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INTRODUCCION

Por qué David
conocio a Goliat

David y Goliat era una de las historias favoritas de mi padre
rico. Sospecho que probablemente se vefa a si mismo como
David, un hombre que comenz6 con nada y no obstante se atre-
vi6 a competir con los gigantes de los negocios. Mi padre rico
decia: "David logré vencer a Goliat porque sabia como usar el
poder del apalancamiento. Un jovencito y una simple resortera
fueron mucho mds poderosos que el temido gigante, Goliat.
Ese es el poder del apalancamiento”.

Mis libros anteriores fueron sobre el poder del flujo de efecti-
vo, mi padre rico decia: "Flujo de efectivo son las tres palabras
mds importantes en el mundo del dinero. La cuarta palabra mas
importante es apalancamiento”. También decia: "El apalanca-
miento es la razén por la que algunas personas se vuelven ricas y
otras no". Mi padre rico proseguia a explicar que el apalancamiento
era poder y éste puede trabajar a tu favor o en tu contra. Debido a
que el apalancamiento es poder algunos lo usan, otros abusan de él
y otros le temen. Decia: "La razén por la que menos de cinco por
ciento del total de estadounidenses son ricos es porque solo cinco
por ciento sabe como usar el poder del apalancamiento. Muchas
personas que quieren volverse ricas fracasan porque abusan del
poder. Y la mayoria de las personas no se vuelven ricas porque
temen al poder del apalancamiento".
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Hay muchas formas de apalancamiento

El apalancamiento se encuentra en muchas formas. Una de las
mds reconocidas es el apalancamiento de pedir dinero prestado.
Hoy en dia estamos conscientes del severo problema de la gente
que abusa de esta poderosa forma de apalancamiento. Millones
de personas luchan financieramente porque el poder del
apalancamiento de las deudas es usado en su contra. Debido a
las consecuencias del abuso del apalancamiento de las deudas,
muchas personas ahora le temen a esa forma de apalancamiento
diciendo: "Destruye tus tarjetas de crédito, paga tu hipoteca y
deshazte de las deudas". M1 padre rico reiria entre dientes y di-
ria: "Destruir tus tarjetas de crédito no te hara rico. Destruir mis
tarjetas de crédito lo unico que logra es hacerme sentir misera-
ble". No obstante, mi padre rico estaba de acuerdo en que si abu-
sabas del poder del apalancamiento de las deudas definitivamente
debias destruir tus tarjetas de crédito, pagar tu hipoteca y des-
hacerte de las deudas. Y afiadia: "Dar una tarjeta de crédito a
algunas personas es como darle una pistola cargada a un borra-
cho. Cualquiera que esté cerca del borracho estd en peligro, in-
cluyendo al borracho". En lugar de ensefiarnos a tenerle miedo
al poder del apalancamiento de las deudas, mi padre rico nos
ensefid a su hijo y a mi como usar a nuestro favor el poder del
apalancamiento de las deudas. Por eso, con frecuencia decia: "Hay
deuda buena y deuda mala. La deuda buena te hace rico y la
mala te hace pobre". La mayoria de las personas estan cargadas
con deudas malas y muchas otras viven con miedo a las deudas y
estian orgullosas de estar libres de ellas... incluso hasta el punto
de estar libres de cualquier deuda buena. En este libro descubri-
rds como mi esposa, Kim, y yo nos retiramos jovenes y nos reti-
ramos ricos porque estdbamos profundamente endeudados con
deudas buenas, deudas que nos hicieron ricos y financieramente
libres. En otras palabras, usamos el poder del apalancamiento,
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no abusamos de €l ni vivimos temiéndolo. En cambio, respeta-
mos el poder del apalancamiento y lo usamos de manera sabia y
cautelosa.

¢ Todo el mundo puede ser rico?

Durante los cientos de entrevistas que he dado tras el lanza-
miento del primer libro de padre rico, me han hecho Ia si-
guiente pregunta: ";Cree usted que todo el mundo puede ser
rico?"

Yo contesto: "Si. Creo que todo el mundo tiene el potencial
para ser rico".

En ese punto, con frecuencia me preguntan: "Si todo el mun-
do tiene el potencial para ser rico, ;por qué tan pocos realmen-
te se vuelven ricos?"

Mi respuesta habitual es: "Hoy no tengo el tiempo para res-
ponder esa pregunta”. Si insisten, suelo decir: "Muchas de las
respuestas se encuentran en mis primeros libros de la serie de
padre rico".

Si el entrevistador es persistente, suele preguntar algo asi:
"{Cudndo nos daré todas las respuestas?"

Yo contesto: "No sé€ si alguien tiene todas las respuestas”.

