me entregaron gustosos, y la
empresa de avales y titulos despeg6 a partir de ese momento. Devolvi los u$s 2.000 a mi amigo, junto con
los u$s 200 adicionales. El estaba feliz, € comprador de la casa estaba feliz, el abogado estabafeliz, y yo
estaba feliz. Habia vendido en u$s 60.000 una casa que me costd u$s 20.000. Los u$s 40.000 de diferencia
fueron creados a partir de dinero de mi columna del activo, bajo laforma de un pagaré del comprador.
Tiempo total de trabajo: cinco horas.

De manera que, ahora que usted es experto en finanzas y entiende los nlUmeros, le mostraré porqué éste es
un g emplo de dinero que se inventa.

Mientras duro esta depresion en el mercado, mi esposay yo pudimos hacer seis de estas sencillas
transacciones en nuestro tiempo libre. Mientras que el grueso de nuestro dinero estaba invertido en
propiedades més grandes y en el mercado de valores, pudimos crear u$s 190.000 en inversiones (pagarés
al 10 % de interés) en esas seis transacciones de comprar, crear y vender. Eso hace aproximadamente unos
u$s 19.000 de ingreso por afio, gran parte del cual, fue protegido por nuestra corporacion privada. Una
buena porcion de esos u$s 19.000 por afio, pagaron los automoviles de la compafiia, combustible, vigjes,
seguros, comidas con clientes y otras gastos. Para cuando € gobierno pudo tener la oportunidad de gravar
ese ingreso, ya habia sido gastado o legalmente deducido para egresos previos a pago de impuestos.

Este es un giemplo ssimple de cdmo € dinero es inventado, generado y protegido usando inteligencia
financiera.

Pregintese a si mismo cuanto tiempo le tomaria ahorrar u$s 190.000. ¢Le pagaria el banco € 10 por
ciento de interés sobre su dinero? Y laletravale por 30 afios. Espero que nunca me salden los u$s
190.000. Si me dieran el monto completo, tendria que pagar impuestos; y ademés, u$s 19.000 por 30 afios
equivalen aingresos por encima de los u$s 500.000.

Algunos me preguntan qué sucede si una persona no paga. Eso sucede, y es una buena noticia. EI mercado
inmobiliario de Phoenix, desde 1994 hasta 1997, ha sido uno de los mas calientes en toda la nacion. Esa
casa de u$s 60.000 seria embargada, y se volveria a vender en u$s 70.000, y entonces otros u$s 2.500 se
recol ectarian como gastos de procesamiento del crédito. En la mente del. nuevo comprador seguiria siendo
unatransaccion sin anticipo. Y € proceso continuaria.

Asi que, s usted es rapido vera que la primera vez que vendi la casa, yo devolvi los u$s 2.000. Es decir
gue técnicamente, no puse dinero en la transaccion. El retorno de mi inversion es infinito. Es un gemplo
de nada de dinero generando muchisimo dinero.

En una segunda transaccion, si revendiera, pondria los u$s 2.000 en mi bolsillo y reextenderia el préstamo
por 30 afios. ¢Cud seriami retorno sobre lainversion st me pagaran dinero para ganar dinero? No lo g,
pero seguramente superaria a ahorro de 100 ddlares por mes, €l cual en realidad arranca con 150 ddlares,
porgue se trata de ingreso posterior aimpuestos, por 40 afios, a 5%, y usted otra vez debe pagar
impuestos sobre el 5%. Eso no es muy inteligente. Puede resultar seguro, pero carece de astucia.

Hoy en dia, en 1997, mientras escribo este libro, las condiciones del mercado son exactamente opuestas a
las de cinco afios atrés. El mercado de bienes raices de Phoenix es la envidia de |os Estados Unidos.
Aquellas casas que vendimos por u$s 60.000 ahora valen u$s 110.000. Todavia hay oportunidades de

54 ----> 08



€jecuciones hipotecarias, pero costaria una valiosa inversion - mi tiempo- €l salir a buscarlas. Son escasas.
Pero, hoy en dia, existen miles de compradores buscando esas transacciones, y solamente unas pocas de
las que estan disponibles tienen sentido, financieramente hablando. El mercado ha cambiado. Es tiempo de
cambiar de temay buscar otras oportunidades paraincorporar a la columna de activos.

"Usted no puede hacer eso." "Eso va contralaley.” "Usted estd mintiendo."

QOigo esos comentarios bastante més a menudo que " ¢Me puede mostrar como hacerlo?”

La matemética es simple. Usted no necesita dominar dgebra ni cdlculo matematico. Yo no escribo mucho
porgue la compahia de avales mangja la transaccion lega y el servicio de pagos. No me tengo que hacer
cargo de reparar techos ni destapar cafierias porque eso |0 hacen los duefios. Se trata de su casa.
Ocasionalmente, alguno no paga. Y eso es maravilloso porque existen intereses por mora; o bien se tienen
gue mudar, y la propiedad se pore en venta nuevamente. El sistema legal maneja todo eso.

Puede ser que no funcione en su érea. Las condiciones del mercado pueden ser diferentes. Pero el g emplo
ilustra cdmo un simple proceso financiero puede generar cientos de miles de délares, con poco dineroy
bajo riesgo. Es un gjemplo de dinero que es tan solo un acuerdo. Cualquiera con educacion secundaria
puede hacerlo.

Y aln asi, muchos no lo harén. La mayoria de las personas atiende €l consgjo estandar de "trabaja
arduamente y ahorra dinero”.

Por aproximadamente 30 horas de trabajo, se crearon u$s 190.000 en la columna del activo, y no se pagd
ningun impuesto.

¢QUuE le suena més dificil?

1. Trabajar intensamente, pagar el 50 por ciento en impuestos, y guardar 1o que queda. Sus ahorros ganan
entonces un 5 por ciento, sobre e cudl también se gravan impuestos.

O:
2. Tomarse e tiempo para desarrollar su inteligencia financieray aprovechar €l poder de su cerebroy la
columna de las inversiones.

Agregue a eso cuanto tiempo le llevaria, siendo € tiempo uno de sus mayores activos, ahorrar u$s
190.000, si esque elige laopcion N° 1.

Usted comprendera ahora por qué yo sacudia mi cabeza silenciosa- mente cuando oia a padres decir, "ami
hijo le vabien en € colegio y esta recibiendo una buena educacion”. Es posible que sea buena, pero, ¢es
adecuada?

S€ que la estrategia inversora mencionada anteriormente es un ejemplo simple. Se uso parailustrar como
algo pequefio puede convertirse en algo grande. Una vez mas, mi éxito reflgja laimportancia de una fuerte
base financiera, que comienza con una fuerte educacion financiera. Lo he dicho antes, pero vale la pena
repetirlo: lainteligencia financiera se forma con estas cuatro principales habilidades técnicas:

1. Especidizacion financiera. La habilidad de interpretar 1os niUmeros.

2. Edtrategias inversoras. La ciencia del dinero generando mas dinero.

3. El mercado. Ofertay demanda. Alexander Graham Bell le dio al mercado lo que éste demandaba. Asi lo
hizo Bill Gates. Una casa de u$s 75.000 ofrecida por u$s 60.000 que cost6 u$s 20.000, también fue el
resultado de aprovechar una oportunidad creada por € mercado. Alguien compraba, alguien vendia.

4. Laley. El conocimiento de las normas y reglamentaciones conta bles, corporativas, estatalesy
nacionales. Yo recomiendo jugar dentro de las reglas.

Es esta base elemental, o la combinacion de estas habilidades, [0 que se necesita para ser exitoso en la
persecucion de lariqueza, ya sea a través de la compra de pequefias o grandes propiedades, compariias,
acciones, bonos, fondos comunes, metales preciosos, €l ementos coleccionables de valor, o lo que fuere.
Para 1996, el mercado de bienes raices habia dado un rebote y todo el mundo estaba ingresando a . El
mercado de valores explotaba, y todos entraban a él. La economia estadounidense se habia recuperado. Yo
comencé a vender en 1996, y me encontraba entonces vigjando por Pert, Noruega, Malasiay Filipinas.
Las inversiones habian cambiado. Nos salimos del mercado inmobiliario, en lo que a comprar se refiere.
Ahora, smplemente observo los valores ascender dentro de la columna del activo, y probablemente
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comience a vender mas avanzado € afio. Eso depende de algunos cambios en las leyes que podrian ser
promulgadas por €l Congreso. Sospecho que algunas de esas seis pequefias transacciones con casas se
empezaran a vender, y que laletra por u$s 40.000 se convertird en efectivo. Necesito llamar a mi contador
para estar preparado para ese efectivo y buscar formas de preservarlo.

El punto que quiero resaltar es que las inversiores van y vienen, los mercados suben y bgjan, las
economias mejoran y quiebran. El mundo siempre nos acerca oportunidades, todos los dias de nuestra
vida, pero demasiado a menudo no logramos verlas. Pero alli estan. Y cuanto més cambian € mundo y la
tecnologia, mas oportunidades habra para permitirle a usted y su familia estar seguros financieramente por
las generaciones por venir.

Asi que, ¢porqué molestarse desarrollando su inteligencia financiera? Una vez mas, solo usted puede
responder aeso. Y 0 sé porqué yo contintio aprendiendo y desarrolldndome. Lo hago porque sé que hay
transformaciones por venir. Prefiero dar la bienvenida a los cambios que aferrarme a pasado. Sé que en €l
mercado habra auges y quiebras. Deseo desarrollar mi inteligencia, financiera permanentemente porque
cada vez que haya un cambio en el mercado, algunas personas estarén de rodillas implorando por sus
empleos. Mientras tanto, otras tomaran los limones que lavida les dé y a todos nos da limones ocasional-
mente- y los convertirdn en millones. Eso es inteligencia financiera

A menudo me preguntan acerca de |os limones que he convertido en millones. Personalmente, dudo en
utilizar muchos mas gjemplos de inversiones personales. Lo dudo, porque temo que resulte jactancioso,
como s hiciera sonar mi propia bocina. Esa no es mi intencién. Yo utilizo los jemplos sdlo como
ilustraciones numéricas y cronol égicas de simples casos puntuales. Uso gjemplos porque deseo que usted
sepalo fécil que es. Y se hace mas fécil, a medida que usted se familiariza con los cuatro pilares de la
inteligencia financiera.

Personalmente, utilizo dos vehiculos principales para lograr crecimiento financiero: bienes raicesy
acciones de pequefias empresas. Uso |0s bienes raices como mi base. Cada tanto, mis propiedades me
proveen de flujo de dinero en efectivo y ocasionales aceleraciones de crecimiento en €l valor. Las
pegueiias acciones son utilizadas para un crecimiento mas rapido.

No recomiendo nada de lo que yo hago. Los jemplos son sdlo eso: gjemplos. Si la oportunidad es muy
complgay no comprendo lainversion, no la hago. Matematica simple y sentido comun es todo o que se
necesita parair bien financieramente.

Hay cinco razones por las cuales utilizar |os gjemplos.

1. Inspirar a la gente a aprender mas.

2. Hacer que la gente sepa que es facil si la base es solida

3. Mostrar que cuaquiera puede alcanzar gran riqueza.

4. Demostrar que existen millones de maneras de lograr sus metas.
5. Hacer ver que no se trata de ciencia espacial.

En 1989, yo solia salir a correr através de un encantador vecindario en Portland, Oregon. Se trataba de un
barrio compuesto por casitas de madera como salidas de un cuento. Eran pequefias y adorables. Casi me
haciaimaginar que apareceria Caperucita Roja dando brincos por la acera yendo ala casa de Abuelita.
Habia carteles de "EN VENTA" por todas partes. El mercado de la madera estaba terrible, e mercado de
acciones acababa de colapsar, y la economia se encontraba desactivada. En una calle, vi un cartel de venta
que llevaba alli més tiempo que € resto. Lucia envejecido. Un dia pasé haciendo jogging y tropecé con €l
duefio, quien se mostrd preocupado.

" ¢Cuanto esta pidiendo por su casa?' le pregunté.

El propietario se dio vueltay apenas sonrid. "Hégame una oferta’, dijo. "Ha estado en venta por mas de un
ano. Ni siquieraviene ya nadie a verla."

"Quiero verla', le dije, y compré la casa media hora més tarde por 20.000 dolares menos del precio que €
solicitaba

Era unalinda casa de dos dormitorios, con decorados de casita de cuentos alrededor de sus ventanas. Era

56 ---->98



celeste con detalles en gris, y habia sido construida en 1930. Dentro, habia una hermosa chimenea de
piedra, como también dos diminutos dormitorios. Era una casa perfecta para poner en alquiler.

Ledi a duefio u$s 5.000 de anticipo por una casa de u$s 45.000 que realmente valia u$s 65.000, excepto
que no habia nadie que quisiera comprarla. El duefio se mudod en una semana, feliz de estar libre, y mi
primer inquilino que se fue a vivir ali, era un profesor universitario de la localidad. Luego de pagar la
cuota de la hipoteca, expensas, y gastos administrativos, me quedaban en el bolsillo menos de 40 dolares
al final de cada mes. Nada excitante.

Un afio mas tarde, el inactivo mercado inmobiliario de Oregon habia comenzado a mejorar. Los inversores
de Cadlifornia, forrados con dinero proveniente de su mercado de bienes raices alin en expansion, se
estaban moviendo hacia €l norte comenzando a comprar en Oregon y Washington.

Vendi la casita en u$s 95.000 a unajoven pareja de Caifornia que pensd que era una ganga. Mi ganancia
de capital, de aproximadamente u$s 40.000, fue protegida por € diferimiento de impuestos por permuta
1.031, y sali abuscar alguna propiedad en la cua invertir mi dinero. Luego de un mes, encontré una casa
de apartamentos de doce unidades, cercana ala planta de Intel en Beaverton, Oregorl. Los duefios vivian
en Alemania, no tenian idea de lo que vaia € lugar y, nuevamente, solo querian dedligarse de él. Les
ofreci u$s 275.000 por un edificio de u$s 450.000. Aceptaron por u$s 300.000. Lo compré, y |o conserveé
por dos afos.

Utilizando € mismo proceso 1031 por permuta, vendimos la propiedad en u$s 495.000 y compramos un
edificio de apartamentos en Phoenix, Arizona. Nos habiamos mudado a Phoenix en ese entonces para
algjarnos de lalluvia, y de todas maneras necesitabamos vender. Al igual que e mercado anterior de
Oregon, & mercado inmobiliario de Phoenix estaba deprimido. El precio por un edificio de apartamentos
de treinta unidades en Phoenix era de u$s 875.000, con u$s 225.000 de anticipo. El flujo de efectivo por la
renta de esas unidades era de algo més que u$s 5.000 por mes. El mercado de Arizona comenzaba a
levantarse y, en 1996, un inversor de Colorado nos ofrecié u$s 1.200.000 por la propiedad.

Mi esposay yo estdbamos considerando vender, pero decidimos esperar aver s laley de ganancias sobre
el capital eratratada por € congreso. Si 1a modificaban, sospechabamos que la propiedad subiriaotro 15 6
20 por ciento. Ademas, los u$s 5.000 por mes representaban un interesante flujo de efectivo.

El punto en este ggemplo es cOmo una pequefia cantidad se puede convertir en un importante capital. De
nuevo, es una cuestion de comprension de los principios financieros, de las estrategias de inversion, y una
percepcion del mercado y de las leyes. Si las personas no estan capacitadas en estos temas, entonces
obviamente deben atenerse al dogma estéandar, que es jugar con precaucion, diversificarse e invertir slo
en inversiones seguras. El problema con las inversiones "seguras’ es que a menudo estan aseguradas. Es
decir, estan tan protegidas que las ganancias son inferiores.

La mayoria de las grandes agencias no tocan esas transacciones especul ativas para protegerse a si mismos
y asusclientes. Y esa es una sabia politica.

L os negocios realmente buenos no son ofrecidos a personas novatas. A menudo, |0s mejores negocios, que
enriquecen alln mas a los ricos, son reservados para aquellos que entienden €l juego. Técnicamente, es
ilegal ofrecerle aaguien, que no esté considerado como "sofisticado”, tales transacciones especulativas,
pero por supuesto, a veces sucede.

Cuanto més "sofisticado” me consideran, méas oportunidades vienen a mi. Otro factor para desarrollar su
inteligencia financiera, alo largo de la vida, es smplemente que la mayor cantidad de oportunidades se
presenten ante usted. Y cuanto mas grande sea su inteligencia financiera, mas facil es decir s un negocio
es bueno o no. Es su inteligencia la que puede identificar un negocio malo, o convertir un negocio malo en
bueno. Cuanto més aprendo -y hay mucho por aprender- més dinero gano simplemente porgue tengo mas
experienciay sabiduria a medida que pasan los afios. Tengo amigos que juegan sobre seguro, trabajando
arduamente en sus profesiones, sin lograr adquirir sabiduria financiera, lo cual toma tiempo desarrollar.

Mi filosofia es, por sobre todas la cosas, plantar semillas en mi columna del activo. Esa es mi formula.
Empecé de abgjo y planté semillas. Algunas crecieron; otras no.

Dentro de mi corporacion de bienes raices, tenemos propiedades por valor de muchos millones de dolares.
Es nuestro propio pool empresario de inversiones inmobiliarias (REI7). El punto que sefialo agui es que la
mayoria de esos millones comenzaron siendo inversiones de tan solo u$s 5.000 a u$s 10.000. Todos esos
pagos de anticipos fueron afortunados a pescar un mercado en crecimiento vertiginoso, aumento de la
exencion impositiva, generando transacciones consecutivas de compray venta durante varios afios.
También somos duefios de un portafolio de acciones, enmarcadas en una corporacion que mi esposay yo
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[lamamos nuestro fondo comin mutuo personal. Tenemos amigos que negocian especificamente con
inversores como nosotros, quienes mensualmente disponemos de dinero extra para invertir. Compramos
compafias privadas especulativas y de alto riesgo, que se estan por transformar en publicas (cotizar en
bolsa) en el mercado de valores de los Estados Unidos o0 Canad& Un gemplo de cuén rapidas pueden ser
las ganancias, 1o da el caso de unas cienmil acciones adquiridas por 25 centavos cada una antes de que la
compafia ingrese en la bolsa. Seis meses més tarde, la compafiaingresaen lalistay las cien mil acciones
ahoravalen 2 dolares cada una. Si la compafia esta bien administrada, €l precio se mantiene en ascenso, y
el lote puede irse a 20 ddlares 0 mas, por accion. Hay afos en que 25.000 dolares de nuestra propiedad se
han convertido en un millon en menos de un afo.

Esto no es un juego s usted sabe lo que esta haciendo. Es un juego s usted solo arroja dinero dentro de
unatransaccion y reza. Laidea en todo esto es que utilice conocimiento técnico, sabiduriay amor hacia la
partida para reducir las probabilidades en contra, y minimizar €l riesgo. Por supuesto, siempre hay riesgo.
Es la intdligencia financiera lo que mejora las probabilidades. Asi que, |0 que es riesgoso para una
persona, es menos riesgoso para otra. Esa es larazén primaria por la cua constantemente animo alas
personas ainvertir mas en su educacion financiera que en acciones, bienes raices u otros mercados.
Cuanto mas sagaz es usted, mejor es su chance de vencer |as probabilidades en contra.

El juego del mercado de acciones en € que invierto personal mente es extremadamente riesgoso parala
mayoria de las personas, y absolutamente no recomendable. He estado jugando esa partida desde 1979, y
me ha pagado més que los meros dividendos que me correspondian Pero s usted releyera porqué
inversiones de este tipo son tan riesgosas para la mayoria, seria capaz de establecer su vida en una forma
diferente, de manera que la habilidad de tomar 25.000 délares y convertirlos en un millén en un afio, seria
de bgjo riesgo para usted.

Como o he expuesto anteriormente, nada de |o que escribo es una recomendacién. Es usado solo como un
giemplo delo que essimpley posible. Lo que yo hago son pequefieces dentro del orden de cosas, pero sin
embargo, para €l individuo promedio, un ingreso pasivo de més de u$s 100.000 por afio es bueno, y no es
dificil de lograr. Dependiendo del mercado y de lo astuto que usted sea, podria ser logrado en un término
de cinco adiez afios. Si usted mantiene sus gastos por costo de vida bajos, u$s 100.000 entrando como
ingreso adicional es placentero, independientemente de si usted trabaja o no. Puede trabgjar si 1o desea, 0
tomarse e tiempo libre s eligey utiliza el sistema gubernamental de impuestos a su favor, en vez de en su
contra.

Mi base personal son |os bienes raices. Me encanta este rubro porque es estable y se mueve despacio.
Mantengo la base solida. El flujo de dinero en efectivo es bastante estable, y si estd manejado
apropiadamente, tiene buenas probabilidades de aumentar de valor. La belleza de una base sdlida de
bienes raices es que me permite ser un poco méas arriesgado con las acciones de tenor més especulativo
gue adquiero.

Si logro grandes dividendos en la bolsa, pago mi impuesto a las ganancias sobre los mismos, e invierto o
restante en bienes raices, asegurando alin mas, nuevamente, mi columna del activo.

Una ultima palabra sobre bienes raices. He vigjado por todo el mundo y he ensefiado acerca de
inversiones. En cada ciudad, escuché personas diciendo que no se pueden comprar propiedades baratas.
Esano es mi experiencia. Incluso en Nueva Y ork o Tokio, o smplemente en |os alrededores de la ciudad,
se hallan gangas de primera pasadas por alto por la mayoria de la gente. En Singapur, que actualmente
experimenta un alzainmobiliaria, aln es posible encontrar gangas a una corta distancia en automovil. De
manera que cuando oigo a alguien decir "usted no puede hacer eso ali", sefialdndome, les recuerdo que
quizas la correcta afirmacion es "yo no sé como hacer eso agui... todavia'.

L as grandes oportunidades no se ven con los 0jos. Se ven con la mente. La mayoria de las personas nunca
se enriquecen, simplemente porgque no estén entrenadas financieramente como para poder reconocer
oportunidades justo frente a ellas.

A menudo me preguntan, "¢Como empiezo?"

En € ultimo capitulo, les ofrezco los diez pasos que segui en mi camino alalibertad financiera. Pero
siempre recuerden divertirse. Esto es s0lo un juego. A veces se ganay a veces se aprende. Pero
diviértanse. La mayoria de las personas nunca ganan porque ellos estan mas temerosos de perder. ES por
eso que la escuela me parece tan tonta. En €l colegio aprendemos que |os errores son malos, y nos castigan
por cometerlos. No obstante, si observa la manera en que los seres humanos fuimos disefiados para
aprender, aprendemos cometiendo errores. Aprendemos a caminar cayéndonos. Si nunca nos cayéramos,
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nunca caminariamos. Lo mismo es verdadero para aprender a andar en bicicleta. Todavia tengo cicatrices
en las rodillas, pero hoy puedo andar en bicicleta sin pensar. Lo mismo es verdad para hacerse rico.
Desafortunadamente, la principal razén por la cua la mayoria de las personas no son ricas, es porgue ellos
estén aterrorizados de perder. Los ganadores no estén aterrorizados de perder. Lo perdedores si. Los
fracasos son parte del proceso del éxito. La gente que evita el fracaso también evitael éxito.

Yo miro a dinero como algo muy parecido ami partido de tenis Juego intensamente, cometo errores,
corrijo, hago més errores, corrijo y juego mejor. Si pierdo un partido, corro hacia la red, estrecho la mano
de mi contrincante, sonrio y digo "te veo & proximo sdbado”.

Hay dos clases de inversores.

1. El primer tipo, € méas comun, son las personas que compran una inversion empaguetada. Llaman aun
revendedor, como una compafia de bienes raices o un agente de bolsa o un planificado financiero, y
compran algo. Podria ser un fordo comun, inversién inmobiliaria comin, acciones o bonos. Esta es una
buena forma claray simple de invertir. Un gjemplo seria un comprador que va a unatienda de
computacion y compra una computadora del estante.