Aunque no tengo todas las respuestas, me da mucho gusto
poder proporcionarte finalmente a ti este libro, el nimero cin-
co en la serie de padre rico. Este libro definitivamente te expli-
card por qué creo que todos nosotros tenemos el poder y el
potencial para ser ricos... y en realidad me refiero a todos noso-
tros, no sélo a algunos. También te explicard como mi esposa,
Kim, y yo pudimos retirarnos jévenes y ricos, aun cuando co-
menzamos sin nada de dinero. Y también explicard por qué al-
gunas personas son ricas y otras pobres aunque todos tenemos
el poder y el potencial para ser muy ricos y retirarnos jovenes.
Todo es cuestion de apalancamiento,
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Los primeros cuatro libros de la serie de padre rico princi-
palmente trataron sobre el poder del flujo de efectivo. Este li-
bro es sobre apalancamiento. ;Por qué un libro completo? La
razén es porque el apalancamiento es una palabra muy grande,
que abarca y toca practicamente todo cuanto hay en nuestra
vida. Este libro se enfocard en tres formas importantes de
apalancamiento, las cuales son las siguientes:

Primera parte: El apalancamiento de tu mente

Esta es la seccién mds importante del libro. En ella, descubri-
ras por qué el dinero no te hace rico. En esta parte descubrirds
que la forma mds importante de apalancamiento en el mundo,
tu mente, tiene el poder de hacerte rico o hacerte pobre. Justo
como alguien puede usar, abusar o temer el poder del
apalancamiento de las deudas, lo mismo resulta cierto en lo
que respecta a tu cerebro, una forma muy poderosa de
apalancamiento.

Las palabras son apalancamiento

Descubriras el poder de las palabras. Mi padre rico siempre de-
cia: "Las palabras son apalancamiento. Las palabras son herra-
mientas poderosas... herramientas para el cerebro. Pero asi como
puedes usar la deuda para hacerte rico o pobre, las palabras pue-
den ser usadas para hacerte rico o pobre. En esta seccion, descu-
briras el poder de las palabras y cdmo la gente rica usa palabras
ricas y la gente pobre usa palabras pobres. A menudo, mi padre
rico decia: "Tu cerebro puede ser tu activo mds poderoso o pue-
de ser tu pasivo mas poderoso. Si empleas las palabras adecua-
das en tu cerebro te volverds muy rico. Si empleas las palabras
equivocadas, tu cerebro te hard pobre". En esta seccion conoce-
rds palabras mas y palabras pobres.., palabras lentas y rdpidas.
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Descubrirds por qué mi padre rico decia: "No se necesita dinero
para hacer dinero". También decia: "Hacerte rico comienza con
tus palabras y las palabras son gratis". En Padre Rico, Padre
Pobre puedes leer que mi padre rico nos prohibi6 a su hijo y a mi
que dijéramos: "No puedo pagarlo". Mi padre rico decia: "La
diferencia entre la gente rica y la gente pobre es que la gente
pobre dice no puedo pagarlo con mds frecuencia que la gente
rica. Esa es la diferencia principal".

Por qué invertir no es arriesgado

En este libro, descubrirds por qué quienes dicen "invertir es
arriesgado” son algunos de los perdedores més grandes de los
mercados de inversion. Una vez mds todo se reduce a las
palabras. Descubrirds que lo que piensas que es cierto se
vuelve tu realidad. Descubrirds por qué la gente que piensa
que invertir es arriesgado invierte en las inversiones mas
arriesgadas. Esto es ocasionado por su realidad. En este libro,
descubrirds por qué invertir no tiene que ser arriesgado. Para
encontrar inversiones mds seguras y mas productivas, la gente
primero debe empezar por cambiar sus palabras.

Como se dijo antes, el poder del apalancamiento puede usar-
se, se puede abusar de €l o se le puede temer. En esa seccion,
descubrirds como usar el apalancamiento de tu mente para tu
beneficio financiero en lugar de usarlo en tu contra. Mi padre
rico decia: "La mayoria de las personas toman el apalancamiento
mds poderoso del mundo, su cerebro, y usan ese poder para
hacerse pobres. Ese no es el uso de ese poder. Es abuso. Cada
vez que dices no puedo pagarlo o no puedo hacerlo o invertir es
arriesgado o yo nunca seré rico, estds usando la forma de
apalancamiento mdas poderosa que tienes... y la estds usando
para abusar de ti mismo".
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Si quieres retirarte joven y rico, necesitards usar tu cerebro
a tu favor, no en tu contra. Si no puedes hacerlo, las otras dos
secciones del libro no serdn posibles para ti, aunque son féci-
les de hacer. Si puedes ganar control sobre tu forma mas po-
derosa de apalancamiento, las siguientes dos secciones serdn
faciles.

Segunda parte: El apalancamiento de tu plan

En el libro nimero tres, Guia para invertir de Padre Rico,
escribi que "invertir era un plan". Para que Kim y yo pudiéra-
mos retirarnos jévenes, tenfamos que tener un plan... un plan
que empezara con nada, porque no teniamos nada. El plan te-
nia un final o una salida y también tenia un tiempo limite.
Nuestro tiempo limite era de diez afios o menos. Nos tomd
nueve afios y logramos retirarnos en 1994. Yo tenia 47 afios y
Kim, 37. Aunque empezamos sin nada terminamos con aproxi-
madamente entre 85 000 y 120 000 ddlares al afo de ingreso,
dependiendo del mercado, sin trabajar. Nuestro ingreso ahora
estaba llegando exclusivamente de nuestras inversiones. Aun-
que puede que no fuera muchisimo dinero, éramos libres
financieramente porque nuestros gastos eran de menos de 50 000
ddlares anuales.

Nos retiramos jovenes para hacernos ricos

Una de las ventajas de retirarte joven es que ahora teniamos el
tiempo libre para hacernos ricos. Por cierto, la revista Forbes
define que alguien es rico cuando percibe un millén de ddlares
o mas de ingresos anuales. Sabiendo esto, una de las razones
de retirarnos joévenes era que tuviéramos tiempo para hacernos
ricos. Después de retirarnos, nuestro plan era pasar tiempo in-
virtiendo y construyendo negocios, hoy no sélo tenemos pro-
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piedades de bienes raices substanciales, sino que hemos creado
una empresa editorial, una empresa minera, una empresa de
tecnologia y una empresa de petrdleo, al igual que inversiones
en la bolsa. Como decia a menudo mi padre rico: "El problema
de tener un trabajo es que interfiere en el camino de hacerse
rico". En otras palabras, nos retiramos jovenes de manera que
tuviéramos tiempo para hacernos ricos. Actualmente, nuestro
ingreso anual por nuestras inversiones y negocios se cuenta en
millones y estd aumentando de manera constante, aun después
de que cay®6 la bolsa. Todo esta saliendo de acuerdo con el plan.

En el libro ntimero tres, Guia para invertir de Padre Rico,
escribi que la mayoria de las personas tienen un plan para ha-
cerse pobres. Por esa razén, muchas personas dicen: "Cuando
me retire mi ingreso bajard". En otras palabras, estdn diciendo:
"Planeo trabajar duro toda mi vida y luego me haré mds pobre
después de retirarme". Puede que ése haya sido un buen plan
en la Era Industrial, pero es un plan muy pobre en la Era de la
Informacion.

Millones de trabajadores estdn contando con sus planes de
retiro, planes como el 401k y el ra, en el caso de Estados Uni-
dos, los planes Superannuation de Australia, los planes rrsp de
Canada y otros planes para el retiro. Esos planes son lo que yo
llamo planes de retiro de la Era de la Informacién. Los llamo
asi porque en la Era de la Informacién, los empleados ahora
son responsables de su retiro. En la Era Industrial, la empresa o
el gobierno eran quienes se encargarian de tus necesidades fi-
nancieras cuando terminaran tus dias como trabajador. Hay un
defecto tragico en esos planes de retiro de la Era de la Informa-
cion. El defecto es que la mayoria de estos planes estan indizados
a la bolsa y, como probablemente habrds notado, los mercados
bursétiles suben y bajan. Me sorprende mucho darme cuenta
de que millones y millones de personas muy trabajadoras ac-
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tualmente estdn apostando su futuro y su seguridad financieros
en un mercado bursétil. ;Qué les pasaria a esos trabajadores si,
por ejemplo, tienen 85 afios y su plan de retiro ha desapareci-
do, ya sea por reduccidn, robo o una caida de la bolsa?; Les vas
a decir "consigue trabajo y empieza a ahorrar para tu retiro"?
Esa es la razén por la que estoy preocupado, por la que escribo
y ensefio. Creo que necesitamos educar y preparar mejor a la
gente para la Era de la Informacion, la era en la que todos nece-
sitamos saber mucho mads sobre el dinero. La era en que todos
necesitaremos ser mucho mads responsables en cuanto a lo fi-
nanciero y depender menos de una empresa o del gobierno para
que cuide de nosotros cuando hayan desaparecido nuestros dias
como trabajadores.

Sélo echa un vistazo a las cifras. Para el afio 2010 comenza-
rdn a retirarse las primeras de las 75 millones de personas naci-
das durante el baby boom. Con los afios, digamos que cada una
de esas 75 millones de personas comienza a recibir s6lo mil
dolares al mes del plan de retiro prometido por el gobierno, y
para el cual han contribuido, y otros mil d6lares mensuales de
los mercados financieros. Si mis calculos son correctos, 75 mi-
llones por mil resulta en 75 mil millones de délares mensuales
del programa gubernamental y otros 75 mil millones de délares
de los mercados financieros. 75 mil millones de délares men-
suales provenientes del gobierno y de los mercados financieros
tendra un dréstico efecto en ambas instituciones. ;Qué hara en-
tonces el gobierno? ;Aumentar los impuestos? ;Qué hardn los
mercados financieros cuando 75 mil millones de ddlares salgan
en lugar de entrar? ;Aconsejarte que "compres y esperes, que
inviertas a largo plazo y 'diversiarruines' tu portafolio"? ;Los
asesores financieros seguirdn diciendo "La bolsa en promedio
siempre ha subido"? No tengo una bola de cristal y no pretendo
predecir el futuro, pero si puedo decir esto: Una combinacién
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de 150 mil millones de ddlares que salen de esas dos enormes
instituciones en lugar de entrar causaran unos cuantos baches
en la economia.