2. El segundo tipo, son los inversores gue crean inversiones. Este inversor usualmente arma una
transaccion, asi como existen personas que compran los componentes de una computadora y la arman. Es
como hacerlo a su medida. Y 0 no sé nada acerca de como unir |os componentes de una computadora. Pero
si s& como juntar las partes de una oportunidad, o conozco ala gente que lo hace.

Este segundo tipo de inversor es més probablemente un inversor profesional. A veces puede tomar afios
unir todas las piezas. Y aveces nunca pueden ser unidas. Este segundo tipo de inversor es el que mi padre
rico me alentd a ser. Es importante aprender como unir todas las piezas porque alli es donde se hallan las
enormes ganancias, y a veces enormes pérdidas, s la corriente va en su contra.

Si usted quiere ser @ segundo tipo de inversor, necesita desarrollar tres habilidades principales. Estas tres
habilidades son adicionales a las requeridas para ser financieramente inteligente:

1. Como encontrar una oportunidad de la que €l resto no se haya percatado. Usted ve con su mente lo que
escapa alos ojos de los demés. Por gemplo, un amigo compré unavigja casa a azar. Daba escal ofrios
verla. Todos se preguntaban por qué la compré. Lo que é vio, y nosotros no, era que la casa incluia cuatro
lotes adicionales. El se dio cuenta de eso al ir ala compariia de titulos. Luego de comprarla, é lahizo
demoler y vendié los cinco lotes a un constructor por tres veces el valor de lo que habia pagado por €
paquete completo. Gand u$s 75.000 por dos meses de trabajo. No es demasiado dinero, pero seguramente
supera € salario minimo, y técnicamente, no es dificil.

2. Como conseguir su dinero. La persona promedio solo va a banco. Este segundo tipo de inversor
necesita saber cOmo aumentar el capital, y existen muchas vias que no requieren un banco. Para poder
empezar, yo aprendi e modo de comprar casas sin € banco. No son tan importante las casas, o que no
tiene precio es la adquisicién de la habilidad de conseguir dinero.

Demasiado frecuentemente escucho decir ala gente "el banco no me prestara dinero”, o "'no tengo €
dinero para comprar esto”. Si usted quiere ser un inversor del Tipo 2, necesita saber cOmo hacer 1o que
detiene ala mayoria de las personas. En otras palabras, la mayor parte de la gente permite que su carencia
de dinero les impida realizar una transaccion. Si usted puede evitar ese obstaculo, estara millones adelante
de aguellos que no apren-den esas habilidades.

Ha habido muchas veces en que compré una casa, acciones o un edificio de apartamentos sin un centavo
en e banco. Una vez compré una casa de apartamentos por u$s 1.2 millones. Hice lo que se llama
"inmovilizarlo", con un contrato escrito entre ven-dedor y comprador. Entonces me hice de los u$s
100.000 del depdsito, o que me dio noventa dias para conseguir € resto del dinero. ¢Por qué lo hice?
Simplemente porque sabia que valia u$s 2 millones. Nunca consegui € dinero. En lugar de eso, la persona
gue puso los u$s 100.000, me dio u$s >0.000 por haber encontrado el negocio, & tomoé mi lugar, y yo me
aparté. Tiempo total de trabgjo: tres dias. Unavez més, se trata més de |o que usted sabe que de lo que
usted compra. Invertir no es comprar. ES mas un caso de conocimiento.
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3. Como organizar a personas sagaces. Las personas inteligentes son las que contratan o trabajan con una
persona que es mas inteligente que ellos. Cuando usted necesita un consegjo, asegurrese de que elige a su
consgero con sabiduria.

Hay muchisimo por aprender, pero las recompensas pueden ser astronémicas. Si usted no quiere aprender
esas habilidades, ser un inversor del Tipo 1 es atamente recomendable. Lo gque usted sabe su mayor
riqueza. Lo que usted no sabe es su mayor riesgo.

Siempre hay riesgo, asi que aprenda a mangjar €l riesgo en lugar evitarlo.

(*) Doo-dad: Carta del juego de mesa Cashflow, que puede representar cualquier item del pasivo que
genere fastos innecesarios. (N. de T.)
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CAPITULO SIETE
Leccion Sais

Trabaje para aprender y no por € dinero

En 1995, acepté una entrevista con un periédico de Singapur. La joven reportera fue puntua, y la
entrevista se encamind de inmediato. Nos sentamos en la recepcion de un lujoso hotel, bebiendo café de a
sorbos y discutiendo € propésito de mi visita a esa ciudad. Compartiria el escenario con Zig Ziglar. El
hablaria sobre motivacion, y yo sobre "los secretos de los ricos'.

"Algun dia, me gustaria ser autora de libros lideres en ventas, a igua que usted", dijo. Y o habia visto
varios de los articulos que ella habia escrito para € periddico, y estaba impresionado. Tenia un estilo de
escritura fuerte y claro. Sus articulos atrapaban € interés del lector.

"Usted tiene un gran estila’, le respondi. " ¢Qué es o que la detiene para acanzar su suefio?'

"Parece que mi trabajo no avanza hacia ningun lado", dijo calmada-mente. "Todos dicen que mis novelas
son excelentes, pero nada sucede. Asi que conservo mi empleo en e periddico. A1 menos con eso pago
mis cuentas. ¢Tiene alguna sugerencia?"

"Si, latengo”, dije vivamente. "Un amigo mio tiene agui en Singapur, una escuela en la cua las personas
se entrenan para vender. El dicta cursos de entrenamiento en ventas para muchas de |as corporaciones
lideres de aqui, y creo que presenciar uno de esos cursos mejorara enormemente su carrera.”

Ella se puso rigida. " ¢Esta diciendo que deberiair a colegio para aprender avender?' Y o asenti.

"No lo dice en serio, ¢verdad?’

Asenti otravez. "¢Qué hay de malo en eso?' Ahora yo trataba de dar marcha atrés. Ella se sentia ofendida
por ago, y yo deseaba no haber dicho nada. En mi deseo de ayudar, me encontré defendiendo mi
sugerencia.

"Tengo un master en literaturainglesa. ¢Por qué deberiair a una escuela a formarme como vendedora?
Soy una profesional. Fui alafacultad para recibir entrenamiento en una profesion para no terminar siendo
unavendedora. Odio a los vendedores. Lo Unico que quieren es dinero. Asi que digame porqué deberia yo
estudiar ventas." Alli, comenzd a guardar sus cosas en su maletin forzadamente. La entrevista habia
terminado.

Sobre la mesa de café yacia una copia de mi primer libro Si quiere ser rico y féiz, ¢no vayaa colegio?.
Yo lo recogi junto con las notas que ella habia apuntado en su anotador. "¢Ve esto?' dije sefialando sus
anotaciones.

Ellamiré sus notas. "¢Qué?’, dijo confundida.

Deliberadamente, volvi a sefidlar sus notas. Habia escrito en su anotador "Robert Kiyosaki. Autor de libros
mejor vendidos (best-sdllers)".

"Dice libros mejor vendidos, no mejor escritos.”

Sus 0jos se abrieron inmediatamente.

"Soy un terrible escritor. Usted es una escritora maravillosa. Yo asisti a una escuela de ventas. Usted tiene
un master. Junte todo eso y tendra un “autor de libros mejor vendidos, y un “autor de libros mejor
escritos.”

Sus ojos destellaron enojo. "Nunca me rebajaré a tal punto de ir a aprender como vender. La gente como
usted no ofrece literatura sobre negocios. Y 0 soy una experimentada escritora profesional, y usted es un
vendedor. No esjusto."

Guardo € resto de sus notas en su lugar, y se fue répidamente atravesando la gran puerta de vidrio en la
himeda mafiana de Singapur.

Por lo menos, ala mafiana siguiente escribio sobre mi imparcia y favorablemente.

El mundo esta lleno de personas sagaces, talentosas, instruidas y dotadas. Nos encontramos con ellas dia
tras dia. Estan por todos lados.

Pocos dias atréas, mi auto estaba andando mal. Entré en un taller mecénico, y un joven técnico lo arreglé en
tan s6lo unos minutos. Supo o que estaba mal simplemente escuchando € motor. Y o estaba
impresionado.

Latriste redlidad es que un gran talento no basta.

Siempre me sorprende el bajo monto que ganan algunas personas muy talentosas. El otro dia escuché que
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menos del 5 por ciento de los norteamericanos ganan més de u$s 100.000 por afio. He conocido gente
brillante, muy instruida ganando menos de u$s 20.000 al afio. Un consultor de negocios especializado en
comercio médico me estuvo diciendo que muchos doctores, dentistas y quiropracticos tienen problemas
con sus finanzas. Hasta ahora, yo pensaba que cuando se graduaban, los dolares les fluian. Fue este
consultor €l que me dio la frase "estan a una habilidad de distancia de lariqueza’.

Lo que esto significa es que algunas personas solo necesitan aprender y mangjar una aptitud més, y su
ingreso pegara un salto exponencial.

He mencionado anteriormente que la inteligencia financiera es una sinergia entre contabilidad,
inversiones, marketing y leyes. Combine esas cuatro aptitudes técnicas, y ganar dinero a partir de dinero
se hace més simple. Cuando se trata de dinero, la Unica aptitud que conocen las personas es trabgjar
arduamente.

El gemplo clasico de sinergia de habilidades era la joven escritora del periodico. Si ella se hubiera
capacitado diligentemente en ventas y marketing, su ingreso hubiera pegado un salto cuantitativo. Si yo
fuera ella, tomaria algunos cursos de escritura de avisos publicitarios, asi como también de ventas. De esta
manera, en lugar de trabajar en el periddico, podria buscar un empleo en una agencia de publicidad. Y
aunque esto significara un recorte en su salario, ella aprenderia como comunicarse en "frases cortas' que
se utilizan en publicidades exitosas. También deberia haber aprendido relaciones publicas, una destreza
importante. Asi, ella sabria como ganar millones en publicidad independiente. En-tonces, por las nochesy
durante los fines de semana, podria estar escribierdo su gran novela. Cuando esta estuviera finalizada, ella
estariamejor capacitada para vender su libro. Entonces, en un breve lapso, habria podido convertirse en un
autor de los "mejores en ventas'.

Cuando apareci por primeravez con mi libro Si quiere ser rico y feliz ¢no vaya a colegio, un editor
sugirié que cambiara € titulo por "Laeconomia de la educacion”. Le dije a editor gue con un titulo como
ése, hubiera vendido dos libros: uno ami familia, y otro ami mejor amigo. El problema es que lo hubieran
guerido gratis. Ese desagradable titulo Si quiere ser rico y feliz ¢no vaya a colegio? fue elegido porque
sabiamos que atraeria toneladas de publicidad. Y o soy pro-educacién, y creo en la reforma educativa. De
otra manera, ¢por qué continuaria presiorando por cambiar nuestro anticuado sistema de educacion? Asi
gue elegi un titulo que me llevara mas a los programas de radio y television, simplemente porque estaba
deseoso de ser controversial. Muchas personas pensaron que yo era un pastel de fruta, pero el libro vendio
y vendio. Esa es larazon por la cual fue un best-seller desde la primera semana en que salio.

Cuando me gradué de la Academia de la Marina Mercante de los Estados Unidos en 1969, mi padre
instruido estaba feliz. Standard Oil de California me habia contratado para su flota de tanques de petroleo.
Yo era el tercero de mi clase, y € salario era bajo comparado con el de mis otros comparieros, pero estaba
bien por ser & primer verdadero empleo después de la facultad. El pago inicial era de u$s 42.000 por afio,
incluyendo horas extra, y solo tenia que trabgjar durante siete meses. Tenia cinco meses de vacaciones. Si
hubiera querido, hubiese podido tomar el vigie a Vietham con una compafiia de transportes subsidiaria, y
hubiera duplicado facilmente mi salario en lugar de tomarme |os cinco meses de vacaciones.

Tenia una gran carrera por delante, pero renuncié luego de seis meses, e ingresé en e Cuerpo de Marina
para aprender avolar. Mi padre instruido estaba devastado. Mi padre rico me felicito.

En el colegioy en € trabajo, la opinidn popular es laidea de "especiaizacion”. Es decir, para ganar més
dinero u obtener ascensos, se necesita "especializarse". Esa es larazon por la cual |os doctores en
medicina comienzan inmediatamente a buscar una especialidad como ortopedia o pediatria. Lo mismo se
aplica para los contadores, arquitectos, abogados, pilotos, y otras profesiones mas.

Papé pobre creia en ese mismo dogma, Y por eso se sintié encantado cuando eventualmente logré su
doctorado. A menudo admitia que las escuelas recompensan alas personas que estudian méas y més, sobre
cada vez menos cosas.

Padre rico me aentaba a hacer exactamente o opuesto. "Debes tratar dé saber un poco acerca de muchas
Cosas’, era su sugerencia. Y es por eso que durante arios trabajé en diferentes areas de sus compafiias. Por
un pequefio 1apso, trabajé en su departamento de contaduria. Aunque probablemente yo jamas seria
contador, é queria que aprendiera por "6s-mosis'. Padre rico sabia que yo incorporarialajerga’, y un
sentido de lo que es importante y 1o que no. También trabajé como cadete y obrero de construcciones, asi
como en ventas, reservas 'y marketing. El nos estaba preparando, a Mikey ami. Y por eso insistia en que
participaramos en sus reuniones con bangueros, abogados, contadores y agentes. El queria que supiéramos
un poco de cada aspecto de su imperio.
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Cuando renuncié a mi empleo bien remunerado en Standard Oil, mi padre instruido habl6 conmigo de
corazén a corazon. El estaba azorado. No podia entender mi decisiéon de renunciar a una carrera que me
ofrecia un buen salario, grandes beneficios, mucho tiempo libre, y oportunidades de ascenso. Cuando una
mafiana me pregunto: " ¢Por qué renunciaste?’, j yo no podia explicarselo, por més que lo intentara. Mi
I6gica no encagjaba en su logica. El gran problema era que la mia, eralalégica de padre rico.

La seguridad de un empleo eratodo parami padre instruido. Aprender eratodo para mi padre rico.

Papé altamente instruido pensod que yo habiaido a colegio para aprender a ser un oficia de barco. Padre
rico sabia que yo fui a colegio para estudiar comercio internacional. De manera que como estudiante,
vigjé en cargueros, grandes buques mercantiles, bugues petroleros y barcos de pasgjeros hacia Oriente y al
Sur del Pacifico. Padre rico insistia en que yo permanecieraen el Pacifico, en lugar de tomar barcos a
Europa, porque é sabia que las naciones emergentes estaban en Asia, y no en Europa. Mientras que todos
mis comparieros de clase, incluido Mike, andaban de fiesta por los clubes de estudiantes, yo estaba estu
diando comercio, poblacion, estilos de negocios y cultura en Japédn, Taiwan, Singapur, Hong Kong,
Vietnam, Corea, Tahiti, Samoay Filipinas. También me divertia, pero no en clubes de estudiantes. Creci
rapidamente.

Papa instruido simplemente no podia entender porqué yo decidi renunciar y unirme al Cuerpo de Marina.
Le dije que queria aprender a volar, pero realmente yo deseaba aprender a conducir tropas. Paparico me
habia explicado que la parte més dificil de llevar adelante una compafiia es el mangjo de la gente. El habia
pasado tres dias en € Ejército; mi padre instruido habia sido exceptuado. Padre rico me habl6 sobre €
valor de aprender aliderar hombres en situaciones peligrosas. "Liderazgo es |o proximo gque necesitas
aprender”, me dijo. "Si no eres un buen lider, te pegarén un disparo por la espalda, igua que sucede en los
negocios."

Al volver de Vietnam en 1973, renuncié ami comision, aunque en realidad yo amaba volar. Consegui un
trabajo en la Corporacion Xerox. Ingrese ali por unarazén, que no fueron los beneficios. Yo era una
personatimida, y laidea de vender era el tema mas atemorizante del mundo. Xerox tiene uno de los
mejores programas de entrenamiento en Estados Unidos.

Padre rico estaba orgulloso de mi. Mi padre instruido estaba aver-gonzado. Siendo un intelectual, pensaba
gue la gente de ventas estaba por debajo de €. Trabajé en Xerox por cuatro afos, hasta que superé mi
miedo a golpear puertasy ser rechazado. Una vez que pude estar consi stentemente posicionado entre |os
cinco primeros puestos en ventas, volvi arenunciar y cambiar, dejando atras otra gran carrera con una
excelente compafiia.

En 1977, formé mi primera empresa. Padre rico nos habia preparado a Mike y a mi para hacernos cargo de
las compafiias. De manera que ahora yo debia aprender a formarlas, y organizarlas. Mi primer producto,
una billetera de nylon y velero, se fabricaba en Oriente, y era enviado a Nueva Y ork, cerca de donde yo
habia ido ala universidad. Mi educacion formal habia sido completada, y era hora de probar mis alas. S
fracasaba, iria ala quiebra. Padre rico creia que era mejor quebrar antes de los 30 afios. "Aln tienes
tiempo para recuperarte”, fue su consgjo. En la vispera de mi cumpleafios nimero 30, mi primer
cargamento parti¢ de Corea hacia Nueva Y ork.

Hoy en dia, alin hago negocios internacionalmente. Y tal como papa rico me insté a hacer, sigo buscando
las naciones emergentes. Actua- mente, mi compafiia inversora invierte en Ameéricadel Sur, Asia,
Noruegay Rusia

Existe un vigjo cliché en inglés que expresa "JOB (trabajo) es lasigla de Just Over Broke (cas

guebrado)". Y desafortunadamente, diria que el dicho es aplicable a millones de personas. Dado que la
escuela no cree que la inteligencia financiera sea una inteligencia, la mayoria de los empleados "viven de
acuerdo a sus posibilidades’. Y sus posibilidades son trabajar y pagar cuentas.

Existe otra espantosa teoria en gestion empresarial que expresa "L os empleados trabajan o
suficientemente arduo como para que no los despidan, y los duefios pagan apenas o suficiente como para
gue los empleados no renuncien™. Y s usted observa las escalas salariaes de la mayoria de las compafiias,
nuevamente yo deberia decir que hay un cierto grado de verdad en esa afirmacion.

El resultado fina es que la mayoria de los trabajadores nunca pueden avanzar. Hacen lo que se les ha
dicho que hagan: "jBusca un trabajo seguro!” Muchos se enfocan en trabajar para obtener ingresos'y
beneficios que los retribuyan en e corto plazo, pero a menudo eso resulta desastroso en € largo plazo.

En lugar de eso, yo recomiendo a la gente joven que busquen trabajos por |o que podrian aprender, Y no
por lo que podrian ganar. Echen una mirada alrededor y vean cud es la capacitacion que desean adquirir,
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antes de elegir una profesion especificay quedar atrapados en la "carrera de ratas'.

Unavez que la gente queda atrapada de por vida en el proceso de pagar cuentas, pasan a Ser Como esos
peguefios hamster que corren por esas reeditas metdlicas. Sus peludas patitas giran frenéticamente, la
rueda gira frenéticamente, pero a la mafiana siguiente, alin siguen en la misma jaula: gran trabgjo.

En la pelicula Jerry Maguirre, protagonizada por Tom Cruise, hay muchas escenas con frases grandiosas.
Probablemente la més memorable sea "Muéstreme e dinero”. Pero hay una linea que considero la més
veridica. Aparece en la escena donde Tom Cruise estd dejando la compafiia. El acaba de ser despedido, y
le pregunta a todos ali: " ¢Quién quiere venir conmigo?' y todo €l lugar queda congelado y en total
silencio. SAlo se oye una mujer que dice, "me gustaria pero, estoy a punto de recibir un ascenso en tres
meses".

Esa declaracion probablemente sea la més veridica de toda la pelicula. Es € tipo de afirmacion que la
gente utiliza para mantenerse ocupada trabajando, alejados del pago de sus cuentas. Sé que mi padre
instruido esperaba ansioso su aumento cada afio, y todos |os afios se decepcionaba. De manera que volvia
alauniversidad para incorporar nuevas aptitudes, asi podria obtener otro aumento, pero nuevamente,
obtendria otra decepcion.

La pregunta que formulo a menudo a la gente es " ¢Hacia donde te esta llevando tu actividad diaria?' Al
igual que & pequefio hamster, me pregunto s la gente ve adonde los esta llevando su ardua labor. ¢Qué les
depara d futuro?

Cyril Brickfield, el ex director gecutivo de la Asociacion Americana de Jubilados, informa que "las
pensiones privadas estan en un estado de caos. Para empezar, el 50 por ciento de la fuerzalabora carece
de pensién. Solo eso deberia ser un hecho de gran preocupacion. Y el 75 al 80 por ciento del otro 50 por
ciento, tiene pensiones ineficaces que les generan 55, 150 0 300 dolares por mes."

En su libro El mito de lajubilacién, Craig S. Karpel escribe: "Visité las oficinas certrales de una
consultora nacional de seguros de retiro, y me reuni con una directora ejecutiva que se especiaiza en
disefiar planes de retiro lujosos para g ecutivos de primera linea. Cuando le pregunté qué podian esperar
las personas que no tienen la oficina alfombraday con la megjor vista, en relacion alos montos de sus
pensiones, elladijo con sonrisa confidente: "Labala de plata.

"¢Y qué eseso?, pregunté.

"Ella se encogié de hombros, y respondié "s las personas que componen la generacion post-guerra
descubren que no tienen suficiente dinero para vivir cuando sean mayores, siempre pueden volarse los
sesos." Karpen contintia explicando la diferencia entre los antiguos planes definidos de jubilacién, y los
nuevos planes 401K, que son mas riesgosos. Para las personas que estan trabajando actualmente, el cuadro
no es para nada agradable. Y eso es solo en referencia a las jubilaciones. Cuando a esto se le suman los
aportes a obras sociaes por servicios médicos, y asistencia en hogares geriétricos por periodos
prolongados, €l cuadro es aterrador. En su libro de 1995, é indica que los pagos a |os hogares geriétricos
se extienden desde u$s 30.000 a u$s 125.000 por afio. El habia chequeado en un hogar de su area, limpio y
sin adornos, y encontré que, en 1995, e precio era de u$s 88.000 a afio.

Muchos hospitales en paises con medicina socializada, ya estan necesitando tomar decisiones drasticas
tales como " ¢Quién va amorir, y quién vivira?' Esas decisiones se basan exclusivamente en cuanto dinero
y qué edad tienen los pacientes. Si el paciente es mayor, la proteccion médica se dara a menudo a alguien
més joven. A1 pobre paciente mayor selo colocad fina delafila. Asi que como € rico puede permitirse
una mejor educacion, podra mantenerse vivo, mientras que los que dispongan de escaso bienestar moriran.
Por eso me pregunto si |os empleados miran hacia el futuro, o s6lo miran hasta el dia del proximo pago,
sin cuestionarse nunca hacia donde se dirigen.

Cuando hablo con adultos que desean ganar mas dinero, recomiendo siempre lo mismo. Les sugiero que
tengan en cuenta la perspectiva de su vida alargo plazo. En lugar de simplemente trabajar por el dineroy
la seguridad, los cuales admito que son importantes, yo recomiendo buscar un segundo trabajo que les
ensefie otra aptitud. A menudo, recomiendo asociarse a una compafia de network marketing, también
[lamado marketing Multinivel, para desarrollar aptitudes de venta. Algunas de estas compafias tienen
excelentes sistemas de formacion y entrena- miento que ayudan a las personas a superar su miedo al
fracaso y a rechazo, que es larazon principa por la cua la gente no es exitosa. La educacion es més
valiosa que € dinero, alargo plazo.

Cuando doy esta sugerencia, escucho a menudo "Oh, es demasiado complicado”, o "sdlo quiero hacer
aquello que me interesa’.
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Ante la declaracion de "Oh, es demasiado complicado", yo pregunto " ¢Entonces continuarias trabajando
toda tu vida entregando el 50 por ciento de tusingresos al gobierno?' Y ante la otra, "solo quiero hacer
aguello que me interesa’, yo digo, "ami no me interesa ir al gimnasio, pero voy porgue quiero sentirme
mejor y vivir mas'.

Desafortunadamente, hay cierto grado de verdad en la antigua afir- macion "no puedes ensefiar nuevos
trucos a un perro vigo". A menos que la persona esté acostumbrada a los cambios, es dificil cambiar.
Pero para aquellos de ustedes que pudieran estar listos para saltar del otro lado cuando se trata de trabajar
para aprender algo nuevo, les ofrezco estas palabras de aliento: lavida es muy parecidaair a gimnasio.
La parte méas dolorosa es tomar la decision de empezar. Una vez pasado ese momento, se hace facil. Ha
habido muchos dias en los que he sentido pavor de ir, pero una vez que estoy ali en movimiento, resulta
placentero. Cuando termina el gercicio, siempre estoy contento de haberme obligado aiir.

Si usted no desea trabgjar para aprender algo nuevo y, en lugar de eso, insiste en convertirse en un ato
especialista dentro de su campo, asegurese de que la compafia parala cual trabaja esé adheridaaun
sindicato. Las asociaciones gremiales estan disefiadas para proteger alos especiaistas.

Mi padre instruido, luego de perder la gracia del gobernador, se convirtié en la cabeza de la unién de
maestros de Hawai. Me dijo que habia sido €l trabajo més duro que hayatenido algunavez. Mi padre rico,
por otro lado, pasd su vida haciendo todo lo posible para evitar que sus compafiias se agremiaran. Y tuvo
exito. Aungue los sindicatos anduvieron cerca, papa rico siempre pudo ahuyentarlos.

Personalmente, no me pongo de ninguno de los dos lados, porque veo las necesidades y los beneficios de
ambas posiciones. Si usted hace lo que recomiendan en la facultad, o sea, especializarse mucho en su
campo, a continuacion busgue la proteccion de una organizacion gremial. Por gemplo, si yo hubiera
continuado con mi carrera de piloto, hubiera buscado una empresa cuyos pilotos estuvieran agremiados en
una organizacion fuerte. ¢Por qué? Porque mi vida hubiera estado dedicada a aprender una habilidad que
seria valorada en una sola industria. Si me echaran fuera de alli, las aptitudes de mi vida no serian tan
valiosas para otras industrias. A un piloto que ya fuera comandante -con 100.000 horas de vuelo intenso
en una compariia aérea de primera linea, ganando u$s 150.000 por afio- le costaria bastante tratar de
encontrar un empleo en una escuela de ensefianza con el equivalente de ese sueldo tan ato. Las
habilidades no necesariamente se transmiten de una industria a otra, porque las aptitudes por las que les
pagan a los pilotos en laindustria aeronautica, no son tan importantes en, digamos, el sistema educativo.
Lo mismo es vdido inclusive para los doctores hoy en dia. Con todos los cambios en la medicina, muchos
meédicos especialistas, estan nece-sitando amoldarse alas normas de organizaciones del area. Los maestros
y profesores definitivamente necesitan estar asociados a un sindicato. Hoy en los Estados Unidos, la
asociacion de maestros es, de todas, la mas grande y la mas fuerte econdmicamente. La Asociacion
Nacional de Educacion (NEA) tiene una tremenda influencia politica. Los maestros necesitan la
proteccion de su sindicato porque sus habilidades tienen limitado valor para unaindustria fuera de la
educacion. De manera que laregla del pulgar es "muy especializado, entonces agremiado”. Es lo més
inteligente para hacer.

Cuando interrogo en las clases donde ensefio " ¢Cuantos de ustedes pueden preparar una hamburguesa
mejor que la de McDonad's?' cas todos los estudiantes levantan la mano. Entonces les pregunto, "s la
mayoria de ustedes puede preparar una hamburguesa mejor, ¢cdmo es que McDonald's gana méas dinero
gue ustedes?"

Larespuesta es obvia: McDonald's es excelente en sistemas de negocios. La razén por la que muchas
personas talentosas son pobres, es porque se enfocan en hacer una hamburguesa mejor, y no saben nada de
sistemas de negocios.

Un amigo mio de Hawai es un gran artista. El gana una considerable cantidad de dinero. Un dia, €
abogado de su madre lo llamé para decirle que ella le habia dgjado 35.000 ddlares. Eso es |o que quedaba
de su testamento, luego de que & abogado y € gobierno cobraran su parte. Inmediatamente, é vio una
oportunidad de aumentar su negocio usando parte de ese dinero para publicidad. Dos meses después, su
primer aviso publicitario de una pagina, a cuatro colores, aparecié en unarevista cara que apuntaba ala
clase alta. El aviso se publico por tres meses. El no recibio respuesta alguna por la publicidad, y toda su
herencia se esfumd. Ahora quiere demandar ala revista por tergiversacion,

Este es un caso tipico de alguien que puede elaborar una espléndida hamburguesa, pero sabe muy poco de
negocios. Cuando le pregunte qué aprendio, su Unica respuesta fue "los agentes de publicidad sor unos
sinverglienzas'. Entonces le pregunté si desearia tomar un curso de ventas y otro de marketing directo.
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"No tengo tiempo, y no quiero malgastar mi dinero", replico.

El mundo esta lleno de gente talentosay pobre. Demasiado a menudo, son pobres o luchan
financieramente o ganan menos de |o que serian capaces, no por |0 que saben sino por 1o que no saben.
Ellos se enfocan en perfeccionar sus habilidades para elaborar una mejor hamburguesa, més que en las
habilidades de su venta y distribucién. Quizas McDonald's no haga la megor hamburguesa, pero son los
mejores en la venta'y distribucion de una hamburguesa bésica promedio.

Papé pobre deseaba que yo me especializara. Esa era su vision de como lograr un mejor ingreso. Aun
luego de que e gobierno de Hawai le dijera que no podia trabajar més en la gobernacidn del estado, mi
padre instruido continué animandome a que me especializara. El tomo la causa del sindicato de maestros,
haciendo campafia para fomentar mayor proteccidn y beneficios para estos profesional es altamente espe-
cializados e instruidos. A menudo discutiamos, pero sé que é nunca estuvo de acuerdo con que la sobre-
especializacion es o que causa la necesidad de proteccion por parte de un sindicato. Nunca entendio que
cuanto mas especializado sea usted, mas atrapado estara y mas depen-diente sera de esa especializacion.
Papa rico nos aconsgjo a Mike 'y ami que nos "prepararamos’ a nosotros mismos. Muchas corporaciones
hacen lo mismo. Hallan a un estudiante brillante recién salido de la universidad de negocios y empiezan a
"prepararlo” para que algun dia se haga cargo de la comparfiia. Asi que estos empleados jovenes'y
brillantes no se especializan en un solo departamento; 1os hacen pasar de departamento en departamento
para que conozcan todos los aspectos de |os sistemas de negocios. Los ricos a menudo "preparan” a sus
hijos, 0 alos hijos de otro. Al hacerlo, sus hijos ganan un conocimiento superior respecto de las
operaciones de |os negocios, y de cOmo se interrelacionan los distintos departamentos.

Para la generacion de la segunda Guerra Mundial, saltar de compafiia en compafiia era considerado
"malo”. Hoy en dia, esta considerado inteligente. Y dado que la gente pasara de compariia en compariia, en
lugar de buscar mayor especializacion, por qué no buscar "aprender” mas que "ganar". En € corto plazo,
puede que usted gane menos. Pero a largo plazo, esto le retribuird enormes dividendos.

L as principales aptitudes de gestion y direccién necesarias para el éxito son:

1. El gerenciamiento del flujo del dinero en efectivo.

2. El gerenciamiento de los sistemas (incluyéndose a usted mismo, y a tiempo con su familia).

3. El gerenciamiento de las personas.

L as aptitudes especializadas més importantes son ventas, y compren-sion del marketing. Es la capacidad
de vender -por consiguiente, de comunicarse con otro ser humano, ya sea un cliente, un empleado, € jefe,
su conyuge o sus hijos- 1o que constituye la aptitud personal basica para el éxito personal. Las habilidades
de comunicacién tales como escribir, hablar y negociar, son cruciaes para una vida de éxito. Ese esun
area sobre la cual yo trabgjo constantemente, tomando cursos o adquiriendo cintas de audio educativas
para expandir mis conocimientos.

Como ya he mencionado, mi padre instruido trabajaba més ardua- mente cuanto més competente se volvia.
También, cuanto mas se especializaba, mas atrapado estaba. Aunque su salario aumentaba, sus opciones
disminuian. Tan pronto se quedd fuera del empleo en & gobierno, descubrié cuan vulnerable era
realmente, profesionalmente hablando. Es el mismo caso de |los atletas profesionales que de pronto se
lesionan o son demasiados vigjos para jugar. Su posicion atamente remunerada ya no existe, y sus
capacidades son limitadas, como pararecurrir aellas. Creo que esta es larazén por la cua mi papa
instruido se inclind tanto hacia los sindicatos. El se habia dado cuenta de cuanto lo habrian beneficiado los
sindicatos.

Padre rico nos animaba a Mike y ami a aprender un poco acerca de muchas cosas. El nos aentaba a
trabajar con personas mas inteligentes de lo que éramos nosotros, y a elegir personas inteligentes para
trabgjar juntos como equipo. Hoy en diallamariamos a eso una sinergia de especialidades profesionales.
Actualmente, conozco a ex- maestros de escuela que ganan cientos de miles de délares por afio. Ganan
tanto porque poseen capacidades especializadas en sus campos, asi como también otras habilidades. Ellos
pueden ensefiar, como asi también vender o comercializar. No conozco otras capacidades mas importantes
gue ventas y marketing. En principio, estas dos capacidades son dificiles parala mayoria de las personas
debido a miedo al rechazo. Cuanto mejor es usted en comunicacion, negociacion, y manejo de su miedo
al rechazo, mas fécil se hace lavida. Hoy en dia, aconsgjo a cualquiera de la misma manera en que
aconsejé a la escritora del periodico, que queria ser un autor de libros "mejor vendidos' (best-sellers). Ser
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técnicamente un especialista tiene sus forta- lezas, pero también sus debilidades. Tengo amigos que son
genios, pero no se pueden comunicar con efectividad conotro ser humano y, como resultado, sus
ganancias son desastrosas. A €llos, les recomiendo que pasen un afio aprendiendo a vender. Aunque no
ganen nada, sus aptitudes para la comunicacion mejorardn. Y eso no tiene precio.

Ademas de estar abiertos para aprerder, y ser buenos vendedores y comerciantes, necesitamos ser buenos
maestros, tanto como buenos estudiantes. Para llegar a ser verdaderamente ricos, necesitamos ser capaces
de dar, tanto como de recibir. Cuando existen momentos de luchas profesionales o financieras,
generalmente es porque hay una carenciaen € dar o recibir. Conozco personas que son pobres porque no
son buenos estudiantes ni buenos maestros.

Mis dos padres eran hombres generosos. Ambos se hicieron € hébito de dar primero. Ensefiar era una de
sus maneras de dar. Cuanto més daban, mas recibian. Una diferencia impactante estaba en la donacion de
dinero. Mi padre rico donaba grandes cantidades de dinero. Daba a su iglesia, a obras de caridad, asu
fundacion. El sabia que para recibir dinero, primero hay que darlo. Dar dinero es el secreto de la mayoria
de las familias ricas. Por eso existen organizaciones tales como la Fundacién Rockefeller o la Fundacion
Ford. Estas son organizaciones concebidas para tomar su riqueza e incrementarla, como también para
darla a perpetuidad.

Mi padre instruido siempre decia "cuando me sobre dinero, lo daré". El problema era que jamas habia un
sobrante. Entonces é trabajaba méas arduamente para hacerse acreedor de mas dinero, en vez de enfocarse
en laley mas importante del dinero: "Dad y recibirés’. En lugar de eso, é creia en "recibid y luego dad".
En conclusién, me converti en mis dos padres. Una parte de mi es un capitalista acérrimo que adora el
juego del dinero ganando mas dinero. La otra parte, es un maestro social mente responsable que esta
seriamente preocupado por la brecha en constante crecimiento entre "los que tienen” y "los que no tienen".
Personalmente, sostengo que el arcaico sistema educativo, es €l principal responsable de esta brechaen
creciente aumento.
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INICIOS
CAPITULO OCHO

Superando |os obstaculos

Unavez que las personas han estudiado y se han convertido en especialistas en finanzas, aln tienen que
enfrentar obstacul os para pasar a a ser financieramente independientes. Existen cinco razores principales
por las cuales, alin habiendo logrado la especializacion financiera, la gente no desarrolla columnas de
activos abundantes. Columnas de inversiones que podrian producir enormes sumas de flujo de dinero en
efectivo. Columnas de inversiones que podrian darles libertad para vivir la vida que suefian, en lugar de
trabajar full time tan sélo para pagar las cuentas. Esas cinco razones son:

1. Miedo.

2. Cinismo.

3. Pereza.

4. Ma os hébitos.

5. Arrogancia.

Razon N° 1. Superacion del miedo a perder dinero. Nunca conoci a aguien a quien realmente le guste
perder dinero. Y en todos mis afios, nunca he conocido a alguna persona rica que jamas hubiera perdido
dinero. Pero he conocido muchisimas personas pobres quienes jamas perdieron un centavo... invirtiendo,
por decir asi.

El miedo a perder dinero es real. Todos o tienen. Aun los ricos. Pero e miedo no es e problema. Es de
gué forma mangja usted e miedo. Es como usted manegja perder. Es como maneja e fracaso, 1o que hace
ladiferenciaen suvida. Y eso se aplicaatodo, no sdlo a dinero. La diferencia principal entre una persona
ricay una pobre, radio en la forma en que mangan ese miedo.

Esta bien sentirse temeroso. Esta bien ser un cobarde cuando se trata de dinero. Aun asi usted puede ser
rico. Todos somos héroes en algo y cobardes en alguna otra cosa. La esposa de mi amigo es enferme en
una sala de emergencias. Cuando ve sangre, vuela hacia la accién. Cuando le menciono invertir, ella
desaparece. Cuando veo sangre, y no me escapo: me desmayo.

Mi padre rico entendia las fobias en relacidn a dinero. "Algunas personas tienen terror a las serpientes.
Algunos tienen terror a perder dinero. Ambas son fobias', decia. Para é, la solucién alafobia a perder
dinero estaba en este pequefio dicho:

"S usted odia el riesgo y la preocupacion... comience temprano.”

Por eso los bancos recomiendan €l ahorro como un habito par cuando se es joven. Si se empieza de joven,
es facil hacerse rico. N deseo adentrarme en esto ahora, pero existe una tremenda diferencia ertre una
persona que comienza ahorrando ala edad de 20 afio; respecto de una que lo hace alos 30. Una diferencia
asombrosa.

Se dice que una de las maravillas de este mundo es € poder d aumentar el interés. Lacomprade laisade
Manhattan fue una de la mayores gangas de todos los tiempos. Nueva Y ork fue comprada por 24 ddélares
en baratijas y abalorios. Pero s esos 24 ddlares hubieran sido invertidos a 8 % anual, habrian devengado
mas de u$s 28 mil millones para 1995. Manhattan podria haber sido comprada nuevamente, y con el
dinero restante haber comprado gran parte de Los Angeles, especial mente con |os precios del mercado
inmobiliario en 1995.

Mi vecino trabaja para una de | as principales compariias de computacion. Ha estado alli por 25 afios. En
cinco afos mas, dejard la compafia con 4 millones de dolares en su plan de jubilacion 401K. La mayor
parte esta invertido en fondos comunes de alto rendimiento, los cuales e convertira en bonos y titulos del
gobierno. El tendra apenas 55 afio cuando se retire, y contara con un flujo pasivo de dinero en efectivo de
300.000 ddlares por afio -mas de |o que recibe en concepto de salario. Asi que, se puede hacer, alin si
usted odia perder o correr riesgos Pero debe comenzar temprano y sin duda, establecer un plan de
jubilacion, y contratar un planificador financiero de confianza para que lo guie antes de invertir en algo.
Pero, ¢y s austed ya no le queda mucho tiempo o le gustaria jubilarse temprano? ¢Cémo mangja e miedo
aperder dinero?
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Mi padre pobre no hizo nada. Simplemente eludia la cuestion, negandose a discutir €l tema.

Mi padre rico, por € otro lado, me recomendaba pensar como un tejano. "Me gusta Texas, y los tgjanos’,
solia decir. "En Texas, todo es méas grande. Cuando gana Texas, ganan en grande. Y cuando pierden, es
espectacular".

"¢Les gusta perder?’ le pregunté.

"No eslo que estoy diciendo. A nadie le gusta perder. Muéstrame un perdedor feliz, y yo te mostraré un
perdedor”, dijo paparico. "Me estoy refiriendo ala actitud de los tegjanos hacia el riesgo, la recompensay
el fracaso. Eslaforma en que mangan sus vidas. Viven alo grande. A diferencia de la mayoria de las
personas de aqui, que viven como cucarachas cuando se trata de dinero. A las cucarachas les aterra que
alguien eche una luz sobre ellas. Gimen cuando & encargado de la tienda de ramos generales les retiene
una moneda de veinticinco centavos en e vuelto.”

Paparico continud explicando.

"Lo que me encanta es la actitud en Texas. Ellos se sienten orgullosos cuando ganan, y se jactan cuando
pierden. Los tejanos tienen un dicho: "s vas a quebrar, quiebra en grande. TU no deseas admitir que
guebraste viviendo en un duplex. La mayoria de |as personas a nuestro alrededor estan tan temerosas de
perder, que ni siquieratienen un duplex con € cua quebrar."”

El nos decia constantemente que la razén principal de lafalta de éxito financiero era que la mayoria de las
personas juegan demasiado sobre [0 seguro. "La gente tiene tanto miedo de perder, que pierde”, eran sus
palabras.

Fran Tarkenton, un grandioso lanzador de la Liga Naciona de Futbol Americano, lo dice de otra forma:
"ganar implica no tener miedo a perder”.

En mi propiavida, he notado que ganar a menudo viene después de perder. Antes de aprender finalmente
aandar en hicicleta, me cai muchas veces. Nunca conoci a un golfista que jamas haya perdido una pelota
de golf. Nunca conoci gente que se haya enamorado, sin que primero se le hayaroto el corazén. Y nunca
conoci aalguien rico que jamés hubiera perdido dinero.

Asi que parala mayor parte de la gente, la razon por la cual no ganan financieramente es que € dolor de
perder dinero es muchisimo més grande que la alegria de hacerse ricos. Otro dicho en Texas expresa
"todos desean ir a Cielo, pero nadie quiere morirse”. Muchos suefian -con ser ricos, pero estan
aterrorizados de perder dinero. Asi que jamés llegan al Cielo.

Padre rico solia contarnos historias de sus vigjes a Texas. "Si realmente quieren aprender la actitud de
como mangjan € riesgo, las pérdida; |os fracasos, vayan a San Antonio y visiten el Alamo. El Alamo es
magnifico relato de gente valiente que €igi6 pelear, sabiendo que, circunstancias tan abrumadoras, no
habia esperanzas de triunfar. Eligen morir antes que rendirse. Es una historia inspiradora digna de
estudiada, no obstante ser una tragica derrota militar. Les patearon trasero. Un fracaso, s prefieren.
Perdieron. Asi que ¢como manejan fracaso los tejanos? Ellos todavia gritan jRecuerden el Alamo!"
Mike y yo escuchamos varias veces esta historia. Siempre nos la contaba cuando estaba a punto de
involucrarse en un gran negocio y se sentia nervioso. Después de efectuar todas las debidas diligencias, y
yaseas estuvieraexpresivo o silencioso, siempre nos relataba esta historia. Cada vez que temia cometer
un error o perder dinero, la contaba. Le da[ fuerza, porque le recordaba que siempre podria transformar
una pérdida en un éxito financiero. Papé rico sabia que ese fracaso solo lo haria m; fuerte y més astuto. No
es que deseara perder; simplemente, é sabia quien era, y como tomariala pérdida. Tomaria esa pérdiday
latransformar en ganancia. Eso lo convertiaa € en ganador, y a otros en perdedores. Le daba el coraje
para cruzar lalinea cuando los demas retrocedian. "Por eso me gustan tanto |os tejanos. Ellos tomaron un
gran fracaso, lo convirtieron en un destino turistico que les genera millones de délares

Pero, probablemente, |as palabras que significan mas para mi so "los tgjanos no entierran sus fracasos. Se
inspiran con ellos. Toman su fracasos y |os transforman en llantos estimulantes. El fracaso los inspira a
convertirse en ganadores. Pero esa formula no es solo de los tejano: Es la formula de todos |os ganadores.”
De igual manera, también digo que caerme de mi bicicleta fue parte del aprendizaje para poder andar en
ella. Recuerdo que caerme, m volvié méas determinado a aprender a andar. No menos. También dije que
nunca conoci a un golfista que jamés haya perdido una pelota d golf. En € camino a convertirse en un
jugador de golf profesional d los mejores, perder pelotas o torneos solamente inspira alos golfistas
mejorar, a practicar con mayor intensidad, a estudiar méas. Eso es |o que los hace megjores. A los
ganadores, perder los inspira. A los perdedores perder |os derrota.

Citando a John D. Rockefeller: "siempre traté de transformar cada desastre en una oportunidad".
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Y siendo japonés-americano, puedo decir esto. Mucha gente dice que Pearl Harbor fue un error de los
norteamericanos. Y o digo que fue un error de los japoneses. En la pelicula Tora, Tora, Tora, un sombrio
almirante japonés le dice a sus animados subordinados "me temo que hemos despertado a un gigante
dormido". "Recuerden Pearl Harbor" se convirtio en un llanto estimulante. Transformé una de las pérdidas
de Estados Unidos, en larazon para ganar. Esta gran derrota le dio fuerza a Estados Unidos, que pronto
emergio como una potencia mundial.

El fracaso inspira alos ganadores. Y derrota a los perdedores. Ese es e mayor secreto de |os ganadores.
Es el secreto que ignoran los perdedores. El gran secreto de los ganadores es que el fracaso inspirala
victoria; por lo tanto, no tienen miedo de perder. Repitiendo la cita de Fran Tarkenton, "ganar implica no
tener miedo de perder". Las personas como é no tienen miedo de perder porque saben quiénes son. Odian
perder, y por eso saben que perder sdlo los inspirard a ser mejores. Hay una gran diferencia entre odiar
perder y tener miedo de perder. Muchas personas estén tan temerosas de perder dinero, que lo pierden.
Quiebran con un duplex. Financieramente hablando, en la vida, apuestan demasiado sobre seguro y
demasiado en pequefio. Compran grandes casas y autos |ujosos, pero no hacen inversiones grandes. La
principal razén por laque € 90 por ciento del publico norteamericano lucha financieramente, es porque
juegan a no perder, en lugar de jugar para ganar.

Estas personas se dirigen a su planificador financiero, 0 a su contador, 0 a su agente de bolsa, y compran
un portafolio equilibrado. Muchos de ellos tienen buena cantidad de dinero en fondos comunes, bonos de
bajo rendimiento, plazos fijos, que pueden ser negociados dentro de una familia de fondos comunes, y
unos pocos paquetes de acciones individuales. Es un portafolio seguro y sensible. Pero no es un portafolio
ganador. Es € portafolio de alguien que juega a no perder.

No me malinterpreten. Sin duda eso es mejor que el portafolio del 70 por ciento restante de la poblaciéon, y
esto es aterrador. Porque un portafolio seguro es mucho mejor que ninguno. Es un gran portafolio para
alguien que ama la seguridad. Pero jugar sobre seguro e invertir en un portafolio "equilibrado™, no esla
manera en que los inversores exitosos juegan € juego. Si usted tiene poco dinero y desea ser rico, primero
debe "enfocarse”, no "equilibrarse”. Si observa a alguien exitoso, vera que en € comienzo no estaba
balanceado. La gente balanceada no va a ninguna parte. Se mantienen en un punto. Para progresar, usted
primero debe "desbalancearse”. SOlo observe cOmo se avanza a caminar.