Los viejos planes de la vieja economia ocasionardn penu-
rias financieras a millones de personas una vez que sus dias
de trabajo hayan terminado. Millones de personas en Estados
Unidos no tienen un plan de retiro de una empresa ni un plan
de retiro personal. ;Qué van a hacer? ;Buscar empleo? ;Tra-
bajar toda su vida? ;Mudarse con sus hijos o con sus nietos?
Planear trabajar duro toda tu vida es un plan pobre. Y, a pesar
de que lo es, millones de personas tienen ese plan, incluso
muchas personas que hoy estdn ganando mucho dinero. Estdn
trabajando duro en la actualidad pero no tienen nada apartado
para el dia de mafana. Para muchas personas nacidas durante
el baby boom, el tiempo, nuestro activo mds importante, se
estd terminando.

Luego escucho a algunas personas que dicen "No necesitaré
mucho dinero después de retirarme. Mi casa estara libre de deu-
das y mis gastos personales bajaran. Aunque es cierto que tus
gastos personales pueden bajar, lo que aumenta son tus gastos
médicos. De por si los cuidados médicos, dentales y de salud
ya son demasiado caros para muchas personas que trabajan.
(Qué pasard cuando la industria médica se enfrente a millones
de retirados que necesitan cuidados de salud para vivir, pero
que no tienen dinero para pagarlos? Y si crees que Medicare* te
va a salvar, entonces probablemente también crees en Santa
Claus.

Quiza es por esta razon que Alan Greenspan, presidente de
la Federal Reserve Board (Oficialia de la Reserva Federal),

[N. de T.] Fin listados Unidos, se llama as{ el programa del fondo de

seguro social de asistencia medica para personas mayores de 65 afios.
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recientemente dijo en television: "Necesitamos empezar a en-
sefiar educacidn financiera en nuestras escuelas". Necesitamos
empezar a ensefiarles a nuestros nifios que deben cuidarse so-
los en cuanto a lo financiero, en lugar de ensefiarles a esperar
que el gobierno o la empresa para la que trabajen se ocupen de
ellos después de que se retiren.

Si quieres retirarte joven y retirarte rico, necesitards un me-
jor plan del que tiene la mayoria de las personas. La seccioén 2
trata sobre el importante apalancamiento de tener un plan so-
bre cémo retirarte joven y rico.

Tercera parte: El apalancamiento de tus actos

Hay una historia muy usada sobre tres pdjaros que estaban sen-
tados en una cerca. La pregunta es: "Si dos deciden volar, ;cuin-
tos pdjaros quedan?" La respuesta es: "Quedan tres pdjaros".
La moraleja es que, s6lo porque decidas hacer algo, no signifi-
ca que harés lo que hayas decidido. En el mundo real, menos de
cinco por ciento de la poblacién de Estados Unidos es rica por-
que 95 por ciento de la poblacién puede tener el deseo de ser
rica, pero s6lo cinco por ciento pone manos a la obra.

En el libro nimero cuatro, Nifio Rico, Nifio Listo, escribi
sobre cdmo nuestro sistema escolar castiga a los nifios por co-
meter errores. Sin embargo, si echas un vistazo a la forma en
que aprendemos, verds que aprendemos de nuestros errores.
La mayoria de nosotros aprende a andar en bicicleta sélo des-
pués de caerse unas cuantas veces. Luego llegamos a la es-
cuela y nos ensefian a no caer. Nos ensefan que la gente que
se cae es estipida. Nos ensefian que la gente lista es la que se
sienta como los tres péjaros de la cerca y memoriza las res-
puestas correctas. No es gran sorpresa por qué sélo cinco por
ciento de la poblacion de Estados Unidos se vuelve rica. Si
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ves a algunas de las personas mas ricas del mundo, gente como
Bill Gates, fundador de Microsoft, Michael Dell, fundador de
Dell Computer Corporation, Ted Turner, fundador de cnn,
Henry Ford, fundador de Ford Motor Company, y Thomas
Edison, fundador de General Electric, verds que ninguno de
ellos termind la escuela.

No estoy diciendo que la escuela sea mala. En la Era de la
Informacion, la escuela y la educacién son mds importantes
que nunca. Lo que estoy diciendo es que a veces para tener
éxito necesitamos aprender a no hacer lo que nos han ensefia-
do a hacer. Si quieres tener mas éxito, simplemente observa
como aprenden los nifios y cOpiales. Una de las cosas que
tuve que aprender fue cdmo sobreponerme al miedo de come-
ter errores, al miedo de fracasar y al miedo de sentirme aver-
gonzado. La mayoria de los nifios pequefios saben como ha-
cerlo de manera natural, pero luego, en la escuela, les ensefa-
mos a no hacerlo. Si yo no hubiera podido aprender cémo
cometer errores, aprender de qué manera fracasar y aprender
cOmo sobreponer mi vergiienza, no habria sido capaz de reti-
rarme joven y rico.