Thomas Edison, no estaba balanceado. Estaba enfocado. Bill Gates no estaba balanceado, estaba
enfocado. Donald Trump esta enfocado. George Soros esta enfocado. George Patton no desparramé sus
tanques. Los enfocd y vol6 la linea alemana apuntando a sus puntos débiles. Los franceses ampliaron su
foco con la Linea Maginot, y ya saben lo que les ocurrid. Si usted alberga algun deseo de ser rico, debera
enfocarse. Ponga muchos de sus huevos en pocas canastas. No haga o que hacen las clases media 'y pobre:
poner sus pocos huevos en muchas canastas.

Si usted odia perder, juegue sobre seguro. Si perder |o debilita, juegue sobre seguro. Invierta en
inversiones equilibradas. Si tiene més de 25 afios y esta aterrorizado de correr riesgos, no cambie. Juegue
sobre seguro, pero empiece temprano. Comience acumulando temprano los huevos de su nido, porque le
[levaratiempo.

Pero s suefia con lalibertad tele salir de la carrera de ratas- |a primera pregunta que debe formularse es
"¢Como respondo a fracaso?' Si e fracaso o inspira a ganar, tal vez deberiair tras é -pero solo tal vez.
Si € fracaso lo hace sentir més débil o le provoca cambios de humor momo jovenes malcriados que
[laman a un abogado para presentar demanda de divorcio cada vez que algo no vacomo aellosles
gustaria- entonces juegue sobre seguro. Conserve su empleo de todo € dia. O compre bonos o fondos
comunes. Pero recuerde, también hay riesgo en esos instrumentos financieros, aungue son méas seguros.
Digo todo esto, mencionando a Texas y a Fran Tarkenton, porgue acumular en la columna del activo es
fécil. Es realmente un juego de baja aptitud. No requiere de demasiada formacién. Con matematica de
quinto grado es suficiente. Pero arriesgar la columna del activo es un juego de alta aptitud. Se necesita
estdmago, pacienciay una gran actitud frente al fracaso. Los perdedores evitan € fracaso. Y € fracaso
transforma perdedores en ganadores. Tan sdlo recuerden el Alamo.

Razon N° 2. Superar € cinismo. "El cielo se esta cayendo. El cielo se esta cayendo”. Muchos de nosotros
conocen €l cuento de "Gallineta’, quien corria alrededor del patio de la granja alarmando a todos con
anuncios de inminentes calamidades. Todos conocemos personas asi. Pero también todos tenemos un
"Gallineta' dentro de nosotros.
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Y como he expresado anteriormente, € cinico es realmente una pequefia gallina. A todos nos sale una
galinita cuando e miedo y la duda nublan nuestros pensamientos.

Todos tenemos dudas. "No soy inteligente”. "No soy o suficientemente bueno™. "Tal y cua son mejores
gue yo". O amenudo nuestras dudas nos paraizan. Jugamos €l juego de"¢Y S...7" "¢Y s laeconomia
colapsa después de que yo invierta?'. O, "¢Y s pierdo e control y no puedo devolver € dinero?' "¢Y s
las cosas no se desarrollan como las planeé?’. O tenemos amigos o seres queridos que nos recordaran
nuestros defectos sin importar |0 que estemos preguntando. Generalmente dicen, " ¢Qué te hace pensar que
puedes hacer es0?'. O, "s es unaideatan genial, ¢cOmo es que no se le ocurrié aaguien mas?'. O, "eso
nunca funcionara. No sabes de qué estas hablando". Estas palabras de duda a menudo se hacen tan fuertes
gue nos impiden actuar. Se genera un sentimiento horrible en nuestro estdémago. A veces no podemos
dormir. No avanzamos. Y asi nos quedamos con lo que es seguro, y |as oportunidades nos pasan de largo.
Contemplamos como la vida nos pasa desapercibida, mientras nos sentamos inmovilizados con un frio
nudo en nuestro cuerpo. Todos hemos sentido esto alguna vez en nuestras vidas, algunos méas que otros.
Peter Lynch remite la fama de los fondos comunes de inversion Fidelity Magellan, a que las advertencias
de que € cielo se estd cayendo son oidas por todos nosotros como "ruido”.

El "ruido", o bien se crea dentro de nuestras cabezas, 0 bien proviene del exterior. A menudo de amigos,
familia, compafieros de trabajo, y los medios. Lynch recuerda esa época de |os afios 50, cuando la
amenaza de guerra nuclear prevalecia tanto en las noticias, que la gente empezo a construir refugios
antiatbmicos y a amacenar comiday agua. Si en lugar de eso hubieran invertido ese dinero sabiamente en
el mercado, probablemente hoy serian financieramente independientes.

Cuando hace algunos afios estallaron los disturbios en Los Angeles, la venta de armas aumento en todo el
pais. Una persona muere en el estado de Washington por una hamburguesa de carne poco cocida, y €
Departamento de Salud de Arizona ordena a todos | os restaurantes que sus hamburguesas de carne se
sirvan bien cocidas. Un laboratorio lanza un comercia de television en todo el pais mostrando como se
resfria la gente. El aviso es lanzado en febrero. Los resfrios aumentan, como asi también las ventas de su
remedio para €l resfrio.

Lamayoria de |as personas son pobres, porque ala hora de invertir, e mundo esta lleno de "Gallinitas"
corriendo por ahi vociferando "el cielo se' esta cayendo, € cielo se esta cayendo”. Y los "Gallinitas' son
efectivos, porque cada uno de nosotros es una gallinita. A menudo se requiere de gran coraje para no dejar
gue los rumores y los comentarios pesimistas y alarmistas afecten sus dudas y temores.

En 1992, un amigo de Boston llamado Richard, vino a Phoenix a visitarnos a mi familiay ami. El estaba
impresionado con lo que habiamos ganado con acciones'y bienes raices. Los precios del mercado
inmobiliario de Phoenix estaban en baja. Pasamos dos dias con é mostrandole algunas oportunidades que
considerabamos excelentes para aumentar €l flujo del dinero en efectivo (cashflow) y el capital.

Mi esposay yo no somos agentes de bienes raices. Somos estricta- mente inversores. Luego de encontrar
una unidad en un complegjo vacacional, [lamamos a un agente quien se lo vendié ami amigo esa misma
tarde. El precio para una unidad de dos dormitorios tipo diplex, fue tan sdlo de u$s 42.000. Casitas
similares se vendian en u$s 65.000. El habia encontrado una ganga. Entusiasmado, la compré y regreso a
Boston.

Dos semanas después, el agente [lamé diciendo que nuestro amigo se habia echado atrés. Lo [lamé
inmediatamente para averiguar por qué. Todo lo que exprest fue que habia hablado con su vecino, y éste
le dijo que era un mal regocio. Que estaba pagando demasiado.

Pregunté a Richard si su vecino erainversor. Dijo, "no". Cuando le pregunté porqué le habia hecho caso,
se puso aladefensivay simple- mente agreg6 que deseaba seguir buscando.

El mercado inmobiliario de Phoenix dio un giro y, en 1994, esa pequefia unidad se alquilaba por u$s 1.000
por mes -u$s 2.500 en invierno, en temporada ata. El precio era de u$s 95.000 en 1995. Todo lo que
Richard debia poner eran u$s 5.000 de anticipo, y hubiera sido su punto de partida para salir de la carrera
de ratas. Al dia de hoy, @ alin no ha hecho nada. Y sigue habiendo gangas aqui en Phoenix; solo hay que
esforzarse bastante para verlas.

El retroceso de Richard no me sorprendio. Se lo conoce como "remordimiento del comprador”, y nos
afecta a todos. Son esas dudas que nos asaltan. La gallinita gand, y se perdio una chance hacia la libertad.
En otro giempl o, puse una pequefia porcion de mi activo en certi-ficados de garantias sobre deudas
impositivas, en lugar de plazos fijos. Gané 16 por ciento por afio sobre ese dinero, lo que ciertamente
superaba a 5 por ciento ofrecido por el banco. Los certificados tenian garantias de bienes inmuebles,
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reforzadas por las leyes del estado, 1o que también era mucho mas que lo ofrecido por el banco. La
formula dentro la cual son comprados los hace seguros. Sélo carecen de liquidez. Asi que los vi como
plazos fijos de 2 a 7 afos. Cas siempre que le digo a aguien, especialmente alguien que tenga dinero en
plazos fijos, que he invertido mi dinero de esta manera, me dicen que es riesgoso. Me advierten porqué yo
no deberia hacerlo. Cuando les pregunto de donde obtienen la informacion, contestan que de un amigo, o
de unarevista de inver-siones. Nunca lo hicieron, pero le estén diciendo a alguien que lo est4 haciendo,
por qué no deberia hacerlo. El menor rendimiento que espero es 16 por ciento, pero la gente que esta llena
de dudas se conforma con un 5 por ciento. La duda es cara.

Mi punto es que son esas dudas y ese cinismo |o que hace que la mayoria de la gente continle pobre y
apostando sobre seguro. El mundo real, smplemente, |0 estd esperando para que se haga rico. Son Unica
mente las dudas las que mantienen pobre a una persona. Como ya he dicho, salir de la carrera de ratas es
técnicamente sencillo. No requiere de demasiada formacion, pero, parala mayoria de las personas, esas
dudas son paralizantes.

"L os cinicos nunca ganan”, decia paparico. "Las dudas y miedos no chequeados, crean a un cinico. Los
cinicos critican, y los ganadores analizan”, era otra de sus frases favoritas. Paparico explicaba que la
critica enceguece, mientras € andlisis abre los ojos. Analizar permite alos ganadores ver 1o que esta
cegado para quienes critican, y ver oportunidades que otros pierden. Y encontrar [o que se les escapa a
resto de las personas es la clave de cuaquier éxito.

L os bienes raices son una poderosa herramienta de inversion para cualquier persona en la bisqueda de
libertad o independencia financiera. Es una herramienta de inversion Unica. Y alin asi, cada vez que
menciono bienes raices como un vehiculo, oigo a menudo, "no quiero andar reparando bafios'. Eso eslo
gue Peter Lynch llama "ruido". Eso eslo que mi padre rico llamaria el comentario del cinico. Alguien que
criticay no analiza. Alguien que permite que sus dudas y sus miedos cierren su mente en lugar de abrir sus
0j0s.

Asi que cuando alguien dice, "no quiero andar reparando bafios', a mi me dan ganas de retrucarle "¢Qué le
hace pensar que yo si?' Lo que ellos estén diciendo, es que un bafio es méas importante que lo que desean.
Yo hablo de liberarse de la carrera de ratas, y ellos se enfocan en bafios. Ese es € patron de pensamiento
gue mantiene pobre ala mayoria de la gente. La criticaen lugar del andlisis.

"Los "yo no quiero' retienen lallave de su éxito", decia padre rico. Porque, como yo tampoco quiero andar
reparando bafnos, me esfuerzo en comparar presupuestos de administradores de propiedades que se ocupan
de reparar bafios. Y al encontrar un muy buen administrad de propiedades que se encargue de casas y
apartamentos, bueno, € flujo de dinero en efectivo se va para arriba. Pero, mas importante alin un muy
buen administrador me permite comprar muchas mas propiedades, ya que yo no hecesito andar reparando
bafios. Un excelente administrador de propiedades es la llave del éxito en el negocio inmobiliario. Porque
a menudo escuchan acerca de grandes negocios ante que los agentes, 10 que los hace alin més valiosos.
Eso eslo que padre rico queria decir con "los "yo no quiero' retiene la llave de su éxito". Porque como yo
tampoco quiero andar reparando bafios, encuentro formas de adquirir més propiedades, y acelerar n salida
de la carrera de ratas. Quienes contintan diciendo "no quiero reparar bafios', a menudo se niegan a si
mismos el uso de este poderos vehiculo inversor. Los bafios son méas importantes que su libertad.

En e mercado de valores, escucho a menudo gente que dice, "N quiero perder plata’. Bueno, ¢qué les
hace creer que yo o cualquier otra persona si? No ganan dinero porgue eligen no perderlo. En lugar d
andlizar, cierran sus mentes a otro poderoso vehiculo inversor: el mercad de valores.

En diciembre de 199, me encontraba cabalgando con un amigo pasando por la estacion de servicio de
nuestro vecindario. El levanté 1; vistay vio que € precio del combustible estaba subiendo. Mi amigo e
unaverruga de preocupacion o un "Gallinita”. Paraél, el cielo siempre se esta por caer, y generalmente se
cae, jsobre dl!

Cuando volvimos a casa, @ me mostro todas las estadisticas que mostraban |os motivos por los cuales el
precio de los combustible; subiria en los proximos afios. Estadisticas que yo jamés habia vista aunque yo
ya era duefio de una substancial porcién de acciones de une compariia de combustibles existente. Con esa
informacion, comencé inmediatamente a buscar, y encontré una nueva compafiia de combus tibies
subvaluada que estaba a punto de descubrir unos yacimiento; petroleros. Mi agente estaba entusiasmado
con esta nueva compaiia, s compreé 15.000 acciones a 65 centavos por accion.

En febrero de 1997, este mismo amigo y yo pasamos por la misma estacion de servicio, y desde luego €
precio del galon habia subid( cerca de un 15 por ciento. Otra vez, "Gallinita' tuvo miedo y se quejo
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Y 0 sonrei porgue, en enero de 1997, esa compafiia pequefia dio un aumento en los combustibles, y esas
15.000 acciones subieron a mas de 3 dolares por accion, a partir del momento en que é me habia dado €
primer indicio. Y si mi amigo estaen lo cierto, € precio del combustible continuara subiendo.

En lugar de andlizar, su "Gallinita" cierra su mente. Si lamayoria de las personas entendieran de qué
forma funciona un "stop™" en las inversiones en e mercado de valores, habria més gente invirtiendo para
ganar, en vez de invertir para no perder. Un "stop" es simplemente un comando computarizado que vende
automéaticamente su paguete accio-nario si € precio comienza a descender, ayudando a minimizar sus
pérdidas y maximizar algunas ganancias. Es una gran herramienta para aquellos que estan aterrorizados de
perder.

Asi que dondequiera que escucho personas enfocandose en sus "yo ho quiero”, en vez de en lo que ellos
quieren, sé que e "ruido" en sus cabezas debe ser fuerte. "Gallinita' se ha aduefiado de sus cerebros y esta
alli vociferando: "€l cielo se vaa caer y los bafios se estéan rompiendo”. Entonces evitan sus "yo no
guiero", pero pagan un ato precio. Quizas ellos jamas obtengan lo que desean en la vida.

Papa rico me dio una forma de ver a"Gallinita": "tan solo has lo que hizo el Coronel Sanders'. A la edad
de 66 afios, perdio su negocio y empezd avivir del cheque de Seguridad Social. Pero no era suficiente.
Entonces sali6 arecorrer € pais tratando de vender su receta de pollo frito. Lo rechazaron 1.009 veces
antes de que alguien le dijera"si". Y é se convirtié en millonario a una edad en la que la mayoria de las
personas estan abandonando. "El era un hombre valiente y tenaz", decia paparico acerca de Harlan
Sanders.

Asi que cuando se encuentre en duda, y sintiéndose un poco temeroso, simplemente hagalo que €l
Coronel Sanders hizo con su "Gallineta': jla frid!

Razén N° 3. Pereza. La gente mas activa es a menudo la més perezosa. Todos hemos escuchado historias
de algiin hombre de negocios que trabaja intensamente para ganar dinero. Trabaja arduamente para
proveer bien a su esposa e hijos. Pasa largas horas en la oficina, y se lleva trabajo a su casa durante los
fines de semana. Un diavuelve a casay la encuentra vacia. Su esposa se haido con los chicos. El sabia
que & y su esposa tenian problemas, pero en lugar de trabgjar para hacer que larelacion se fortalezca, é
sigui6 ocupado con su trabajo. Consternado, su productividad en el trabajo declina, y pierde su empleo.
Hoy en dia, a menudo encuentro mucha gente que esta demasiado ocupada como para cuidar su bienestar.
Y hay personas demasiado ocupadas como para cuidar de su salud. La causa es la misma. Estar ocupados,
y se mantienen ocupados como una forma de evitar algo que no desean enfrentar. No es necesario que
nadie se los diga. En le profundo de su interior, ellos lo saben. De hecho, s usted se los recuerda a
menudo responden con enojo o irritacion.

Si no estén ocupados con € trabajo o los chicos, muchas veces estar ocupados viendo television,
pescando, jugando a golf o haciendo compras 'Y aln asi, muy dentro de si saben que estan evitando algo
importante Esa es la forma mas comun de pereza. Pereza manteniéndose ocupados

Entonces, ¢cudl es la cura parala pereza? La respuesta es, un poco de ambicion.

Muchos de nosotros crecimos pensando que la ambicion o € deseo eran malos. "La gente ambiciosa es
gente mala’, solia decir mi mama. Pero sin embargo, todos tenemos dentro de nosotros esas ansias de
tener cosas lindas, nuevas o excitantes. Asi que para mantener esa emocion de deseo bajo control, los
padres a menudo encuentran formas de suprimir ese deseo con la culpa.

"Tu sblo piensas en ti mismo. ¢No sabes que tienes hermanos y hermanas?*' era una de las favoritas de
mama. O "¢qué es |o que quieres gque te compre?' eralafavorita de mi papa. " ¢Piensas que estamos
hechos de dinero? ¢Crees que € dinero crece en los arboles? No somos gente rica, ya sabes.”

No eran tanto las palabras en si, sino la culpa entrampada con €l enojo que iba en €llas, o que me llegaba.
O lainversa de la culpa entrampada era "estoy sacrificando mi vida para comprarte esto. Te |o estoy
comprando porque yo nunca tuve esa posibilidad cuando era nifio". Y o tengo un vecino que est4 quebrado
como piedra, pero no puede estacionar su auto en el gargje. El gargje esta lleno de juguetes de sus hijos.
Esos mocosos malcriados obtienen todo |o que piden. ™Y 0 no quiero que conozcan ese sentimiento de
deseo", son sus pa abras de todos |los dias. El no tiene nada guardado para la universidad, o para su retiro,
pero sus hijos tienen cada juguete que se fabrica. Recientemente, le llegd una nueva tarjeta de crédito por
correo, y llevé asus hijos a visitar Las Vegas. "L o estoy haciendo por los chicos', dijo con tono de gran
sacrificio.

Padre rico prohibia las palabras "no puedo permitirme esto".
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En mi casa verdadera, eso eralo Unico que yo escuchaba. En lugar de eso, papa rico requeria que sus hijos
dijeran " ¢Como puedo hacer para pagar esto?' En su razonamiento, las palabras "no puedo pagar esto”
cerraban € cerebro. Yano habia més nada que pensar. " ¢COmo puedo hacer para pagar esto?' abria el
cerebro. Forzaba a pensar y buscar respuestas.

Pero méas importante alin, él sentia que las palabras "no puedo pagar esto” eran unamentira. Y e espiritu
humano lo sabia. "El espiritu humano es muy, muy poderoso”, decia. " Sabe que puede hacer cualquier
cosa'. Al tener una mente perezosa que dice, "no puedo permitirme esto”, se desata una guerra dentro de
uno. El espiritu esta enojado, y la mente perezosa debe defender su mentira. El espiritu esta gritando
"adelante, vayamos al gimnasio a entrenarnos' Y la mente perezosa dice, "pero estoy cansado. Trabgjé
muy duro hoy". O é espiritu humano dice, "estoy harto y cansado de ser pobre. Salgamos a hacernos
ricos'. A lo cual la mente perezosa responde, "la gente rica es ambiciosa. Ademas, es mucho fastidio. No
es seguro. Puedo perder dinero. Y atrabajo bastante intensamente con las cosas como son ahora. Y de
todas maneras, tengo mucho trabajo para hacer. Miralo que tengo que hacer esta noche. Mi jefe lo quiere
terminado para mafiana’.

"No puedo permitirme esto”, también trae tristeza. Una desesperanza que lleva a descorazonarse, y a
menudo ala depresion. "Apatia’ podria ser otra palabra. "' ¢Como puedo hacer para pagar esto?’, abre
posibili-dades, entusiasmo y suefios. Y asi que padre rico no estaba tan preo-cupado por 1o que uno
pudiera querer comprar, sino porque " ¢Como puedo hacer para pagar por esto?’, creara una mentalidad
mas fuerte y un espiritu dindmico.

De manera que € rara vez nos daba algo a Mike o0 ami. En lugar de eso nos preguntaba, " ¢Cémo puedes
hacer para pagarlo?' y eso incluy6 la universidad, la cual nos pagamos nosotros mismos. No era la meta
en si sino & proceso de alcanzar la meta que desedbamos, 10 que él queria que aprendiéramos.

El problema que percibo en la actualidad, es que hay millones de personas que sienten culpa por sus
ambiciones. Ese es un vigjo condi-cionamiento que viene de su nifiez. Desean tener |as cosas més finas
gue ofrece la vida. Muchos han sido condicionados subconscientemente para decir "no puedes tener eso”,
0 "nunca podrés pagarlo”.

Cuando decidi salir de la carrera de ratas, se tratd6 simplemente de una pregunta. " ¢Como puedo hacer para
nuncatener que volver atrabgjar?’ Y mi mente comenzo a echar fuera respuestas y soluciones. La parte
mas dificil fue vencer el dogma de mis verdaderos padres, "no podemos permitirnos eso”. O aquello de
"cesa de pensar solamente en ti mismo™. O también, " ¢Por qué no piensas en los demas?', y otras palabras
semejantes concebidas parainstilar culpa en orden de suprimir mi ambicion.

De manera que ¢cOmo vence usted a la pereza? La respuesta es, con un poco de ambicién. Es como esa
estacion de radio W11-FM que sostiene " ¢Qué hay alli parami?' Una persona necesita sentarse y
preguntar, " ¢Qué hay alli para mi, ya que soy saludable, sexy y bien parecido?' O s no, "¢Cdmo seria mi
vida s no tuviera que trabgjar nunca més?' O, "¢Qué haria s tuvieratodo € dinero que necesito?' Sin ese
poco de ambicién -el deseo de tener algo mejor- € progreso no sucede. Nuestro mundo progresa porque
todos nosotros deseamos una vida mejor. Vamos a colegio y estudiamos intensamente, porque queremos
algo mejor. Asi que cuando se halle a si mismo eludiendo algo que sabe que deberia estar haciendo, 1o
Unico que debe preguntarse es "' ¢Qué hay ahi parami?* Sea un poco ambicioso. Es la mejor cura para la
pereza.

Demasiada ambicion, sin embargo, como cualquier cosa en exceso, no es buena. Pero solo recuerde lo que
Michagl Douglas decia en lapeliculaWall Street. "La ambicion es buena’. Padre rico lo decia en una
forma diferente: "La culpa es peor que la ambicién. Porque privaa cuerpo de suama'. Y, parami,
Eleanor Roosevelt erala que mejor lo decia: "Haz lo que sientas en tu corazén que es correcto -porque de
todas maneras te criticaran. Tanto te condenaran si [0 haces, como s no lo haces'.

Razon N° 4. Habitos. Nuestras vidas son un reflejo de nuestros habitos, més que de nuestra educacion.
Después de ver la pelicula Conan, protagonizada por Arnold Schwarzenegger, un amigo dijo: "jMe
encantaria tener un cuerpo como Schwarzenegger!" La mayoria de los muchachos asintieron expresando
su acuerdo.

"Yo inclusive oi que antes, é realmente era un flaco raquitico”, dijo uno de ellos.

"iAh, si! Yo también escuché eso", agregd otro amigo. "Y o escuché que tiene € habito de entrenarse casi
todos los dias en € gimnasio”.

"jApuesto aque asi es!"
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"jAh, no!" dijeron todos sarcasticamente. "Apuesto a que nacid asi. Y més ala de eso, degjemos de hablar
de Arnold y vayamos por unas cervezas."

Este es un ggemplo de habitos controlando el comportamiento. Recuerdo haberle preguntado a paparico
acerca de los hébitos de los ricos. En lugar de darme una respuesta categorica, quiso que yo aprendiera a
través de un g emplo, como siempre.

" ¢Cuéndo paga tu padre sus cuentas?', me pregurto.

"El primer dia del mes',contesté.

"¢Y le quedaago?’, preguntd.

Dije, "muy poco".

"Esaeslaprincipa razén de sus luchas', dijo paparico. "Tiene un mal habito".

"Tu padre le paga a todos primero. Y asi mismo ultimo, pero solamente si le queda algo.”

"L o que habitualmente no sucede", dije. "Pero é tiene que pagar sus cuentas, ¢no? ¢Estas diciendo que é
no deberia pagar sus cuentas?'

"Por supuesto que no", respondio. "Creo firmemente en pagar mis cuentas a tiempo. S6lo que me pago
primero a mi misimo. Inclusive antes de pagarle al gobierno."”

"Pero, ¢y qué pasa s no tienes suficiente dinero?' pregunté. " ¢Qué haces entonces?"

"Lo mismo", dijo paparico. "AUn en ese caso me pago primero a mi mismo. Aunque ande escaso de
dinero. La columna de mis bienes es por lejos mas importante para mi, que el gobierno."

"Pero", dije, "¢no vienen tras de ti?

"Vienen s no pagas’, contestd. "Mira, yo no dije no pagar. Dije solamente pagarme primero a mi, incluso
s estoy corto de dinero.”

"Pero", repliqué, "¢como lo haces?'

"No se trata de como. La pregunta es por qué", dijo.

"OK, ¢por que?”

"Motivacion”, dijo paparico. "¢Quién piensas que va a protestar més fuerte si no le pagas: yo, o mis
acreedores?"’

"Tus acreedores definitivamente gritaran mas fuerte que td", le dije, respondiendo lo obvio. "Ta no dirias
nada s no te pagas ati mismo."

"Yaves, asi, después de pagarme a mi mismo, la presion de pagar mis impuestos y a los otros acreedores
es tan grande, que me fuerza a buscar otras formas de ingreso. La presion por pagar se convierte en mi
motivacion. He realizado trabajos extra, iniciado otras empresas, negociado en el mercado de valores,
cualquier cosa, solo para asegurarme gue esos tipos no empezaran a vociferar contra mi. Esa presion hizo
que trabajara mas intersamente, me obligd a pensar y, en general, me hizo mas rapido y mas activo
cuando de dinero setrata. Si me hubiera pagado en ultimo término, no habria sentido presion, pero estaria
e bancarrota."

"¢De manera que es el miedo al gobierno o alas otras personas quienes les debes dinero, 1o que te
motiva?"'

"Asi es’, dijo paparico. "Mira, los recaudadores del gobierno soy grandes matones. En general, todos los
gue controlan el pago de cuenta lo son. Mucha gente se achica ante estos matones. Les pagan a ellos,
jamés se pagan a si mismos. ¢Conoces la historia de un enclenque d( 50 kilos, a quien le arrojaron arena
en la cara de una patada?’

Asenti. "Veo esa propaganda en los libritos de historietas todo e tiempo, promoviendo aumento de peso y
musculacion.”

"Bueno, la mayoria de la gente deja que |os matones les pateen arenaen la cara. Yo decidi utilizar €
miedo a matdn para hacerme més fuerte. Otros se hacen méas débiles. Forzarme a pensar en la manera de
ganar dinero extra, es como ir a gimnasio y entrenarme con pesas. Cuanto més me entreno para
desarrollar mis musculos mentales, mas fuertes se vuelven. Y ahora, ya no temo a esos matones.”

Me gusto o que decia paparico. "Entonces, si primero me pago a mi mismo, me vuelvo financieramente
més fuerte, tanto mental como fiscalmente."

Padre rico asintio.

"Y s me pago ultimo, 0 no me pago, me debilito. Entonces, las personas como los jefes, gerentes,
recaudadores de impuestos, cobradores y tocadores me presionarén toda la vida. Solamente porque no
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tengo buenos hébitos con el dinero."
Padrerico asintio y agrego, "igua que & enclenque de 50 kilos".

Razon N° 5. Arrogancia. La arrogancia, es ego mas ignorancia.

"Lo que s&, me da dinero. Lo que no &, me hace perderlo. Cada vez que he sido arrogante, perdi plata.
Porque cuando soy arrogante, estoy creyendo verdaderamente que |0 que yo no s, no es importante”, me
decia a menudo papa rico.

Y o descubri que mucha gente usa la arrogancia para tratar de esconder su propia ignorancia. Esto ocurre a
menudo cuando estoy analizando extractos financieros con contadores, 0 incluso con otros inversores.
Ellos tratan de imponerse en la discusion, fanfarroneando. Para mi es claro que no saben de qué estén
hablando. No estdn mintiendo, pero tampoco estén diciendo la verdad.

Existen muchas personas en e mundo del dinero, las finanzas y las inversiones, que no tienen ninguna
idea en absoluto acerca de lo que estan hablando. La mayoria de las personas en laindustria del dinero,
hacen ssmplemente lanzamientos de venta como s fueran vendedores de autos usados.

Cuando usted sepa que es ignorante en algun asunto, comience por educarse buscando alguin experto en
ese campo, o compre un libro sobre & tema.
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CAPITULO NUEVE

Listo para comenzar

Desearia poder decir que la adquisicion de riqueza fue fécil para mi, pero no fue asi.

De manera que, en respuesta a la pregunta " ¢Cémo empiezo?', yo ofrezco el proceso de pensamiento por
el que atravieso dia a dia en formaregular. Realmente es fécil encontrar grandes negocios. Se |os aseguro.
Es como andar en bicicleta. Después de tambal earse un poco, es pan comido. Pero cuando se trata de
dinero, la determinacion de atravesar ese momento de inestabilidad es un asunto personal.

Encontrar "el negocio de lavida' de un millén de ddlares, requiere que invoquemos a nuestro genio
personal. Yo creo que todos tenemos un genio financiero dentro de nosotros. El problema es que ese genio
propio, yace dormido a la espera de ser despertado. Y ace dormido porque nuestra cultura nos ha educado
en la creenciade que el amor a dinero eslaraiz de todo mal. Nos han alentado a aprender a desarrollar
una profesion para que podamos trabajar por el dinero, pero no han logrado ensefiarnos cdmo tener dinero
trabgjando para nosotros. Nos ensefiaron a no preocuparnos por nuestro futuro financiero, ya que la
empresa para la cua trabajamos, o el gobierno, se harian cargo de nosotros cuando finalizara nuestra etapa
laboral. Sin embargo, son nuestros hijos, formados en el mismo sistema educativo, 10s que van a pagar por
ello. El mensgje aln sigue siendo trabajar arduamente, ganar dinero y gastarlo, y cuando nos quedamos
cortos, siempre podemos pedir més, prestado.

Desafortunadamente, € 90 por ciento del mundo occidental se adhiere al dogma anterior, simplemente
porgue resulta mas sencillo buscar un empleo y trabagjar por € dinero. Si usted no es parte de lamasa, le
ofrezco los diez pasos siguientes para despertar su genio financiero. Le ofrezco sencillamente los diez
pasos que he seguido personalmente. Si usted desea seguir algunos jgrandioso! Si no, invente los suyos.
Su genio financiero es lo suficientemente sagaz como para desarrollar su propia lista.

En una oportunidad, estando en Pert con un minero buscador de oro de 45 afios de edad, e pregunté como
era que estaba tan confiado en encontrar minas de oro. El me respondié, "hay oro en todas partes; la
mayoria de la gente no esta entrenada para verlo."

Y yo diriague eso es cierto. En bienes raices, soy capaz de salir y volver en un dia, con cuatro o cinco
grandes negocios potenciales, mientras que la persona promedio saldriay no encontraria nada. Aun
mirando en el mismo vecindario. La razon de esto es que no se han tomado € tiempo para desarrollar su
genio financiero.

L e ofrezco los diez pasos siguientes como un proceso para desarrollar 1os poderes que Dios e ha dado.
Poderes sobre |os cuales, solo usted tiene control.

1. Necesito una razon mas grande que la realidad:

Lafuerza dd espiritu. Si usted le pregunta a la mayoria de las personas si les gustaria ser ricas o
financieramente libres, dirian "si". Pero entonces se afianza larealidad. El camino se ve demasiado largo,
con demasiadas colinas para subir. Es mas facil tan solo trabajar por €l dinero, y luego entregar €l sobrante
a su agente financiero.

Unavez conoci a una joven gque albergaba suefios de nadar para €l equipo olimpico de los Estados Unidos.
Larealidad era que debia levantarse a las 4 cada mafiana, para nadar tres horas antes de ir al colegio. No
podia participar de las fiestas de sus amigos |os sabados por la noche. Y tenia que estudiar y mantener sus
calificaciones dtas, a igual que todos |os demés.

Cuando le pregunté qué eralo que laimpulsaba atal sacrificio y deseo sobrehumano, dijo simplemente:
"Lo hago por mi mismay por la gente que amo. Es el amor o que me hace superar lasvalasy
sacrificios.”

Unarazén o propdsito, es una combinacion de "quieros' y "no quieros’. Cuando la gente me pregunta cual
es mi razon para querer ser rico, la respuesta es una combinacion de "quieros' y "no quieros’, profundosy
emocionales.

Haré una lista con algunos. Primero los "no quiero”, porgque de ellos surgen los "quiero”. No quiero
trabgjar toda mi vida. No quiero aquello alo que mis padres aspiraban, es decir, la seguridad de un empleo
y una casa en los suburbios. No me gusta ser empleado. Odiaba que mi padre siempre se perdiera mis
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partidos de futbol porgue estaba muy ocupado trabajando en su carrera. Y o senti odio cuando mi papa
traba) 6 intensamente toda su vida y, a su muerte, el gobierno tomé casi todo por 1o cual € habia trabajado.
Cuando fallecid, casi ni pudo legar alos suyos todo aquello por 1o cual habia trabajado con tanto esfuerzo.
Los ricos no hacen eso. Ellos trabajan arduamente, y luego pasan todo a sus hijos.

Ahoralos "quiero”. Quiero ser libre de vigjar por € mundo y vivir € estilo de vida que amo. Y quiero
hacer esto mientras alln soy joven. Quiero simplemente ser libre. Quiero el control sobre mi tiempo y mi
vida. Quiero que el dinero trabaje para mi.

Esas son mis razones emacionales, profundament e asentadas. ¢Cudles son las suyas? Si no son lo
suficientemente fuertes, puede ser que larealidad del camino por delante sea mayor que sus razones. He
perdido dinero y he tenido que volver atrds muchas veces, pero fueron esas profundas razones
emocionales las que me mantuvieron de pie, yendo hacia adelante. Yo queria ser libre ala edad de 40
anos, pero me tomo hasta los 47, con muchas experiencias de aprendizaje alo largo del camino.

Como ya he dicho, desearia poder decir que fue facil. No fue asi, pero tampoco fue tan duro. Pero, sin una
fuerte razén o propésito, todo en la vida es duro.

Sl USTED NO TIENE UNA RAZON FUERTE, NO TIENE SENTIDO SEGUIR LEYENDO.
SONARA COMO DEMASIADO TRABAJO.

2. Elijo diariamente: El poder de elegir. Esa es la mayor razon por la que las personas viven en un pais
libre. Queremos el poder de elegir.

Financieramente, con cada dolar que cae en nuestras manos, nos es dado para nuestro futuro, € poder de
elegir ser rico, pobre o parte de la clase media. Nuestros habitos a la hora de gastar, reflgjan quiénes
somos. La gente pobre simplemente tiene hébitos pobres en su forma de gastar.

El beneficio que tuve siendo nifio, fue que me encantaba jugar a Monopoly todo e tiempo. Nadie me dijo
gue € juego era solo para nifios, de manera que segui jugandolo aln de adulto. A lavez, tuve un padre
rico, quien me ensefid bien la diferencia entre inversiones y obligaciones. Asi que mucho tiempo atrés,
siendo aln un nifio, elegi ser rico, y sabia que todo lo que tenia que hacer era adquirir inversiones;
verdaderas inversiones. A Mike, mi megor amigo, le habia sido entregada una columna de activos, pero
aun é debia efectuar 1a eleccion de aprender a conservarla. Muchas familias ricas pierden su patrimonio
en la generacion siguiente, tan sélo porque no han entrenado a nadie como buen administrador para cuidar
de sus activos.

Muchas personas eligen no ser ricos. Para el 90 por ciento de la poblacién, ser rico es "demasiada
molestia’. Asi que inventan dichos como "ami no meinteresa el dinero”, o "nunca serérico", 0 "no tengo
gue preocuparme porque todavia soy joven”, o "cuando gane algo de dinero, recién me preocupareé por mi
futuro”, o "mi esposo/esposa maneja las finanzas'. El problema con esas afirmaciones, es que roban dos
cosas ala persona que elige tales pensamientos: una es el tiempo, que es su activo més preciado, y la otra
es € aprendizgje. EI smple hecho de que usted no tenga dinero, no es excusa para no aprender. Pero, la
eleccion de gqué hacemos con nuestro tiempo, nuestro dinero, y qué ponemos dentro de nuestras cabezas,
es una eleccién que todos efectuamos a diario. Ese es nuestro poder de eleccion. Todos tenemos e poder
de elegir. Yo simplemente elegi ser rico, y hago esa eleccion cada dia.

INVIERTA PRIMERO EN EDUCACION: En redlidad, el tnico activo verdadero que usted posee es su
mente, la herramienta mas poderosa sobre la cua tenemos dominio. Al igua de lo que dije acerca del
poder de elegir, cada uno de nosotros puede elegir qué poner en su cerebro, una vez que seamos lo
suficientemente adultos. Usted puede mirar television todo € dia, o leer revistas de golf, o tomar clases de
ceramica, o clases de planificacion financiera. Usted elige. La mayoria de las personas simplemente
compran inversiones, en lugar de invertir primero enaprender como invertir.

Una amiga mia, una mujer rica, sufrio recientemente el robo de su apartamento. Los ladrones se llevaron
su aparato de television y la videocasetera, y dejaron alli todos los libros que ellalee. jY todos tenemos
esa eleccion! De nuevo, el 90 por ciento de la poblacion compra aparatos de television, y solo un 10 por
ciento compra libros de negocios o cintas de audio sobre inversiones.

¢Pero qué hago yo? Voy a seminarios. Me gusta cuando duran dos dias porque me encanta sumergirme
por completo en el tema. En 1973, me encontraba mirando TV y aparecio un tipo promocionando un
seminario de tres dias sobre como comprar propiedades sin anticipo. Gasté 365 ddlares, pero ese curso me
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ha hecho ganar por 1o menos 2 millones de dolares -5 no mas. Pero |0 que es alin mas importante, me
compro vida. Yo no tengo que trabajar més por € resto de mi vida gracias a ese curso. Y0 asisto a cursos
de ese estilo al menos dos veces a afio.

Amo las cintas de audio. Y larazdn es, que puedo rebobinarlas répida- mente. Y o estaba escuchando un
cassette de Peter Lynch, y é dijo algo con lo cua yo estaba en total desacuerdo. En lugar de ponerme en
arrogante y critico, simplemente oprimi rebobinar, y escuché esa porcion de cinco minuto de cinta durante
a menos veinte veces. Posiblemente més. Pero, de repente, por haber mantenido mi mente abierta, entendi
por qué dijo lo que dijo. Fue como magia. Senti como s yo tuviera una ventana dentro de la mente de uno
de los mayores inversores de nuestra época. Obtuve una clara vision internay una enorme profundizacion
de los vastos recursos de su educacion y experiencia.

El resultado neto es que yo aln conservo € vigjo modo de pensar, pero también cuento con la manera de
ver de Peter, sobre una determinada situacion o problema. Tengo dos pensamientos en lugar de uno. Una
forma mas de analizar un problema o una tendencia, y eso no tiene precio. Hoy digo a menudo, "¢De qué
forma haria esto Peter Lynch, o Donald Trump, o Warren Buffet, o George Soros?' La Unica manera que
tengo de acceder a su vasto poder mental, es siendo |o suficientemente humilde como para escuchar o leer
lo que ellos tienen para decir. Las personas arrogantes o criticas, son generalmente personas con baja
autoestima, que tienen miedo de correr riesgos. Y sepa que s usted aprende algo nuevo, le sera necesario
cometer errores en orden de poder entender plenamente o que ha aprendido.

Si usted ha leido hasta aqui, la arrogancia no es uno de sus problemas. Las personas arrogantes rara vez
leen o compran casetes. ¢Para qué los necesitarian? Ellos son el centro del universo.

Hay tantas personas "inteligentes' que argumentan o se defienden cuando unaidea nueva esta en
desacuerdo con su forma de pensar. En este caso, la asi llamada "inteligencia’ combinada con
"arrogancia’ esigual a"ignorancia'. Todos conocemos personas con alto nivel de educacion, o que creen
ser muy listas, pero cuyas hojas de balance muestran una imagen diferente. Una persona verdaderamente
inteligente recibe bien las nuevas ideas, porque pueden sumar a la sinergia de las otras ideas acumul adas.
Escuchar es mas importante que hablar. S eso no fuera cierto, Dios no nos hubiera dado dos orgjas y una
sola boca. Demasiada gente piensa con su boca, en lugar de escuchar para absorber nuevasideasy
posibilidades. Ellos argumentan, en lugar de formular preguntas.

Pienso profundamente en mi riqueza. No adhiero ala mentalidad "hazte rico rapidamente” que tiene la
mayoria de los jugadores de loteria o los apostadores de casinos. Puedo entrar y salir del mercado de
valores, pero apuesto ala educacion. Si desea pilotear un avidn, mi consegjo es que primero tome
lecciones. Siempre me impresiona la gente que compra acciones o propiedades, pero nunca invierten en su
mayor activo: su mente. Haber comprado solo una o dos casas, no |o hace a usted un experto en bienes
raices.

3. Elijaasus amigos cuidadosamente: El poder de la asociacion. Antes que nada, yo no elijo a mis amigos
por su estado financiero. Tengo amigos que verdaderamente han hecho votos de pobreza, asi como amigos
gue ganan millones por afo. El punto es que yo aprendo de todos ellos, y hago conscientemente el

esfuerzo de aprender de ellos.

Ahora bien, debo admitir que hay personas alas cuales verdadera- mente busgué porque tenian dinero.
Pero yo no estaba detréas de su dinero; estaba buscando sus conocimientos. En algunos casos, estas
personas adineradas se han convertido en amigos intimos, pero no todos.

Pero existe una distincion que me gustaria sefialar. He notado que mis amigos con dinero hablan de
dinero. Y no quiero decir que se jactan. Estan interesados en € tema. De manera que aprendo de ellos, y
ellos aprenden de mi. Mis amigos, 10s que sé que estan en serios aprietos financieros, no quieren hablar de
dinero, negocios o inversiones. A menudo |o ven como tosco o poco intelectual. Asi que también aprendo
de esos amigos gue luchan financieramente. Descubro qué no hacer.

Tengo algunos amigos que han generado més de un millon de délares en su corta vida. Los tres reportan el
mismo fendmeno: sus amigos que no tienen dinero, jamas han venido a preguntarles como o han hecho.
Pero si han venido a pedir una de estas dos cosas: @) un préstamo, y b) un empleo.

UNA ADVERTENCIA: No escuche a la gente pobre o temerosa. Y o tengo amigos asi, y 10s quiero
entrafiablemente, pero ellos son los "Gallinetas' de la vida. Cuando se trata de dinero, en especial de
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inversiones, "€l cielo siempre se esta cayendo”. Ellos siempre pueden decirle por qué algo no vaa
funcionar. El problema es que la gente los escucha, pero esa gente que acepta ciegamente informacion

fatal y pesimista, también es "Gallineta'. Como expresa €l vigjo dicho "las aves de un mismo plumaje se
juntan”.

Si usted mirala CNBC, gue es una mina de oro de informacion para inversores, vera que a menudo invitan
aun pand de, asi llamados, "expertos’. Un experto dird que el mercado estd a punto de colapsar, mientras
que otro dira que en realidad esta a punto de explotar. Si usted es listo, escuchard a ambos. Mantenga su
mente abi erta porque ambos tienen puntos validos. Desafortunadamente, la mayoria de la gente pobre
escucha alos "Galinetas'.

He tenido otros amigos intimos que han tratado de que yo abandone aguin negocio o inversion. Unos afios
atras, un amigo me dijo que estaba entusiasmado porque habia encontrado un certificado de depésito al
6%. Le dije que yo ganaba €l 16% del gobierno estatal. Al dia siguiente, me envio un articulo que
describia los motivos por los cuales mi inversién era peligrosa. He seguido recibiendo por afios ese 16%
hasta el diade hoy, y € aln obtiene su 6%.

Diria que una de las cosas mas dificiles de la adquisicidn de riqueza, es ser fiel asi mismo, y no dgjarse
Ilevar por la multitud. Porque, en los mercados, generalmente la multitud aparece tarde, y acaba hecha
pedazos. Si un gran negocio estd en primera plana, en la mayoria de los casos ya es demasiado tarde.
Busque nuevas oportunidades. Como surfistas, soliamos decir: "Siempre viene otra ola". Las personas que
apresurada- mente se montan tarde a la ola, usualmente, acaban aniquiladas.

Los inversores inteligentes no se dejan arrastrar por |os mercados. S pierden una ola, detectan la siguiente
y Se ponen en posicion. Esto resulta dificil para muchos inversores porque comprar algo que no es popular
los atemoriza. Los inversorestimidos son como ovejas avanzando con €l rebafio. O bien su codicialos
retiene, cuando |os inversores mas sabios ya han obtenido sus ganancias y se retiraron. Los inversores
sabios invierten cuando la inversién aln no es popular. Saben que la ganancia se hace al comprar, y no a
vender. Esperan pacientemente. Como ya dije, no se dgjan arrastrar. Al igual que e surfista, aguardan en
posicion a proximo gran olegje.

Se trata de "comercio desde adentro” (con informacion). Existen formas ilegales de "comercio desde
adentro”, pero también hay formas legales. De cualquiera de las dos maneras, se trata de "comercializar
desde adentro™. La Unica diferencia es ¢cuan lgjos se encuentra usted del interior? La razon por la que es
deseable tener amigos ricos que estan cerca del interior, es que es alli donde se gana el dinero. Se ganaen
base ainformacion. Usted necesita oir acerca del préximo boom, lograr entrar, y salir antes de la proxima
quiebra. No estoy diciendo que lo haga en formailegal, pero, cuanto mas répido se entere, mejores son sus
chances de obtener beneficios con minimos riesgos. Por eso necesita amigos. Y eso, esinteligencia
financiera.

4. Domine una formulay luego aprenda una nueva: El poder de aprender rdpidamente. Para hacer pan,
todo cocinero sigue una receta, aunque solo esté guardada en su cabeza. Lo mismo es aplicable para ganar
dinero. Por eso a dinero selo llama "pasta’.

La mayoria de nosotros hemos oido el dicho "somos lo que comemos'. Tengo una variacion sobre e
mismo dicho. Digo, "te conviertes en lo que estudias’. En otras palabras, tenga cuidado con lo que estudia
y aprende, porque su mente es tan poderosa, que usted se convierte en 1o que introduce en su cabeza. Por
gemplo, s estudia cocina, entonces tenderd a cocinar. Sera un cocinero. Cuando ya no desee ser un
cocinero, necesitara estudiar alguna otra cosa. Digamos, maestro de escuela. Luego de estudiar magisterio,
usted seguramente se convertira en maestro. Y asi sucesivamente. Elija cuidadosamente |o que estudia.
Cuando se trata de dinero, las masas generalmente tienen una férmula basica que aprendieron en €l
colegio. Y esaformulaes: trabaja por e dinero. La formula que veo predominar en e mundo es que todos
los dias, millones de personas se levantan y van a trabgjar, ganan dinero, pagan deudas, mantienen el
balance de sus cuentas, invierten un poco en algun fondo comun, y vuelven atrabgjar. Esa es laformula
basica-o receta.