Tres cosas faciles que todo el mundo puede hacer
para volverse rico

Siempre he dicho que lo que tienes que hacer para volverte rico
es simple y fécil. Casi todo el mundo puede hacerlo. Me da gusto
compartir este libro porque las secciones 1y 2 te preparan para
hacer las cosas simples que necesitas hacer, si quieres retirarte
joven y rico. En la tercera parte, entraré en cosas simples y faciles
que la mayoria de nosotros podemos hacer para volvernos ricos.
Entraré en los tres activos principales que vuelven rica a la gente
y le permiten retirarse joven. Esos tres activos son:
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1.Bienes raices
2.Activos en papel
3.Negocios

En la tercera parte, descubrirds qué es lo que puedes hacer
para empezar a adquirir esos tres activos de vital importancia.
La razon por la que Kim y yo pudimos retirarnos jovenes y
ricos es que pasamos nuestro tiempo adquiriendo activos en
lugar de trabajar por dinero.

Si puedes leer este libro, puedes dar los simples pasos de
accion para empezar a adquirir esos tres activos importantes,
los activos que adquiere cinco por ciento rico de la poblacion.
Te prometo que puedes dar los pasos de accidn, pero necesita-
ras leer las primeras dos partes de este libro. Si no las lees,
puede ser que no seas capaz de dar los pasos de accion, aunque
sean faciles de hacer. Como me dijo mi padre rico hace afios:
"Hacerse rico comienza con tener la mentalidad adecuada, las
palabras adecuadas y el plan adecuado. Después de tener eso,
los pasos de accién siempre son faciles".

Entonces, ;por qué David conocié a Goliat? La respuesta de
mi padre rico a esta pregunta era: "David conoci6 a Goliat para
poder conocer al gigante que habia dentro de é1". También dijo:
"Dentro de cada uno de nosotros hay un David y un Goliat.
Muchas personas no tienen éxito en la vida porque corren cuan-
do conocen a Goliat. Sin Goliat, David nunca se habria conver-
tido en un gigante entre los hombres". Mi padre rico usaba esta
historia para inspirarnos a su hijo y a mi a convertirnos en gi-
gantes financieros. En otras palabras, en lugar de matar al gi-
gante, mi padre rico nos inspird a convertirnos en gigantes.

Este libro trata sobre como volverse libres en cuanto a lo
financiero. Kim y yo logramos esa libertad adquiriendo o crean-
do activos... activos que trabajaran duro para que nosotros no
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tuviéramos que trabajar. Una vez que estuvimos libres, simple-
mente seguimos construyendo nuestro portafolio de los tres
activos, que son negocios, activos en papel y bienes raices, para
convertirlo en portafolios gigantes. Nos retiramos jovenes y
nos hicimos mas ricos al emplear todo el apalancamiento posi-
ble para construir esos activos. Hoy en dia, éstos producen cada
vez mas ingreso mientras nosotros trabajamos cada vez menos.
Si te gustaria hacer lo mismo, este libro es para ti. Este libro
estd escrito para ayudarte a encontrar tu propia libertad finan-
ciera... libertad de la moné6tona labor de ganarse la vida.

En conclusién, David se convirtié en un gigante al emplear
todo el apalancamiento posible. Tu puedes hacer lo mismo. Este
libro es sobre como sacar al gigante que hay en ti.

DESCARGA DE AUDIO-GRATIS

En nuestros libros nos gusta proporcionar una entrevista en
audio como un extra con puntos de vista adicionales. Como
un agradecimiento para ti por haber leido este libro, puedes
acudir al sitio de Internet www.richdad.com/retireyoung para
descargar Secret to Retiring Young (Secreto para Retirarse
Joven) con Robert Kiyosaki y el doctor Dolf de Roos.
Gracias por mostrar interés en tu educacion financiera.
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PRIMERA PARTE

El apalancamiento de
tu mente

La forma mds poderosa de apalancamiento que tenemos se en-
cuentra en nuestra mente. El problema con el apalancamiento
es que puede trabajar a tu favor o en tu contra. Si quieres reti-
rarte joven y rico, lo primero que debes hacer es usar el poder
de tu cerebro para hacerte rico. En lo que al dinero respecta,
demasiadas personas usan el poder de su cerebro para hacerse
pobres.

Como decia mi padre rico: "Una gran diferencia entre la gente
rica y la gente pobre es que la gente pobre dice 'No puedo
pagarlo' con més frecuencia que la gente rica". También decia:
"En el catecismo aprendi 'y la palabra se hizo carne"'. Y afa-
dia: "Las personas pobres emplean palabras pobres y las pa-
labras pobres crean personas pobres. Tus palabras se hacen
carne". En esta seccion aprenderds cudl es la diferencia entre
las palabras ricas y las palabras pobres y entre las palabras ra-
pidas y las palabras lentas. Descubrirds como cambiar tu futuro
financiero al cambiar las palabras que empleas y la forma como
piensas. Si puedes cambiar tus palabras y tus pensamientos a
los que tiene el rico, retirarte joven y rico serd facil.



CarituLo 1

Como hacerte rico y
retirarte joven

La siguiente historia es la historia de como mi esposa, Kim, mi
mejor amigo, Larry, y yo, comenzamos nuestro viaje de la quie-
bra a la riqueza, para retiramos en menos de diez afios. Cuento
esta historia para animar a cualquiera que tenga dudas o nece-
sidad de un poco de confianza en si mismo para iniciar el viaje
hacia retirarse joven. Cuando Kim y yo empezamos, casi no
teniamos dinero, tenfamos poca confianza en nosotros mismos
y estdbamos llenos de dudas. Todos tenemos dudas. La dife-
rencia es lo que hacemos con ellas.

El viaje comienza

En diciembre de 1984, Kim, mi mejor amigo, Larry Clark, y yo
estdbamos esquiando en Vancouver, Columbia Britanica, en la
montafia Whistler. La nieve era muy profunda, los caminos eran
largos y esquiar era excelente, aunque muy frio. En la noche,
los tres nos sentamos en una pequefia cabana que estaba entre
muchos pinos altos y que apenas era visible porque la nieve
llegaba al techo.

Todas las noches, sentados alrededor de la chimenea, discu-
tiamos nuestros planes para el futuro. Teniamos muchas espe-
ranzas pero muy pocos recursos. Kim y yo ya s6lo teniamos



32 ROBERT T. KIYOSAKI

unos cuantos délares y Larry estaba en proceso de construir
otro negocio. Nuestras platicas se prolongaban hasta altas ho-
ras de la noche, todas las noches. Discutiamos libros que aca-
babamos de leer asi como peliculas que habiamos visto. Escu-
chdbamos audiocasetes educativos que habiamos llevado con
nosotros y luego discutiamos a profundidad las lecciones de
esas cintas.

El dia de Afio Nuevo, hicimos lo que hacemos todos los afios.
Pero ese ano nuestra sesion para fijar metas fue diferente. Larry
queria hacer algo més que simplemente fijar metas para el afio
siguiente. En lugar de discutir s6lo nuestras propuestas queria
que fijdramos metas que cambiaran nuestra vida al cambiar
nuestra realidad. Dijo: ";Por qué no escribimos un plan sobre
como podemos quedar libres financieramente?"

Escuché sus palabras y of lo que decia, pero las palabras de
Larry no podian encajar en mi realidad. Habia hablado al res-
pecto, habia sofiado con ello y sabia que algin dia lo haria,
pero la idea de ser libre financieramente siempre era una idea
para el futuro, no para el hoy... asi que la idea no encajaba.
"(Financieramente libres?", dije. En el momento en que escu-
ché mi voz supe lo gallina que me habia vuelto. Mi voz no
sonaba como el viejo yo.

"Hemos hablado de ello en muchas ocaciones", dijo Larry,
"pero pienso que es tiempo de dejar de hablar, de dejar de
sofiar y de comenzar a comprometernos. Vamos a escribirlo.
Una vez que lo hayamos escrito, sabrds que debemos
hacerlo.Cuando lo hayamos escrito, nos apoyaremos mutua-
mente en este viaje."

Casi sin dinero, Kim y yo nos miramos mutuamente. El
resplandor de la chimenea iluminaba la duda y la incertidum-
bre en nuestros rostros. "Es una buena idea, pero pienso que
simplemente deberia enfocarme en sobrevivir durante el afio
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siguiente". Acababa apenas de dejar el negocio de las carteras
de nylon y velero. Después de que trond, en 1979, habia pasado
los siguientes cinco afios reconstruyéndolo y luego me habia
retirado. Me retiré pronto del negocio porque éste habia cam-
biado de manera dréistica. Ya no estdbamos fabricando en Es-
tados Unidos. Para poder rivalizar con la competencia, que
cada vez era mayor, habifamos mudado nuestras fébricas a
China, Taiwan y Corea. Dejé el negocio porque ya no podia
soportar la idea de explotar la mano de obra infantil para
hacerme rico. El negocio estaba poniendo dinero en mi bolsa,
pero estaba sacando vida de mi alma. No me estaba llevando
bien con mis socios. Nos habiamos alejado y no nos veiamos
cara a cara. Me retiré con muy poca ganancia. Simplemente
no podia seguir trabajando en un negocio que violaba mi
espiritu, ni con socios con quienes no podia hablar. No estoy
orgulloso de la forma en que me fui, no obstante sabia que era
momento de irme. Habia estado ahi durante ocho afios y habia
aprendido mucho. Aprendi cémo construir un negocio, cémo
destruir un negocio y, si, sali con una educacion y experiencia
invaluables.

"Vamos", dijo Larry, "estds siendo un gallina. En lugar de
fijar metas simples a un afio, hay que ir tras ello. Vamos a fijar
una meta a varios afios. Hay que ir tras la libertad".

"Pero no tenemos mucho dinero", dije, mirando a Kim, cuyo
rostro reflejaba mis preocupaciones. "Sabes que estamos vol-
viendo a empezar. Lo tinico que queremos hacer es sobrevivir
durante los siguientes seis meses y quiza un aflo. ;Como pode-
mos pensar en libertad financiera cuando en lo tinico en que
puedo pensar es en la supervivencia financiera?" Otra vez, me
senti sumamente sorprendido por lo gallina que sonaba. Mi
confianza en mi mismo estaba realmente baja. Mi energia esta-
lla realmente baja.
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"Aun mejor. Piensa en esto como un inicio fresco", Larry
ahora se mostraba insistente. No se detendria.