Si estd cansado de lo que esta haciendo, 0 no esta ganando |o suficiente, se trata simplemente de un caso
de cambiar laférmula através de la cual gana dinero.

Afos atrés, cuando tenia 26 afios, asisti a una clase de fin de semana titulada "Como invertir en gecucion
de hipotecas de bienes raices'. Aprendi unaférmula. El siguiente ruco, eratener en verdad la disciplina de
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poner en accion lo que habia aprendido. Alli es donde la mayoria se detiene. Durante tres afios, mientras
estaba trabajando en Xerox, pasé mi tiempo libre aprendiendo a dominar el arte de adquirir hipotecas. He
ganado varios millones de dolares usando esa férmula, pero actual- mente, € negocio se ha puesto
demasiado lento y hay demasiada< personas haciéndolo.

Asi que, luego de dominar esa férmula, sali a buscar otras. En mucho de los casos, no utilicé en forma
directa la informacién aprendida, pero siempre aprendi algo nuevo.

He asistido a clases concebidas Unicamente para comerciantes de productos derivados, otras para
comerciantes de productos de consumo, e incluso a una clase para especialistas en caos. Me encontré en
un dmbito algjado del mio, estando en un recinto lleno de personas con doctorados en fisica nuclear y
ciencia espacial. Pero alin asi, aprendi muchisimas cosas que volvieron mas significativas y lucrativas mis
inversiones en acciones'y propiedades.

Muchos colegios secundarios y universidades comunitarias, tienen clases sobre planificacion financieray
adquisicién de inversiones tradi-cionales. Son buenisimos lugares donde empezar.

Pero yo siempre busco una formula mas veloz. Y esa eslarazén por la cua, sobre una base bastante
regular, gano mas en un dia de le que mucha gente ganaria en toda su vida.

Otra acotacion. En e rgpidamente cambiante mundo actual, ya no cuenta tanto 1o que usted sabe, porque a
menudo su conocimiento ya es obsoleto. Lo que hoy cuenta es la velocidad con que aprende. Esa
habilidad no tiene precio. Es impagable ala hora de encontrar formulas mas veloces -recetas, s prefiere,
para hacer "pasta’. Trabajar arduamente por €l dinero, es una antigua férmula nacida en la época del
hombre de |as cavernas.

5. Paguese a usted primero: El poder de la autodisciplina. Si no puede tener control sobre si mismo, no
trate de hacerse rico. Quizas primero deba elegir formar parte del Cuerpo de laMarina o de alguna orden
religiosa, para poder tomar el control sobre si mismo. No tiene sentido invertir, ganar dinero, y dejarlo
volar. Lafata de autodisciplina es la causa por la cual la mayoria de los ganadores de loterias quiebran,
aln poco tiempo después de haber ganado millones. La falta de autodisciplina es la causa de que las
personas que reciben un aumento, salgan inmediatamente a comprar un nuevo automaovil o atomar un
crucero.

Resulta dificil decir cudl de los diez pasos es e mas importante. Pe de todos, este paso es probablemente
el més dificil de dominar, si | formaya parte de su caracter. Me aventuraré a decir que lafalta 1
autodisciplina personal es el factor delineante N° 1 entre los ricos, 1os pobres, y la clase media.

Puesto de forma simple, las personas que tienen baja autoestima poca tolerancia a la presién financiera,
jamés, y lo digo enféticamente jamas podran ser ricos. Como he dicho anteriormente, una leccion
aprendida de mi padre rico era que "el mundo te presionard”. El mundo pone a prueba a | as personas, no
porque otros sean abusadores, sir porque el individuo carece de control interno y disciplina. La gente que
no tiene fortaleza interior, a menudo pasa a ser victima de quienes poseen autodisciplina.

En las clases para empresarios que yo doy, les recuerdo constante mente a las personas que o se enfoquen
en su producto o servicio sino en desarrollar sus capacidades de gestion. Las tres habilidades de gestion
necesarias parainiciar su propio negocio son:

a. Administracion del flujo de dinero en efectivo.
b. Gerenciamiento de la gente.
c. Manejo de su tiempo.

Y diria que, la capacidad de gestionar exitosamente estas tres area es aplicable a todos, no solamente alos
empresarios. Las tres tienes importancia en la manera en que desarrolla su vida como individuo, < como
parte de una familia, un negocio, una organizacion de caridad una ciudad, 0 una nacion.

Cada una de estas habilidades, se ve acrecentada por el dominio de la autodisciplina. Yo no tomo ala
ligera el dicho "paguese a usted primero"

Este dicho, proviene del libro EI hombre més rico de Babilonia, de George Classen. Se vendieron millones
de giemplares. Pero, mientras que millones de personas repiten alegremente esa poderosa afirmacion
pocos siguen € consgjo. Como ya he dicho, la especializacion en finanzas le permite a uno leer los
nuimeros, y los nimeros relatan la historia Mirando la declaracion de ingresos y |a hoja de balance de una
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persona puedo ver inmediatamente si esa gente que suelta las palabras "paguese a usted primero”, en
verdad practicalo que predica.

Una imagen vale mas que mil palabras. De manera que, comparemos el extracto de cuenta de las personas
gue se pagan a si mismos primero con € de quienes no lo hacen.

Estudie los diagramas y trate de ver si puede captar algunas diferencias. Unavez més, lo que relata la
historia, tiene que ver con la comprension del flujo del dinero. Mucha gente mira los nimeros 'y se pierde
lahistoria. Si usted realmente puede comenzar a entender el poder del flujo del dinero, pronto se dara
cuenta de qué es lo que esta mal en el gréfico siguiente, o por qué el 90 por ciento de las personas trabaja
arduamente durante toda su vida, y necesita sostén del gobierno, Seguridad Social, cuando ya no son aptos
paratrabajar.

¢Puede verlo? El diagrama precedente reflgja las acciones de un individuo que elige pagarse primero a si
mismo. Todos los meses, destina dinero a su columna del activo antes de pagar sus gastos mensuales.
Aunque millones de personas han leido €l libro de Classen y entienden las palabras "paguese primero a si
mismo”, en realidad, se pagan en ultimo término.

Y a puedo escuchar los alaridos de aguellos de ustedes que creen sinceramente en pagar primero sus
cuentas. Y puedo escuchar atoda esa gente "responsable” que paga sus cuentas a tiempo. No estoy
diciendo que sean irresponsables y no paguen sus cuentas. Todo lo que digo es que haga lo que dice e
libro, o sea, "paguese primero asi mismo”. Y e diagrama anterior, es el gréfico contable correcto para esa
accion. No asi € que sigue.

Mi esposay yo hemos tenido muchos contadores, tenedores de libros y banqueros que han tenido un gran
problema con esta manera de entender "paguese primero a si mismo". La razon es que estos profe-sionales
financieros, en verdad hacen lo que hace la masa, 0 sea, pagarse a si mismos en Ultima instancia. Pagan
primero atodos los demés.

Ha habido meses en mi vida en que, por distintas razones, € flujo de dinero era mucho menor que mis
cuentas. Aun asi, me pagaba primero a mi mismo. Mi contador y €l tenedor de libros vociferaban con
panico. "Van a venir por ti. El Ente Nacional de Recaudaciones te vaa meter en prisiéon”. "Vas a arruinar
tu historial de crédito”. "Te van a cortar la electricidad”. Aun asi, me pagaba primero a mi mismo.

Usted se preguntara por qué. Porque de eso se trataba la historia de EI hombre més rico de Babilonia. El
poder de la autodiscipling, y € poder de la fortaleza interior. "Agallas’, en términos menos el egantes.
Como papa rico me ensefio € primer mes que trabajé para é, mucha gente permite que todo e mundo los
mandonee. Un cobrador lo [lamay usted "paga por que s no...". De manera que usted paga, y no se paga a
si mismo. Un empleado en la seccidn de ventas le dice, "Oh, carguelo a su tarjeta de crédito”. Su agente de
bienes raices le dice adelante, vamos, €l gobierno te permite una deduccion de impuestos sobre tu casa'.
De eso setratad libro. Tener las agallas de ir contra la corriente y hacerse rico. Puede ser que usted no
sea débil, pero cuando se trata de dinero, mucha gente se ablanda.

No estoy hablando de ser irresponsable. La razon por la cua no poseo grandes deudas de tarjetas de
crédito, ni deudas por gastos innecesarios, es porque quiero pagarme primero a mi mismo. Larazén por la
cua minimizo mi ingreso, es porque no quiero pagarselo a gobierno. Es por eso que, para todos ustedes
gue hayan visto €l video Los secretos de los ricos, mi ingreso proviene de mi columnadel activo, através
de una corporacion en Nevada. Si trabajo por € dinero, el gobierno lo toma.

Asi que, aungque pague mis cuentas en Ultimainstancia, soy lo suficientemente astuto, financieramente
hablando, como para no entrar en una situacion econémica dificil. No me gusta consumir a crédito. De
hecho, tengo obligaciones maés altas que e 99 por ciento de la poblacion, pero no las pago yo; hay otras
personas que pagan mis obligaciones. Se los [lama inquilinos. De manera que laregla N° 1 de pagarse
primero a si mismo es, en primer lugar, no se endeude. Aunque pago mis cuentas a final, lo establezco
todo como paratener sélo pequefias cuentas insignificantes para pagar.

En segundo lugar, cuando ocasionalmente me quedo corto de dinero, alin asi me pago primero. Degjo que
los acreedores y el gobierno protesten. Me gusta cuando se ponen duros. ¢Por qué? Porque esos tipos me
hacen un favor. Me inspiran a sdlir y crear méas dinero. Entonces, me pago primero a mi mismo, invierto el
dinero, y dejo que los acreedores vociferen. De todas maneras, generalmente les pago enseguida. Mi
esposay yo tenemos un excelente crédito. Simplemente, no cedemos ante la presion, gastando nuestros
ahorros o liquidando paguetes de acciones para pagar deudas de consumo. Eso no es demasiado
inteligente, financieramente hablando.
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De manera que larespuesta es:

a. No se endeude demasiado, de forma tal que después tenga que pagar por ello. Mantenga bajos sus
gastos. En primer lugar, redlice inversiones. Luego, compre la gran casa, o € magnifico automévil. Estar
atrapado en la carrera de ratas no es inteligente.

b. Cuando se quede corto de dinero, degje que la presion construya, y no que merme sus ahorros o
inversiones. Use la presion para inspirar a su genio financiero para que aparezca trayendo nuevas maneras
de ganar dinero, y entonces asi, poder pagar sus cuentas. Habra incrementado su habilidad de ganar més
dinero, asi como su inteligencia financiera.

Tantas veces me he metido en aguas calientes, financieramente hablando, y tuve que usar mi cerebro para
crear més ingreso, mientras defendia fielmente los activos en la columna de mis inversiones. Mi tenedor
de libros ha gritado, y se ha sumergido para cubrirse, pero yo era como un buen soldado de caballeria
defendiendo el fuerte, Fuerte Activo.

La gente pobre tiene hébitos pobres. Un mal habito bastante comun se [lama " Sumergirse en los Ahorros'.
Los ricos saben que los ahorros solo se utilizan para crear mas dinero, no para pagar cuentas.

Sé que suena duro, pero como yadije, si usted no esta endurecido interiormente, el mundo lo estara
empujando de un lado a otro.

Si austed no le gusta soportar la presion financiera, entonces encuentre una formula que funcione para
usted. Una buena es disminuir los gastos, poner € dinero en el banco, pagar més impuesto a las ganancias
de lo que corresponda, invertir en fondos comunes, y adherir a voto del promedio. Pero esto violalaregla
de "paguese primero a usted mismo".

Lareglano alienta el auto-sacrificio o la abstinencia financiera. No quiere decir pagarse primero y luego
morirse de hambre. La vida fue hecha para disfrutarla. Si usted invoca a su genio financiero, puede tener
todas las cosas buenas de la vida, hacerse rico y pagar sus cuentas, sin sacrificar labuenavida. Y eso es
inteligencia financiera.

6. Pague bien a sus asesores. El poder de un buen asesoramiento. Muchas veces veo gente poniendo un
anuncio frente a su casa que dice "Duefio vende'. O actualmente veo en television varias personas
anunciandose como "Asesores accesibles’.

Mi padre rico me ensefib que adoptara la téctica opuesta. El creia que habia que pagar bien alos
profesionales, y yo también he adoptado esa politica. Actualmente, tengo abogados, contadores, agentes
inmobi-liarios y corredores de bolsa caros. ¢Por qué? Porque, y o digo enfati-camente, si las personas
trabajan profesionalmente, sus servicios haran que usted gane dinero. Y cuanto mas dinero ganen €llos,
Mas gano Yo.

Vivimos en la Era de la Informacién. Lainformacion no tiene precio. Un buen asesor deberia brindarle a
usted informacion, como también tomarse € tiempo de educarlo. Tengo varios asesores que estén
deseosos

de hacer eso parami. Algunos de ellos, me ensefiaron cuando tenia poco o nada de dinero, y hoy aln
siguen conmigo.

Lo que le pago a un asesor no es nada en comparacion con la cantidad de dinero que puedo ganar gracias a
lainformacién que me brindan. Me encanta cuando mi agente inmobiliario o mi corredor de bolsa ganan
mucho dinero. Porque usualmente eso significa que yo gané mucho también.

Un buen asesor me ahorra tiempo, ademas de hacerme ganar dinero momo cuando compré un terreno libre
por 9.000 ddlares, y lo vendi inmediatamente por mas de 25.000, y asi pude comprar mas pronto mi
Porsche.

Un asesor es el equivaente de sus 0jos y sus oidos en el mercado. Ellos estan todo € dia alli, y de esta
manera no tengo que estar yo. Yo, mejor juego al golf.

De la misma manera, la persona que vende su casa por si misma, no esta valorando mucho su tiempo. ¢Por
qué gquerria yo ahorrarme unos pocos pesos, cuando puedo utilizar ese tiempo para hacer mas dinero, o
pasarlo con los seres que amo? Lo que me parece gracioso es que muchas personas de clase media o baja,
insisten en pagar propinas del 15 o0 20 por ciento por €l servicio de mesa en un restaurante, aunque el
servicio no sea bueno, pero se quejan por tener que pagar del 3 a 7 por ciento a un agente inmobiliario.
Parece como si disfrutaran de dar propinas a esas personas de la columna de sus gastos, mientras son
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inflexibles con las personas en su columna de las inversiones. Eso no es inteligente financieramente.
Muchos agentes no se han formado de la misma manera. Desafor-tunadamente, la mayoria son meramente
vendedores. Diria que la gente de ventas, en € &reainmobiliaria, es|a peor. Ellos venden, pero en su vida,
tienen pocas o ninguna propiedad. Hay una enorme diferencia entre un agente que vende casas, y uno que
vende inversiones. Y eso es aplicable también a agentes de bolsa, bonos, fondos comunes y seguros,
guienes se presentan como planificadores financieros. Como en los cuentos de hadas, usted besa a una
gran cantidad de sapos antes de encontrar un principe. Solo recuerde el vigjo dicho, "si necesita una
enciclopedia, nunca acuda a un vendedor de enciclopedias’.

Cuando entrevisto a cualquier profesional a quien pago honorarios, primero descubro cuantas propiedades
0 paguetes de acciones poseen ellos mismos, y qué porcentaje pagan en impuestos. Y aplico esto tanto a
mis abogados, como a mis contadores. Tengo una contadora que Se ocupa de su propio negocio. Su
profesion es llevar contabilidades, pero su negocio son |os bienes raices. Antes tenia un contador que
[levaba libros de pequefias empresas, pero no poseia bienes raices. Asi que cambié, porgue no nos
gustaban los mismos negocios.

Encuentre asesores que sientan de corazon sus mismos intereses. Muchos de ellos pasaran su tiempo
educandolo, y pueden ser la mejor inversion que usted halle. Seajusto, y ellos en su mayoria también
seran justos con usted. Si 1o Unico que piensa es en bajarles las comisiones, entonces, ¢por qué querrian
pasar tiempo con usted? Se trata de smple l6gica.

Como he dicho antes, una de las habilidades de gestion y direccién es €l gerenciamiento del personal.
Muchas personas solo pueden dirigir a aguellos ante los cuales se sienten més inteligentes, o sobre quienes
tienen poder, como en el caso de personas en relacién de dependencia. Muchos managers medios,
continlian asi, sin lograr ascensos porque saben cdmo trabajar con personas por debajo de ellos, pero no
con personas por encima de ellos. La verdadera capacidad consiste en poder dirigir y pagar bien a
personas que son Mas sagaces que usted en alguin &rea técnica determinada. Esa es larazén por la que las
companiias tienen juntas de directores. Usted también deberiatener una. Y eso es inteligencia financiera.

7. Seaun "donante indio": El poder de obtener algo por nada. Cuando los primeros colonos blancos
Ilegaron a Norteamérica, quedaron atonitos ante una préactica cultural que tenian algunos indios
norteamericanos. Por g emplo, si un colono teniafrio, e indio le ofrecia una manta a esa persona.
Confundiéndolo con un regalo, el colono a menudo se ofendia cuando €l indio solicitaba la devolucion.

L os indios también se molestaban cuando se daban cuenta de que los colonos no querian devolver las
cosas. De dli proviene € término "donante indio". De un simple malentendido cultural.

En e mundo de la"columna de las inversiones”, ser un donante indio es vital paralariqueza. La primera
pregunta de un inversor sofisticado es, " ¢Con cuanta rapidez recuperaré mi dinero?" Ellos también desean
saber s obtendran alguna cosa a cambio de nada, lo cual es Ilamado una porcién de la accion. Por eso es
tan importante e retorno de y sobre lainversion.

Por gemplo, yo hallé un pequefio condominio, a pocas cuadras de donde vivo, que estaba en gjecucion de
hipoteca. El banco pedia 60.000 ddlares, y yo presenté una oferta de 50.000, que ellos aceptaron, sim-
plemente porque, adjunto a mi oferta, estaba el cheque por los 50.000 délares. Se dieron cuenta de que la
oferta iba en serio. Muchos inversores dirian, ¢no estas inmovilizando demasiada cantidad de efectivo?
¢No seriamejor obtener un préstamo para eso? En este caso, la respuesta es no. Mi compahia inversora
utiliza este lugar para alquiler vacacional en los meses de invierno, en los cuales los "pédjaros de la nieve"
[legan a Arizona, y lo aquilan por 2.500 dolares mensuales, durante cuatro meses al afio. Alquilarlo fuera
de latemporadainvernal, cuesta sdlo 1.000 dolares por mes. Recuperé mi inversion en cas tres afos.
Ahora soy duefio de esainversion, la cual bombea dinero para mi, en algunos meses méas que en otros.

Lo mismo sucede con las acciones. Frecuentemente, mi agente me Ilama recomendandome mover una
considerable cantidad de dinero hacia un paguete de acciones de alguna compafiia que é cree que esta por
efectuar algin movimiento que subira el valor de las acciones, como por gjemplo, € anuncio de un nuevo
producto. Entonces pongo mi dinero alli, durante una semana, hasta no més de un mes, mientras las
acciones suben. Entonces, retiro el monto de délares original, y dejo de preocuparme por las fluctuaciones
del mercado, porque vuelvo a contar con mi capital inicial, disponible para trabajar en otrainversion. De
esta manera, mi dinero se vay vuelve, y me hago duefio de una inversion que, técnicamente, fue gratis.
Lo cierto es, he perdido dinero en muchas ocasiones. Pero silo juego con el dinero que puedo afrontar
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perder. O sea, de diez inversiones promedio, anoto algunos tantos en dos o en tres, mientras que cinco 0
seis no me dan nada, y pierdo en dos o en tres. Pero limito mis pérdidas a solamente €l dinero que tengo
involucrado alli en ese momento.

L as personas que odian € riesgo, ponen su dinero en & banco. Y alalarga, ahorrar es megjor que no
ahorrar. Pero lleva mucho tiempo recuperar su dinero y, en la mayoria de los casos, no se obtiene nada
gratis a cambio. Antes regalaban tostadoras, pero hoy ni siquiera eso.

En cada una de mis inversiones, debe haber algo que proporcione un incremento, algo gratis. Un
condominio, un pequefio depdsito, alguna parcela gratis de terreno, una casa, paquetes de acciones, un
edificio deoficinas. Y laideaes que € riesgo sea limitado, o bajo. Hay libros enteros dedicados a este
tema, asi que no lo abordaré aqui ahora. Ray Kroc, famoso por McDonald's, vendia franquicias de
hamburguesas, no porque le encantaran las hamburguesas, sino porque queria tener la propiedad debajo de
la franquicia, gratis.

De manera que los inversores sabios deben mirar mas ala del retorno de y sobre lainversién; se trata de
las inversiones que se obtienen gratis, una vez que recupera su dinero. Eso es inteligencia financiera.

8. Las inversiones compran los lujos. El poder de enfocarse. El hijo de un amigo ha estado desarrollando
el mal hébito de "un agujero que le quema en el bolsillo". Apenas cumplid 16 afios, naturalmente quiso su
propio automovil. La excusa era "todos lo padres de mis amigos le regalaron uno a sus hijos'. El
muchacho queria disponer de sus ahorros para pagar € anticipo. Ahi fue cuando su padre me llamé.

" ¢Crees que deberia dgjar que é 1o haga, 0 que yo deberia hacer como otros padres, y simplemente
comprarle el automovil ?*

A lo cual respondi, "aiviarialapresion en € corto plazo, pero ¢qué le habras ensefiado con € tiempo?
¢Puedes tomar este deseo de tu hijo de tener su propio auto, e inspirarlo para que aprenda algo?' De
repente se encendieron las luces, y corrio a su casa.

Dos meses después volvi sobre mi amigo otravez, y le pregunté, "¢ Tiene tu hijo su automévil nuevo?"
"Oh, no. Pero fui y le di 3.000 ddlares para eso. Le dije que use mi dinero, en lugar del dinero para su
carrera en la Universidad.”

"Bueno,” dije, "eso fue generoso de tu parte.”

"No, no exactamente. El dinero incluyd una clausula. Tomé tu consgjo de utilizar su intenso deseo de
comprar un automovil, y empleé esa energia para que pudiera aprender algo."

"¢Y cud fue e enganche?' pregunté.

"Bueno, primero, iniciamos otra vez tu juego CASHFLOW. Lo jugamos, y tuvimos una larga discusion
acerca del buen uso del dinero. Entonces le regal é una suscripcion parael Wall Street Journal, junto con
algunos libros sobre el mercado de valores.”

"¢Bueno, y qué?' pregunté. " ¢Qué habia en €l anzuelo?"

"Le dije que los 3.000 dolares eran suyos, pero que no podia comprar el automdvil con ellos directamente.
Podia utilizarlos para comprar y vender acciones, encontrar su propio corredor de bolsa, y unavez que
hubiera ganado 6.000 ddlares con los primeros 3.000, € dinero seria suyo para €l automovil, y los 3.000
ddlaresirian a parar a los fondos para sus estudios.”

"¢Y cudesfueron los resultados?' pregunté.

"Bueno, a principio tuvo suerte en sus transacciones, pero unos dias mas tarde perdio todo lo que habia
ganado. Entonces realmente se empez6 ainteresar. En este momento, diria que esta 2.000 ddlares abajo,
pero su interés va en aumento. Leyd todos los libros que le compré, y se fue alalibreriaa comprar més.
Lee el Wall Street Journal vorazmente, prestando atencion alos indicadores, y mira CNBC en lugar de
MTV. Le quedan solo 1.000 ddlares, pero su interés y su aprendizaje andan por las nubes. Sabe que si
pierde ese dinero, caminard por dos afios mas. Pero no parece importarle demasiado. Incluso parece
desinteresado en la compra del automovil, porgue ha descubierto un juego mas divertido.”

"¢Y qué pasas pierde todo ese dinero?' pregunté.

"Habremos cruzado un puente si llegamos hasta alli. Prefiero que pierdatodo ahora, en vez de esperar a
gue tenga nuestra edad y corra € riesgo de perderlo todo. Y ademés, esos 3.000 dolares, son la mejor
inversion que he hecho en su educacion. Lo que esta aprendiendo le servira paratodalavida, y parece
estar ganando un nuevo respeto por € poder del dinero. Creo que ya no tiene ese agujero quemandole en
su bolsillo."
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Como ya dije en la seccién de "Paguese primero a usted mismo", s una persona no puede dominar €l

poder de la autodisciplina, es mejor que ro trate de ser rica. Porque, mientras en teoria, el proceso de
generar flujo de efectivo desde la columna de las inversiones es fécil, la fortaleza mental de dirigir ese
dinero, es dificil. En e mundo consumista de hoy, es mucho mas fécil hacerlo volar a través de la columna
de los gastos, debido alas tentaciones externas. Dada la falta de fortaleza mental, ese dinero fluye por la
via de menor resistencia. Esa es la causa de la pobreza y las angustias financieras.

Yo di este ggemplo numérico de inteligencia financiera, que en este caso se trata de la habilidad de dirigir
dinero para ganar més dinero.

Si e hubiéramos dado a 100 personas, 10.000 ddlares a cada uno a comienzo del afio, mi opinidn acerca
delo que pasariad fina del afio es:

a 80 no les quedaria nada. De hecho, muchos habrian generado deudas méas? grandes, pagando anticipos
de nuevos automoviles, refrigeradores, sets de television y video-casetera, o algunas va-caciones.

16 habrian incrementado? esos 10.000 délares entre un 5y u 10 por ciento.

4 |os habriar? incrementado a 20.000 dolares, o logrado millones.

Asistimos a colegio para aprender una profesion, de forma de poder trabgjar y ganar dinero. Mi opinién
es gque también seriaimportante aprender a tener dinero trabajando para nosotros.

Me encantan mis lujos, igual que atodos. La diferencia es que algunas personas compran esos lujos a
crédito. Se quedan atrapados e la opinion del vecindario. Cuando yo deseaba comprarme un Porsche el
camino fécil hubiera sido llamar ami oficia de cuentaen €l banco, y solicitar un préstamo. En lugar de
enfocarme en la columna de la obligaciones, elegi enfocarme en la de las inversiones.

Y como s fuera un habito, empleé mi deseo de consumir parainspirar y motivar ami genio financiero.
Hoy en dia, demasiado a menudo, nos enfocamos en pedir dinero prestado para adquirir |as cosas que
deseamos, en lugar de enfocarnos en generar més dinero. La primera, es fécil en € corto plazo, pero con €l
tiempo se complica. Se trata de un mal hébito que hemos adquirido como individuos, y como nacion.
Recuerden, el camino fécil a menudo se pone dificil, y el camino dificil, muchas veces acaba siendo fécil.
Cuanto mas temprano usted y sus seres queridos se puedan entrena: para adquirir la maestria del dinero,
imejor! El dinero es una fuerza poderosa. Desafortunadamente, la gente utiliza ese poder en su contra Si
su inteligencia financiera es baja, e dinero le pasard por encima. Serd mas inteligente que usted. Si el
dinero es mas inteligente que usted; usted trabajara para €l por el resto de su vida.

Para ser e amo del dinero, necesita ser mas inteligente que &. Entonces, € dinero hardlo que le ordenen.
Le obedecerd. En lugar de ser € esclavo, usted pasara a ser € amo. Eso es inteligencia financiera.

9. Se necesitan héroes: El poder del mito. Cuando era un nifio, admiraba mucho a Willie Mays, Hank
Aardn, Yogi Berra. Eran mis héroes. Siendo jugador de la Liga de Menores, ansiaba ser como ellos. Sus
tarjetas de baseball eran mis tesoros. Queria saber todo sobre ellos. Conocia todos sus récords, su
promedio de bateo, cada una de sus carreras impulsadas, cuanto ganaban, y como habian surgido desde
abajo. Yo queria saber todo, porgue |o Unico que deseaba era ser como ellos.

Siendo un nifio de 9 6 10 afios, cuando me preparaba para batear o jugar en primera base o como catcher,
no erayo. Era'Yogi o Hank. Esa es una de las més poderosas formas de aprender, que como adultos a
menudo perdemos. Perdemos a nuestros héroes. Perdemos esa parte naif.

Hoy en dia, observo jovencitos jugando basketball cerca de mi casa. En la cancha, ellos no son el pequefio
Juan; son Michael Jordan, Sir Charles o Clyde. Copiar o emular héroes es verdaderamente un apren-dizaje
poderoso. Y por eso es que cuando alguien como O J.Simpson cae en desgracia, genera una enorme
protesta.

Se trata de algo més que, smplemente, un juicio en la corte. Se trata de la pérdida de un héroe. Algunas
personas Crecimaos con... queriamos ser como... 0 admiradbamos a... Y de pronto, nos vemos obligados a
quitar a esa persona de nosotros.

A medida que me hago adulto, tengo nuevos héroes. Tengo héroes en e golf, como Peter Jacobsen, Fred
Copulesy Tiger Woods. Trato de copiar su swing, y me esfuerzo por leer todo lo que puedo sobre ellos.
También tengo héroes como Donald Trump, Warren Buffett, Peter Lynch, George Sorosy Jm Rogers. En
la actualidad, conozco sus logros, de la misma manera en que conocia los récords y promedios de bateo de
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mis héroes del baseball. Sigo las inversiones de Warren Buffett, y leo todo |o que puedo sobre su punto de
vista acerca del mercado. Leo € libro de Peter Lynch para entender de qué manera elige las acciones. Y
leo acerca de Donald Trump, tratando de descubrir cOmo negociay redine las transacciones.

Al igua que yo no erayo cuando levantaba €l bate, en el momento en que me halo en labolsao me
encuentro negociando una transaccion, inconscientemente, estoy actuando con la bravura de Trump. O
cuando analizo unatendencia, actto como si Peter Lynch la estuviera observando. Al tener héroes,
hacemos surgir ante nosotros una tremenda fuente de genios en bruto.

Pero, los héroes hacen algo mas que simplemente inspirarnos. Hacen que las cosas parezcan féciles. Y eso
es lo que nos convence de querer ser tal cual ellos. "Si ellos pueden, yo también puedo.”

Cuando se trata de inversiones, demasiadas personas hacen que suene complicado. En lugar de prestarles
atencion, encuentre héroes que |o hagan parecer facil.

10. Ensefiey recibir& El poder de dar. Mis dos papés fueron maestros. Mi padre rico me ersefié una
leccion que me ha acompafiado toda la vida, y es la necesidad de ser caritativo O dar. Mi padre instruido
daba mucho en concepto de tiempo O conocimientos, pero casi nunca daba dinero. Como yadije,
usualmente decia que iba a dar cuando tuviera algo de dinero extra. Desde ya que, rara vez habia un extra.

Mi padre rico daba dinero, asi como también educacion. El creia firmemente en esto. "Si quieres algo,
primero necesitas dar,” decia siempre. Si se hallaba corto de dinero, é simplemente donaba a su iglesiao a
su organizacion de caridad favorita

Si yo pudiera dgjarlo a usted con tan sélo unaidea, seria esaidea. Cuando se sienta "corto” 0 "en
necesidad” de algo, primero dé aquello que desea, y volvera a usted en grandes cantidades. Y esto es
aplicable a dinero, sonrisas, amor, amistad. Entiendo que a menudo esto sea lo Ultimo que una persona
pueda desear hacer, pero para mi siempre ha funcionado. Yo simplemente creo que € principio de
reciprocidad funciona, y doy de lo mismo que deseo. Quiero dinero, por lo tanto lo doy, y vuelve a mi
multiplicado. Quiero vender, entonces ayudo a aguien a vender algo, y de esta manera mis ventas
aumentan. Deseo contactos, entonces ayudo a alguien a obtener contactos y, como magia, encuentro gran
cantidad de contactos nuevos. Afios atras, escuché un dicho que expresaba: "Dios no necesita recibir, pero
los seres humanos necesitan dar."

Mi padre rico a menudo decia, "la gente pobre es més codiciosa que la genterica'. El explicaba que s
alguien erarico, seguramente estaba proveyendo ago que otros necesitaban. En mi vida, alo largo de
todos estos arios, cada vez que me he sentido necesitado de algo O corto de dinero o falto de ayuda,
simplemente, buscaba 0 encontraba en mi corazén qué eralo que queria, y me decidia a darlo primero. Y
cuando o daba, siempre me era retornado.

Esto me recuerda la historia del muchacho que estaba sentado en una helada noche fria, sosteniendo lefia
en sus brazos, y vociferando a la salamandra, "cuando me des algo de calor, yo pondré algo de lefia dentro
deti." Y cuando se trata de dinero, amor, felicidad, ventas y contactos, todo |o que uno necesita recordar
es dar primero lo que se deseg, y le sera devuelto en abundancia. Muchas veces, solamente el proceso de
pensar en lo que quiero, y en la manera en que podria darlo a otros, libera un torrente de generosidad. S
algunavez siento que las personas no me estén sonriendo, simplemente empiezo a sonreir y saludar, y
entonces, como magia, comienza a haber mas personas sonrientes a mi alrededor. Es verdad que su mundo
es tan solo su espegjo.

Por eso digo "ensefiay recibiras'. He descubierto que cuanto mas sinceramente ensefio a aquellos
deseosos de aprender, més aprendo. Si desea aprender acerca del dinero, enséfiele aalguien mas. Un
torrente de nuevas ideas y precisiones agudas vendra a usted.

Ha habido momentos en los que he dado y nada me fue devuelto, o recibi algo que no queria. Pero luego
de un andlisis mas profundo, y de buscar dentro de mi alma, descubri que, en esas circunstancias, estaba
dando pararecibir, en lugar de dar por dar.

Mi padre ensefiaba a maestros, y se convirtio en un maestro superior. Mi padre rico siempre ensefié a
personas jovenes su forma de hacer negocios. Retrospectivamente, su generosidad con las cosas que
ambos sabian es lo que los hizo més inteligentes. Existen fuerzas en este mundo que poseen mucha més
inteligencia que nosotros. Usted puede salir al mundo por |as suyas, pero resulta méas sencillo hacerlo con
la ayuda de esas fuerzas existentes. Todo |0 que usted necesita es ser generoso con lo que posee, y esas
fuerzas seran generosas con usted.
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CAPITULO DIEZ

¢Quiere aln mas? Aqui hay algunas pautas

Puede ser que muchas personas no queden satisfechas con mis diez pasos. Ellas |os ven como filosofias,
més que como acciones. Creo que comprender |a filosofia, es tan importante como realizar la accién. Hay
muchas personas que quieren hacer, en lugar de pensar, y también hay personas que piensan pero no
hacen. Diria que yo tengo un poco de ambas cosas. Amo las nuevas ideas y amo la accion.

Asi que, para aquellos que quieren las pautas de como comenzar, compartiré con ustedes, en forma
abreviada, algunas de la cosas que hago:

Degje de hacer lo que esté haciendo. En otras palabras, tdmese un recreo y? evalle lo que funcionay lo
que no funciona. La definicion de demencia, es hacer las mismas cosas y esperar un resultado diferente.
Degje de hacer 1o que no funciona y busgue algo nuevo para hacer.

Busgue nuevas ideas. Yo voy alas? librerias y busco libros sobre temas distintos y Unicos, tratando de
encontrar nuevas ideas de inversion. Las denomino formulas. Compro libros de como-hacer sobre una
determinada formula acerca de la cua no sé nada. Por gjemplo, fue en una libreria donde encontré € libro
Lasolucion del Z6 por ciento, de Joel Moskowitz. Compré € libroy lo lei.

iENTRE EN ACCION! Al jueves siguiente, hice exactamente lo que €l libro decia. Paso por paso.
También he hecho lo mismo para encontrar oportunidades de bienes raices en oficinas de abogados y
bancos.

La mayoria de |as personas no toman accion, o permiten gque otras personas |os desvien de cualquier nueva
formula que estén estudiando. Mi vecino me explicd por qué el 16 por ciento no funcionaria. Yo no lo
escuché, ya que é nuncalo habia puesto en préactica.

Encuentre a alguien que haya hecho o que usted quiere hacer. Invitelo & almorzar. Hagale preguntas
sobre algunos topicos de informacion, pequefios trucos del negocio. Como ocurrio en € caso de los
certificados del gravamen impositivo del 16 por ciento, en que me dirigi a la oficinaimpositiva del
condado, y hablé con la empleada gubernamental que trabajaba alli. Descubri que ella también invertia en
esos certificados. Inme-diatamente la invité a almorzar. Estaba emocionada por poder contarme todo lo
gue sabia, y laforma de hacerlo. Luego del amuerzo, se paso la tarde explicandome todo. Al dia
siguiente, gracias a su ayuda, encontré dos propiedades grandiosas, y he estado acumulando un interés del
16 por ciento desde entonces. Me tomoé un dia para leer €l libro, otro para tomar accién, una hora para
almorzar, y un dia més para adquirir dos grandes negocios.

Tome clases y compre cintas de audio. Yo exploro el periédico en? busca de cursos nuevos e
interesantes. Muchos son gratis, o de bagjo costo. También asisto y pago costosos seminarios sobre temas
gue me interesa aprender. Soy rico y no requiero de un trabajo, ssmplemente gracias a los cursos que tomé.
Tengo amigos, que no toman esos cursos, quienes me han dicho que estaba desperdiciando mi dinero pero,
sin embargo, aln permanecen en € mismo trabajo.

Hagainfinidad de ofertas. Cuando quiero adquirir alguna? propiedad, examino muchas, y generalmente
redacto una oferta. Si ustedes no saben qué es una "oferta’, yo tampoco. Ese es € trabajo del agente de
bienes raices. Ellos hacen las ofertas. Yo hago el menor trabajo posible.

Una amiga mia, queria que le mostrara como comprar casas de apartamentos. Asi que un sdbado, ellay
yo, fuimos aver seis, junto con su agente. Cuatro eran perros, pero dos eranbuenas. Le sugeri redactar
ofertas por las sai's, ofreciendo la mitad de |o que los duefios pedian. Ellay su agente por poco se infartan.
Pensaban que seria violento, que podria ofender a los vendedores, pero realmente creo que € agente no
queriatrabgjar tan esforzadamente. Asi que no hicieron nada, y fueron en busca de una mejor transaccion.
Nunca fue hecha ninguna of erta, y esa persona aln esta buscando la transaccion "correcta" al precio
correcto. Bien, uno no sabe cudl es el precio correcto hasta que aparece una segunda parte que quiere
negociar. La mayoria de los vendedores piden demasiado. Verdadera- mente, es poco frecuente que un
vendedor pida un precio inferior al valor real de la propiedad.
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Moraea de la historia: haga ofertas. Quienes no son inversores no tienen idea de lo que se siente al estar
tratando de vender algo. Y o he tenido una propiedad que intenté vender durante meses. Hubiera recibido
con gusto cualquier ofrecimiento. No me hubiera preocupado por 1o bagjo de la oferta. Me podrian haber
ofrecido diez cerdos y hubiera estado contento. No por la oferta, sino porque que habia alguien interesado.
Incluso tal vez habria considerado una chacra de cerdos como inter-cambio. Pero asi es como la cosa
funciona. El juego de comprar y vender es divertido. Téngalo en mente. Es divertido, y es tan sdlo un
juego. Haga ofertas. Alguien puede decir "si".

Y yo siempre hago ofertas con clausulas de escape. En bienes raices, hago mi oferta con las palabras
"sujeto ala aprobacion del socio comercial™. Nunca especifico quién es el socio comercial. Muchas per-
sonas no saben que Mi socio es mi gato. Si aceptan la oferta, y ami no me interesa e trato, Ilamo a mi
casay hablo con € gato. Hago este comentario absurdo parailustrar cuan absurdamente fécil y smple es
el juego. Muchas personas hacen las cosas demasiado complicadas y |as toman demasiado seriamente.
Encontrar un buen acuerdo, €l negocio correcto, la gente correcta, 10s inversores correctos o 10 que sea, es
como salir con alguien. Usted debe salir a mercado y hablar con muchisimas personas, hacer una
infinidad de ofertas, contraofertas, negociar, rechazar y aceptar. Conozco personas que se sientan en su
casa esperando que suene €l teléfono, pero a menos que usted sea Cindy Crawford o Tom Cruise, pienso
que es mejor que usted vaya al mercado, aunque mas no sea al supermercado. Buscar, ofrecer, rechazar,
negociar y aceptar son parte del proceso de casi todo en lavida.

Transite corriendo, caminando o conduciendo por unacien area, durante? diez minutos, una vez por mes.
He encontrad algunas de mis mejores inversiones en bienes raices mientras corria. Acostumbro a correr
por un determinado vecindario por un periodo de un afio. Lo que busco es algiin cambio Para que exista
beneficio en un trato, deben existir do, elementos: oportunidad y cambio. Hay muchisimas oportunidades,
pero es un cambio lo que convierte una oferta er oportunidad redituable. Por |o tanto cuando corro, 1o

hago por una barrio en el cual me gustariainvertir. Es la repeticion lo que me permite notar ligeras
diferencias. Noto carteles de venta de bienes raices que han estado alli por un largo tiempo. Eso significa
gue es probable que el vendedor esté abierto a negociar. Observo alos camiones de mudanza, que entran o
salen. Hago que se detengan y hablo con los conductores. Hablo con los carteros. Es impresionante la
cantidad de in-formacion que adquieren sobre un area determinada.

Encuentro un érea mala, especialmente un area en la cual las malas noticias han espantado a todo €
mundo. Les hago un seguimiento de, a veces, un afo esperando sefiales de que algo esté cambiando para
mejor. Hablo con los vendedores, especialmente |os nuevos, y descubro por qué ellos estdn mudando
oficinas dli. Me lleva tan sdlo unos minutos a mes, y lo hago miertras hago algo mas, como hacer
gercicios, o ir y venir del amaceén.

Respecto de las acciones, me gusta el libro de Peter Lynch Adelantarse a? la calle Beating the Street, por
su formula para seleccionar acciones que crecen en valor. He descubierto que |os principios de encontrar
algo de valor son los mismos, ya sea que se trate de bienes raices, acciones, fondos comunes de inversion,
nuevas compafias, una nueva mascota, una, hueva casa, una nueva esposa, 0 una oferta de detergente de
lavanderia

El proceso es siempre e mismo. Usted necesita saber qué es lo que esta buscando y luego jsalir a
buscarlo!

Por qué los consumidores siempre seran pobres. Cuando el supermercado? hace una liquidacion,
digamos, papel higiénico, € consumidor se apresuray almacena producto. Cuando mercado de valores
liquida, mas comunmente denominado era: o correccion, el consumidor huye del mercado. Cuando el
supermercado eleva sus precios, e consumidor compra en algun otro lugar. Cuando el mercado de valores
aumenta sus precio &l consumidor comienza a comprar.

Mire enlos? lugares correctos. Un vecino compré un condominio por u$s 100.000. Yo compré un
condominio idéntico justo al lado del suyo, por u$s 50.000. Me dijo que esta esperando que suba los
valores. Le contesté que & beneficio se obtiene cuando s compra, no cuando se vende. EI compra através
de un agente inmobiliario quien no posee bienes de su propiedad. Yo comer en e departamento de
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hipotecas de un banco. Pagué u$s 50 por una clase acerca de como se hace esto. Mi vecino penso que u$s
500 por una clase sobre inversiones en bienes raices era demasiado caro. Me dijo que no podia pagar eso,
y que n disponia del tiempo. De manera que él espera que € precio suba.

Y o primero busco personas que quieran comprar, y? luego busco a aguien que quiera vender. Un amigo
estaba buscando un cierta extension de tierra. El tenia el dinero, pero no disponia del tiempo. Encontré una
fraccion de tierra méas extensa de 1< que mi amigo estaba buscando, hice una reserva, [laméam amigo y
él quiso una parte de esa fraccion. Asi que le vendi dicha porcion, y luego compré latierra. Me quedé con
la porcion de tierra restante como regalo. Moralgja de la historia: compre el pastel y partalo en porciones.
La mayoria de las personas estén buscando |o que pueden permitirse, asi que buscan algo muy pequefio.
Ellos compran sélo una porcion del pastel, asi que acaban pagando més por menos. L os estrechos de
pensamiento no obtienen las porciones grandes. Si quiere hacerse més rice piense més grande enprimer
lugar.

Los minoristas disfrutan de dar descuentos por volumen, simplemente porque a la mayoria de los hombres
de negocios les encantan los grande; consumidores. Asi que aunque usted sea pequefio, Siempre puede
penca en grande. Cuando mi empresa salié a mercado en busca de computadoras, [lamé a varios de mis
amigosy les pregunté si también estaban preparados para comprar. Luego fuimos a varios distribuidores y
logramos un excelente acuerdo debido a que queriamos comprar una gran cantidad. He hecho o mismo
con acciones. La gente peguefia contintia siendo pequefia porque piensa en pequefio; actlian solos, 0
directamente no lo hacen.

Aprenda a partir de la historia. Todas las grandes compafiias en €l? mercado de valores comenzaron
como pequefias com-pafiias. El coronel Sanders no se hizo rico hasta que perdi6 absolutamente todo en la
década del 60. Bill Gates era uno de los hombres més ricos del mundo cuando aln no tenia 30 afios.

La accién siempre vence alainaccion.?

Estas son solo unas pocas de las cosas que he hecho y continto haciendo para reconocer oportunidades.

Las palabras importantes siguen siendo "hecho™ y "hacer”. Tal como lo he repetido infinidad de veces alo
largo del libro, usted debe tomar accidn antes de recibir la recompensa financiera. jActue yal
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EPILOGO

Educacién universitaria por 7.000 dolares

A medida que € libro se aproxima al fina y se acerca e momento de su publicacién, me gustaria
compartir un pensamiento final con ustedes

Laprincipal razén por la que escribi este libro fue para compartir una vision interior de como la
inteligencia financiera incrementada puede ser utilizada para resolver muchos de los problemas comunes
de lavida. Sin entrenamiento financiero, muy a menudo usamos férmulas esténdar para llevar adelante
nuestras vidas, tales como trabajar arduamente, ahorrar, solicitar préstamos y pagar impuestos excesivos.
Actualmente necesitamos mejor informacion.

Utilizo el siguiente relato como gjemplo final de un problema finan-ciero que enfrentan muchas jévenes
familias de hoy en dia. ¢Como hace usted para afrontar una buena educacion para sus hijosy, a mismo
tiempo, proveer |os fondos necesarios para su propia jubilacion? Es un gemplo de como emplear la
inteligencia financiera, en lugar del trabgjo arduo, para lograr e mismo objetivo.

Un dia, un amigo mio estaba preocupado por € temade lo dificil que era ahorrar dinero paralafutura
educacién universitaria de sus cuatro hijos. Estaba guardando u$s 300 por mes en un fondo comun, y ya
habia acumulado casi u$s 12.000. Estimaba que necesitaria u$s 400.000 para que sus cuatro hijos fueran a
launiversidad. Le quedaban 12 afios para ello, dado que el mayor de sus hijos tenia entonces 6 afios de
edad.

Corriael afio 1991, y e mercado inmobiliario de Phoenix estaba terrible. La gente estaba regalando sus
casas. Sugeri ami compafiero de clase que comprara una casa con parte del dinero que teniaen el fondo
comun. Laidealo intrigd, y empezamos a analizar esa posibilidad. Su principal preocupacién era que no
tenia mas crédito en el banco para poder comprar otra casa, dado que su disponibilidad estaba agotada. Le
aseguré gue existian otra alternativas para financiar una propiedad diferentes a la del banco.