"Pero, {coOmo podemos retirarnos pronto si no tenemos nada
de dinero?", protesté. Podia escuchar como cada vez salia més
del gallina que habia en mi. Me sentia débil en mi interior y no
queria comprometerme con algo todavia. S6lo queria sobrevi-
vir en el corto plazo financiero y no pensar en el futuro.

"No dije que fuéramos a retirarnos en un ano", dijo Larry,
ahora molesto por mis respuestas cobardes. "Lo tnico que es-
toy diciendo es que planeemos nuestro retiro ahora. Hay que
escribir la meta, crear un plan y luego enfocarnos en la idea. La
mayoria de las personas no piensan en retirarse sino hasta que
es demasiado tarde... o planean retirarse cuando tengan 65 afios.
Yo no quiero eso. Quiero un mejor plan. No quiero pasarme la
vida trabajando s6lo para pagar las cuentas. Quiero vivir. Quie-
ro ser rico. Quiero viajar por el mundo mientras sea lo bastante
joven como para disfrutarlo".

Mientras estaba sentado ahi escuchando cémo Larry me ven-
dia los beneficios de fijar una meta asi, podia escuchar a mi
pequeiia voz interior diciéndome por qué fijar una meta para
ser libre financieramente y retirarme pronto era poco realista.
Incluso sonaba imposible.

Larry continué. No parecia importarle si Kim o yo estdba-
mos escuchando asi que me puse en sintonia con él mientras
empecé a pensar en lo que habia dicho. En silencio, me dije
"Fijar una meta para retirarse pronto es una buena idea... en-
tonces /por qué estoy luchando contra ella? No es tipico de mi
luchar contra una buena idea".

De pronto, en mi silencio, comencé a escuchar a mi padre rico
diciendo: "El mayor reto que tienes es enfrentar tu propia duda
sobre ti mismo y tu pereza. Son la duda sobre ti mismo y tu
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pereza las que definen y limitan quien eres. Si quieres cambiar
lo



que eres debes encargarte de tu duda sobre ti mismo y de tu pereza.
Son ellas quienes te mantienen pequefio. Son ellas quienes te
niegan la vida que quieres". Podia oir a mi padre rico dejando en
claro su idea al decir: "No hay nadie en tu camino excepto td
mismo y tus dudas sobre ti. Es fécil seguir siendo el mismo. Es
facil no cambiar. La mayoria de las personas eligen ser las mismas
toda su vida. Si te encargas de tu duda sobre ti mismo y de tu
pereza, encontrards la puerta hacia tu libertad".

Mi padre rico habia tenido esa conversacién conmigo justo
antes de que dejara Hawai para hacer ese viaje. Sabia que pro-
bablemente estaba dejando Hawai para siempre. Sabia que es-
taba dejando mi hogar y un lugar en el que me sentia muy c6-
modo. Sabia que me estaba aventurando en un mundo sin nin-
guna garantia de seguridad. Ahora, tan s6lo un mes después de
mi plética con mi padre rico, me encontraba sentado en esa alta
montana cubierta de nieve, sintiéndome débil, vulnerable e in-
seguro, mientras escuchaba a mi mejor amigo diciéndome lo
mismo. Sabia que era tiempo de crecer o rendirme e irme a
casa. Me di cuenta de que para ese momento de debilidad en
las montafias era para lo que habia ido. Una vez mds era tiempo
de decidir. Era tiempo de elegir. Podia dejar que ganaran mi
duda sobre mi mismo y mi pereza o podia seguir adelante y
cambiar mis percepciones sobre mi mismo. Era tiempo de avan-
zar o retroceder.

Mientras me ponia en sintonia con la platica de Larry sobre
libertad, me di cuenta de que en realidad no estaba hablando
sobre libertad. En ese momento, llegué a darme cuenta de que
encargarme de mi duda sobre mi mismo y de mi pereza era lo
mas importante que podia hacer. Si no me encargaba de ello,
mi vida irfa hacia atras.

"Est4 bien, hagdmoslo", dije. "Fijemos la meta para ser li-
bres financieramente".
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Eso pasé en el Afio Nuevo de 1985. En 1994, Kim y yo estu-
vimos libres. Larry siguié construyendo su compaiiia, que se
convirtié en una de las compaiiias de mayor crecimiento de la
revista INC en el afio 1996. Larry se retir6 en 1998 a la edad de
46 anos después de haber vendido su empresa y se tomd un afio
de descanso.

(Como lo hiciste?

Cada vez que cuento esta historia, la pregunta que me hacen es
"{Como lo hiciste?"

Luego digo: "No se trata de como. Se trata de por qué lo
hicimos Kim y yo". Luego digo: "Sin elporqué, el como habria
sido imposible".