Buscamos una casa durante dos semanas, una que cumpliera con todos | os criterios que estdbamos
buscando. Habia una infinidad para elegir, de manera que la blisqueda fue bastante divertida. Finalmente,
encontramos una casa con 3 dormitorios y 2 bafios, en un buen vecindario. El duefio habia sido victima de
lareduccién de la empresa para la cua trabajaba, y necesitaba vender ese dia porque se mudaba con toda
su familia a California, donde lo aguardaba un nuevo empleo.

El pedia u$s 102.000, pero le ofrecimos solamente u$s 79.000. Aceptd inmediatamente. La casa tenia
adjudicado un préstamo sin requisitos, 1o que significa que aln un vagabundo sin trabajo podria comprarla
sin la previa aprobacién de un banco. El duefio debia u$s 72.000, de manera que todo lo que mi amigo
tenia que aportar eran u$s 7.000, o sea, la diferencia de precio entre |0 que se debiay el precio de venta.
En cuanto el duefio se mudd, mi amigo puso la casa en alquiler. Mensual- mente, luego de pagar |os gastos,
incluyendo la cuota de la hipoteca, le quedaban u$s 125 en su bolsillo.

Su plan era conservar la casa durante 12 afios y degjar que la hipoteca se pagara lo mas rgpido posible,
mediante |a deduccion mensual de esos u$s 125 de la deuda. Nos imaginamos que en 12 afios, estaria
cancelada en gran parte y, para cuando su primer hijo fueraala universidad, é podria estar recibiendo u$s
800 netos por mes. También podria vender la casa s su valor aumentaba.

En 1994, e mercado inmobiliario de Phoenix cambid repentinamente, y e inquilino que vivia ali, quien
amaba esa casa, |e ofrecié comprarla por u$s 156.000. Nuevamente mi amigo me pregunt6 qué pensaba
yo, y naturalmente le dije jvende!, bajo e amparo del diferimiento 1031 -de impuestos por recambio.

De pronto, & contaba con u$s 80.000 para operar. LIameé a una amiga en Austin, Texas, quien entonces
paso este dinero libre de impuestos a una participacion limitada en un pequefio depdsito para almacenaje
que ella estaba montando. Mi amigo, luego de tres meses, comenzo a recibir cheques apenas inferiores a
u$s 1.000 por mes en ingresos, los cuales volvio a verter en el fondo parala universidad, €l cual ahora
crecia tanto més velozmente. En 1996, €l pequefio depdsito se vendid, y é recibioé un cheque por u$s
330.000, procedentes de la venta, y que fueron involucrados en un nuevo proyecto gque arrojaria mas de
u$s 3.000 por mes en concepto de rentas y, de nuevo, se depositaron en el fondo comun parala
universidad. Actualmente, é esta muy confiado en que su meta de u$s 400.000 sera a canzada facilmente,
y s0lo se necesitaron u$s 7.000 para comenzar, y un poco de inteligencia financiera. Sus hijos podran
afrontar la educacion que deseen, y € utilizard entonces € activo subyacente, protegido por su
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Corporacién, para afrontar su jubilacion. Como resultado de esta exitosa estrategia de inversion, mi amigo
podraretirarse tempranamente.

Gracias por leer este libro. Espero que le haya brindado algo de vision interior acerca de como utilizar €l
poder del dinero trabajando para usted. Hoy en dia, necesitamos una mayor inteligencia financiera
simplemente para sobrevivir. La idea de que para ganar dinero se necesita dinero, es un pensamiento de
personas poco sofisticadas financieramente. Esto no significa que no sean inteligentes. Simplemente, ellos
no han aprendido la ciencia de hacer dinero.

El dinero es sblo unaidea. Si usted quiere mas dinero, sencillamente cambie su manera de pensar. Todas
las personas auto- forrhadas comen-zaron desde abajo con unaidea, y luego la convirtieron en algo grande.
Lo mismo es aplicable a las inversiones. Se requieren solamente unos pocos délares para comenzar y
transformarlo en algo grande. Conozco tanta gente que paso su vida en la basgueda de un gran negocio, o
tratando de amasar una fortuna para acceder a un gran negocio, pero para mi eso es tonto. Tantas veces he
visto a inversores poco inteligentes poner € huevo mas grande de su nido en un solo negocio, y
rapidamente perderlo casi todo. Pueden haber sido excelentes trabajadores, pero no eran buenos como
inversores.

La educacion y la sabiduria acerca del dinero son importantes. Comience temprano. Comprese un libro.
Asistaa un seminario. Practique. Comience con algo pequefio. Y o transformé u$s 5.000 en efectivo, en
unainversion de un millén de délares, produciendo un flujo de dinero de u$s 5.000 por mes, en menos de
seis afos. Pero comencé a aprender desde pequerio. Lo aliento a que aprenda porgue no es tan dificil. En
realidad, se hace sencillo cuando se descubre el como.

Creo que mi mensgje ha sido claro. Lo que esta en su cabeza determina lo que esté en sus manos. El

dinero es sdlo unaidea. Ha un gran libro Ilamado "Piense y hégase rico”. El titulo no es "Traba
arduamente y hagase rico". Aprenda a tener dinero trabajando intensamente para usted, y su vida sera mas
fécil y més feliz. Hoy por hoy, n actle sobre seguro, actle inteligentemente.

iPéngase en accion!

A todos ustedes les fueron dados dos dones: sus mentes y su tiempo. Depende de ustedes hacer 1o que les
plazca con ambos. Con cada billete de délar que llega a sus manos, usted y solo usted tiene el poder de
determinar su propio destino. Gastelo tontamente, y elegira ser pobre. Gastelo en obligaciones, y pasaraa
ser miembro de la clase media. Inviértalo en su mente y aprenda como adquirir inversiones, y estara
eligiendo la riqueza como objetivo para su futuro. La eleccidn es suyay solamente suya. Todos los dias
con cada ddlar, usted decide ser parte de la clase media, pobre, o rica.

Elija compartir este conocimiento con sus hijos, y estara eligiendo prepararlos para e mundo que los
aguarda. Nadie més lo hara

Usted y e futuro de sus hijos estaran determinados por |as elecciones que haga hoy, y ho mafiana.

L e deseamos mucha riqueza y una gran felicidad en este fabuloso don [lamado vida.

Robert Kiyosaki
Sharon Lechter

Acercade |los autores
Robert Kiyosaki

"Laprincipa razén por lacud las personas luchan financieramente es porque han pasado afios en
colegios, pero no aprendieron nada acerca del dinero. El resultado es que aprenden atrabajar por €l dinero
pero nunca aprenden a tener dinero trabajando para ellos,” dice Robe

Nacido y criado en Hawai, Robert pertenece a una cuarta generacion de japoneses-norteamericanos.
Proviene de una prominente familia d educadores. Su padre erala cabeza del &rea de educacion en el
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Estado de Hawai. Luego del ciclo superior, Roben fue formado en Nueva Y ork y, después de graduarse, se
unié al Cuerpo de infanteria de Marina partio a Vietnam como oficial y piloto de helicdpteros de guerra.

A su regreso, dio inicio a su carrera de negocios. En 1977 fundd un compafiia que trgjo a mercado la
primera billetera de nylon con Velcro para surfistas, la cual crecio hasta convertirse en un producto
multimillonario mundial. El y sus productos fueron publicados en Runner's World, Gentle man's
Quarterly, Success Magazine, Newsweek, e incluso Playboy.

Degando atras el mundo de los negocios, en 1985 fue e cofundador df una compafiia internaciona de
educacion, que operaba en siete paises., ensefiando acerca de negocios e inversiones a decenas de miles de
graduados.

Jubilado ala edad de 47 afios, Robert hace Ib que més le gusta... invertir. Preocupado por la creciente
brecha entre quienes tienen y quienes no, cred € juego de mesa CASHFLOIY'; que ensefia " juego del
dinero”, previamente dominado tan slo por los ricos. Aunque el hegocio de Roben son |os bienes raices y
el desarrollo de peguefias empresas, su verdadera pasion y amor es la ensefianza. El ha compartido €l
escenario disertando conjuntamente con grandes tales como Og Mandino, Zig Ziglar, y Anthony Robbins.
El mensgje de Roben Kiyosaki es claro. "Asuma la responsabilidad de sus finanzas o reciba 6rdenes de
por vida. Usted es el amo del dinero, o un esclavo de é." Roben encabeza clases que duran de una horaa
tres dias, ensefiando a personas |os secretos de los ricos. Si bien sus temas abarcan tanto inversiones de
alto retorno y bajo riesgo, la forma de ensefiar a sus hijos sobre cOmo hacerse ricosy cOmo iniciar
compaiias y venderlas, € tiene un solido mensgje que sacude latierra. Y ese mensgje es. "Despierte €
genio financiero que esta dentro de usted. Su genio esté esperando para salir."

Esto es o que e famoso autor y orador Anthony Robbins dice del trabajo de Robert:

"El trabajo de Roben Kiyosaki en la educacion, es poderoso, profundo y toca vidas. Doy reconocimiento a
sus esfuerzos y lo recomiende erormemente.”

Durante este tiempo de grandes transformaciones econdémicas, €l mensaje de Robert es inestimable.

Sharon L. Lechter

Casada y madre de tres hijos, Contadora Publica Certificada (CPA; directoray consultora profesional de
laindustria de juguetes y publicaciones, Sharon Lechter ha volcado sus esfuerzos profesionales al campo
de la educacion.

Egreso de la Universidad del Estado de la Florida con honores obteniendo una licenciatura en
contabilidad. Pasb a ser una de la; primeras mujeres en unirse a las filas de o que era entonces una de las
ocho firmas contables mas grandes; alta gecutiva de una compafiia innovadora perteneciente a la industria
de las computadoras; directora de impuestos para una compafia nacional de seguros, y fundadora ),
editora asociada de la primera revista regional para mujeres de Wisconsin mientras tanto desarrollaba sus
actividades profesionales como CPA.

Su enfoque cambi 6 répidamente hacia la educacion a observar a sus tres hijos crecer. Era una lucha lograr
gue leyeran Preferian miratelevision.

De manera que ella aund esfuerzos con €l inventor del primer "libre electronico parlante”, ayudando ala
industria del libro electrénico expandirse a mercado multimillonario en que se encuentra actualmente Es
pioneraen el desarrollo de nuevas tecnologias para llevar € libre nuevamente ala vida del nifio.

A medida que sus propios hijo crecian, se involucrd activamente en su educacion. Se convirtié en
activista, disertando en las éreas de educacidn en mateméticas, computacion, lecturay escritura.

"Nuestro sistema educacional vigente, no ha sido capaz de mantenerse a ritmo de los cambios

tecnol 6gicos globales del mundo actual. Debemos ensefiar a nuestros jovenes |as habilidades, tanto
escolares como finan-cieras, que necesitaranno sdlo para sobrevivir sino también para pode florecer en el
mundo gue enfrentan.”

Como coautora de Padre Rico, Padre Pobre, y El Cuadrante del Flujo del Dinero de Padrerico,
actualmente enfoca sus esfuerzos en ayuda a crear herramientas educacional es para todos aquellos que
estén inte-resados en mejorar su propia educacion financiera.

Edumercial de Robert Kiyosaky
Un comercial educativo
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Los tres ingresos
En el mundo de la contabilidad, existen tres diferentes tipos de ingresos. Estos son:

1. Ingreso ganado.
2. Ingreso pasivo.
3. Ingreso de portafolio o cartera de inversiones.

Cuando mi padre verdadero me decia, "ve ala universidad, obtén buenas calificaciones, y busca un trabgjo
estable y seguro”, é me estaba recomendando que trabajara para obtener ingreso ganado. Cuando mi
padre rico decia, "los ricos no trabajan por el dinero, ellos ponen al dinero atrabgjar paraellos’, € estaba
hablando acerca de ingreso pasivo e ingreso de cartera de inversiones. El ingreso pasivo, en la mayoria de
los casos, proviene de inversiones en bienes raices. El ingreso de portafolio, proviene de inversiones en
valores... valores tales como acciones, bonos, y fondos comunes. El ingreso de cartera o portafolio es el
gue hace que Bill Gates sea € hombre més rico del mundo -y no es por € ingreso que gana.

Padre rico solia decir, "la clave para hacerse rico es la habilidad de convertir ingreso ganado en ingreso
pasivo o de portafolio lo més rapidamente posible”. El decia, "los impuestos sobre el ingreso ganado son
los més altos. El ingreso menos gravado es el ingreso pasivo. Esa es otra razén por la cua uno prefiere
tener el dinero trabagjando intensamente para uno mismo. El gobierno aplica mayor cantidad de impuestos
sobre el dinero por € cual tu trabgjas esforzadamente, que sobre el dinero que pones a trabajar
intensamente parati.”

En mi segundo libro, Cuadrante del flujo del dinero de Padre Rico, explico los cuatro tipos diferentes de
personas que cubren el mundo de los negocios. Estos cuatro tipos son: E - empleado, A -auto-empleados,
D - duefio de negocio, el - inversor. La mayoria de las personas asisten a la universidad para aprender a
ser "E" 0 "A". Cuadrante del flujo del dinero de Padre Rico fue escrito consi-derando las diferencias
fundamentales entre los cuatro tipos diferentes de personas, y laforma en que alguien puede realizar un
cambio de cuadrante. En realidad, |a mayoria de nuestros productos estan creados para las personas
pertenecientes a los cuadrantes "D" e "I".

En Guia de Padre Rico parainvertir, € libro N° 3 de esta serie de Padre Rico, me vuelco detalladamente a
describir laimportancia de convertir ingreso ganado en ingreso pasivo y/o de portafolio. Padre rico solia
decir, "todo lo que hace un verdadero inversor es convertir ingreso ganado en ingreso pasivo e ingreso de
cartera; si tU sabes lo que estés haciendo, invertir no es riesgoso. Se trata de sentido comun”.

La clave paralalibertad financiera

La clave de lalibertad financieray la gran riqueza, reside en la habilidad o aptitud de la persona para
transformar ingreso ganado en ingreso pasivo y/o de portafolio. Esa es la aptitud a la cual papa rico dedico
muchisimo tiempo, a fin de ensefiarnoda a Mike y ami. El tener esa habilidad es la razon por la cua mi
esposa Kim y yo somos financieramente libres, y ya no necesitariamos trabgjar nunca | mas. Continuamos
trabajando porgue asi |o elegimos. Actualmente, obtenemos ingreso pasivo de una compafiia inversora de
bienes raices de la cual somos duefios, y participamos de colocaciones privadas y lanzamiento de ofertas
publicas de acciones para la obtencion de ingreso a partir de nuestra cartera de inversiones.

Ademés, hemos vuelto atrabajar con nuestra socia Sharon Lechter, para construir esta empresa de
educacion financiera, con €l objetivo de crear y publicar libros, casetesy juegos. Todos nuestros productos
educacionales fueron disefiados para ensefiar las mismas habilidades que mi padre rico me ensefié: Las
habilidades para convertir dinero ganado en dinero pasivo y de portafolio.

Los tres juegos de mesa que creamos son importantes porque ensefian 1o que los libros no pueden ensefiar.
Por g emplo, usted no puede aprender a andar en bicicleta tan solo leyendo un libro. Nuestros juegos
financieros educativos, CASHFLOW 101, un sofisticado juego para adultos, y CASHFLOW para nifios,
estén diseflados para ensefiar a los jugadores las habilidades inversoras basicas de como convertir ingreso
ganado en ingreso pasivo e ingreso de portafolio. También ensefian |os principios de contabilidad y
alfabetizacion financiera. Estos juegos son |os Unicos productos educacionales en € mundo que ensefian a
la gente todas estas habilidades simultaneamente.
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CASHFLOW 202 es laversion avanzada de CASHFLOW 101y requiere del tablero de juego del 101, asi
como de su plena com-prension, previo ajugarlo. CASHFLOW101 y CASHFLOW para nifios, ensefian
los principios de las inversiones fundamentales. CASHFLOW 202 ensefia los principios de las inversiones
técnicas. Las inversiones técnicas involucran técnicas de comercio avanzadas tales como: venta répida,
opciones de compra, opciones de venta, y también operaciones combinadas. Una persona que entienda
estas técnicas avanzadas, podrd ganar dinero tanto cuando el mercado suba como cuando baje. Como
decia mi padre rico, "un verdadero inversor gana dinero tanto en un mercado en alza como en bgja. Esaes
larazdn por la que ganan tanto dinero”. Una de las razones por las cuales ganan més dinero es
simplemente porque tienen una mayor confianza en si mismos. Papa rico decia, "ellos tienen una mayor
confianza en si mismos porque estdn menos temerosos de perder”. En otras palabras, € inversor promedio
no gana tanto dinero porque se halla muy temeroso de perecerlo. El inversor promedio no conoce la
manera de protegerse de las pérdidas, y eso eslo que ensefia CASHFLOW 202.

El inversor promedio piensa que invertir es riesgoso porque no ha recibido entrenamiento formal para ser
inversor profesional. Como dice Warren Buffet, el mayor inversor de los Estados Unidos, "el riesgo
proviene de no saber lo que se esta haciendo”. Mis juegos de mesa ensefian las bases ssimples de
inversiones fundamentales y técnicas, mientras las personas se divierten.

Ocasionalmente escucho a alguien decir, "sus juegos educacionales son caros'. (En Estados Unidos,
CASHFLOWIOZ cuesta u$s 195, CASHFLOW 202 cuesta u$s 145, y CASHFLOW para nifios cuesta u$s
79.) Todos nuestros productos educacionales son programas completos de entre- namiento e incluyen
casetes de audio y video, y/o libros. (Una de las razones de nuestros precios es que solamente producimos
una cantidad limitada por afio.) Yo asiento con mi cabezay replico, "si, son caros... especiamente si se los
compara con juegos de mesa recreativos'. Y entonces me digo a mi mismo en silencio, "pero mis juegos
no son tan caros como la educacion universitaria, trabagjar esforzadamente durante toda la vida para
obtener ingreso ganado, pagar impuestos excesivos, y luego vivir con el terror de perder todo €l dinero en
los mercados de inversiones'.

Y mientras esa persona circunstancial se aleja mascullando sobre €l precio, puedo oir a papé rico diciendo,
"si deseas ser rico, tienes que saber por qué clase de ingreso debes trabajar esforzadamente, la manera de
mantenerlo, y como protegerlo de las pérdidas. Esa es la clave de una gran riqueza’. Deciaasimismo, s
no conoces esas diferencias entre |os tres ingresos y no aprendes | as habilidades de como adquirir y
proteger esos ingresos, es probable que pases tu vida ganando menos de o que podrias, y trabajando més
arduamente de |o que deberias’'.

Y mi padre pobre pensaba que una buena educacion, un buen empleo, y afios de intenso trabajo era todo 1o
gue se necesitaba para ser exitoso. Mi padre rico pensaba que una buena educacion era importante, pero
para él, también eraimportante que Mike y yo conociéramos |as diferencias entre |os tres ingresos, y por
cud de dllos trabajar méas intensamente. Para é, ésa era la educacion financiera basica. Conocer las
diferencias entre los tres ingresos y aprender |as habilidades inversoras de cdmo adquirirlos, es educacion
basica para cualquiera que aspire a adquirir gran riquezay alograr libertad financiera... una clase especia
de libertad que solamente unos pocos conoceran. Como paparico afirmaen laleccion N° 1, "los ricos no
trabajan por el dinero. Ellos conocen la manera de tener dinero trabagjando realmente para ellos’. El dijo:
"l ingreso ganado es dinero por €l cual tu trabgjas; y €l ingreso pasivo y de cartera, es dinero que trabagja
parati”. Y conocer esa pequeia diferencia entre |os distintos ingresos, ha sido significativo en mi vida. O
como finaliza € poema de Roben Frost, "y eso hizo toda la diferencia’.

Cud eslamanera més fécil y megor de aprender?

En 1994, luego de convertirme en financieramente independiente, estuve buscando una manera de ensefiar
aotros lo que me habia ensefiado papa rico. Tan sblo mediante la lectura, usted no podria aprender tanto.
Usted no puede aprender a andar en bicicleta le-yendo un libro. Descubri que papa rico me ensefid por
repeticion. Por eso comencé a crear juegos de mesa educacionales. En mi opi- nion, resultan lamejor y
mas sent-cilla manera de aprender estos te- mas rel ativamente complejos.

Si usted esta listo para aprender como adquirir mayor ingreso pasivo y de cartera, los juegos CASE
FLOW pueden ser un importante primer paso. Si usted se halla listo para mejorar su educacion financiera,
permitase la oportunidad d probar nuestros productos para jugar por 90 dias sin riesgo. Toda lo que pido
es que luego de adquirir € juego, usted lo juegue con amigos hasta completarlo, por [0 menos seis veces
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en esos 90 dias. Si siente que no ha aprendido nada o que los juegos | e resultan demasiado dificiles,
devuélvalos en buenas condiciones, y estaremos com-placidos de devolverle su dinero.

Es necesario jugar a merps dos veces, para tan solo entender las reglas y estrategias. Luego de la segunda
vez |os juegos se hacen mas féciles de jugar, usted se diver-tira mas, y su aprendizaje aumentara
rapidamente. Si usted adquiere un juego CASHFLOW y no |o juega, entonces si le resultara caro. Si usted
los juega a menos seis veces, creo que los encontrard inval orables.

WWW.timemoneynet.com
E-mail: info@timemoneynet.com
PadreRico.com
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Dedicatoria

Este libro esta dedicado a todos los padres del mundo,
los maestros més importantes de un nifio.
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Padre Rico, Padre Pobre
Leayudaraa...

Derribar e mito de que usted necesita tener un ingreso elevado para? hacerse rico.
Desdfiar la creencia de que su casa es unainversion. ?

Mostrar alos padres por qué no deberian confiar en el sistema escolar? para la ensefianza de sus hijos
acercadel dinero.

Definir de unavez y para siempre qué es una inversion, y qué es una? obligacion.

Mostrar qué ensefiar alos hijos acerca del dinero para su futuro éxito? financiero.

"Para alcanzar la cima, desde e punto de vista financiero, usted debe leer Padre Rico, Padre Pobre. Se
trata de sentido comun e ingenio mercantil para su futuro financiero."

Zig Ziglar

Autor y orador de renombre mundial

"S usted aspira alatotal sabiduria interior de como hacerse rico personalmente, y mantenerse, jlea este
libro! Y soborne a sus hijos (s fuera necesario), para asegurarse de que también lo lean.”

Mark Victor Hansen

Coautor del best sellen del New Y ork Times Chocolate caliente para el alma

"Padre Rico, Padre Pobre, no es €l tipico libro que trata acerca del dinero... esfacil de leer, y sus mensgjes
clave -tales como, hacerse rico requiere de enfoque y fortaleza- son realmente simples.”
Honolulu Magazine

"1 S6lo desearia haber leido este libro cuando era joven, o mejor aln, que lo hubieran leido mis padres! Es
la clase de libro del cual uno compra un gjemplar, y luego adquiere copias extra para que cada uno de sus
hijos tenga una, con la intencién de tener la chance de que se transmita como su regalo para sus nietos, ni

bien acancen la edad de 8 6 9 afios."

Sue Brawn

Presidente de Tenant Chek of America

"Padre Rico, Padre Pobre no se trata de cdmo hacerse rico répidamente. Se trata de adquirir
responsabilidad sobre sus asuntos financieros, y mejorar su riqueza adquiriendo la maestria en cuestiones
del dinero. Léalo si desea despertar su genio financiero."

Dr. Ed Koken

Profesor de finanzas RMIT University, Melbourne

"Desearia haber leido este libro veinte afios atras.”

Larison Clark, Diamond Key Honres

INC. Magazine's fastest growing home builder in America, 1995

"Padre Rico, Padre Pobre es un punto de partida para cualquier persona gue esté buscando adquirir €l
control de su propio futuro financiero."

USA TODAY
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