Podria continuar diciéndote céomo Kim, Larry y yo lo logra-
mos, pero no lo haré. La forma en que lo hicimos no es tan
importante. En lo que respecta a cémo lo hicimos, lo tnico que
diré es que entre 1985 y 1994, Kim, Larry y yo nos enfocamos
en los tres caminos que mi padre rico marcaba hacia alcanzar
gran riqueza, los cuales son:

1.Incrementar las habilidades de negocios
2.Incrementar las habilidades de manejo de dinero

3.Incrementar las habilidades de inversion

Hay muchos libros sobre cada uno de estos caminos y, si
yo hiciera lo mismo, éste seria tan sélo un libro mas sobre
cémo lograr algo. Sin embargo, lo que creo que es mds im-
portante que el como lograr algo es el porqué 1o hicimos y el
porqué es que queria retar mis propias dudas sobre mi mismo,
mi pereza y mi pasado. El porqué fue lo que nos dio el poder
para llevar a cabo el cémo.
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Mi padre rico con frecuencia decia: "Muchas personas me
preguntan cémo hacer algo. Yo solia decirselos hasta que me di
cuenta de que incluso después de haberles dicho como hacia algo
yo, con frecuencia no lo hacfan. Luego me di cuenta de que no es
el como lograr algo, sino elporqué lograrlo lo que es mds impor-
tante. Es el porqué lo que te da el poder para hacer el como".
También decia: "La razén por la que la mayoria de las personas
no hacen lo que pueden hacer es porque no tienen un porgué lo
suficientemente fuerte. Una vez que encuentras el porqué, es fa-
cil encontrar tu propio cémo para lograr la riqueza. En lugar de
buscar dentro de si mismos para descubrir su propio porqué que-
rian volverse ricos, la mayoria de las personas buscan el camino
fdcil hacia la riqueza y el problema con el camino ficil es que
por lo general termina en un callejon sin salida".

Discutiendo conmigo mismo

Esa noche, sentado en la cabafia de la fria montafna, escuchan-
do a Larry, me encontré discutiendo en silencio con él. Cada
vez que decia "Vamos a fijarlo como una meta, escribirlo y
crear un plan", podia escucharme a mi mismo discutiendo en
respuesta, diciendo cosas como:

1."Pero no tenemos nada de dinero".

2."No puedo hacerlo".

3."Pensaré en eso el proximo afio o una vez que Kim y yo
estemos establecidos".

4."T no entiendes nuestra situacion".

5."Necesito mas tiempo".

En el transcurso de los afos, mi padre rico me habia ensefia-
do muchas lecciones. Unas de ellas era: "Si te encuentras dis-
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cutiendo con una buena idea, es probable que quieras dejar de

hacerlo".

Esa noche, mientras Larry seguia hablando y hablando so-
bre volvernos ricos y retirarnos pronto, de nuevo escuché a mi
padre rico que me advertia sobre discutir en contra de una bue-
na idea. Profundizando la explicacién, mi padre rico decia:
"Cada vez que alguien dice algo como 'no puedo pagarlo' o
'no puedo hacerlo' para algo que quiere, fiene un grave proble-
ma. [ Por qué razén del mundo alguien diria 'no puedo pagarlo'
o 'no puedo hacerlo' para algo que quiere? ;Por qué alguien se
negaria las cosas que quiere? No tiene ninguna légica".

Mientras el fuego crepitaba en la chimenea, me encontré dis-
cutiendo en contra de algo que queria. ";Por qué no retirarme
rico y pronto?" Finalmente me lo pregunté, ;qué estaria mal con
eso? Mi mente comenzd a abrirse lentamente y, para mis adentros,
repeti en silencio: ";Por qué estoy discutiendo contra la idea?
(Por qué estoy discutiendo contra mi mismo? Es una buena idea.
He hablado de ello durante afios. Queria retirarme para cuando
cumpliera 35 afios y pronto cumpliré 37 y ni siquiera estoy cerca
de poder retirarme. De hecho, casi estoy en la quiebra. Asi que
,por qué estoy discutiendo?"

Después de que me dije eso, me di cuenta de por qué habia
estado discutiendo en contra de una buena idea. A la edad de 25
afios, habia planeado hacerme rico y retirarme entre la edad de
30 y 35 afios. Era mi suefio. Pero, después de que perdi mi
negocio de carteras de velero la primera vez, mi 4nimo estaba
devastado y habia perdido mucha confianza en mi mismo. Esa
noche, sentado cerca de la chimenea, me di cuenta de que era
mi falta de confianza en mi mismo la que estaba enfrascada en
la discusion. Estaba discutiendo en contra de un suefio que que-
ria. Estaba discutiendo porque no queria sentirme desilusiona-
do una vez mas. Estaba discutiendo porque me estaba prote-
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giendo del dolor que puede ocasionar tener grandes suefios si
no se hacen realidad. Hab{a sofiado y habia fracasado. Esa no-
che me di cuenta de que otra vez estaba discutiendo en contra
de volver a fracasar, no en contra del suefo.

"Estd bien, vamos a fijar una gran meta", le dije a Larry en
voz baja. Finalmente habia dejado de discutir en contra de una
buena idea. La discusion seguia ahi, pero no iba a dejar que me
detuviera. Después de todo, era s6lo una discusioén que estaba
teniendo conmigo mismo y con nadie més. La personita dentro
de mi estaba discutiendo en contra de la persona que queria
crecer y ser mds grande.

"Bien", dijo Larry. "Ya es hora de que dejes de ser tan galli-
na. Realmente me estabas preocupando"”.

La razén por la que decidi hacerlo era porque habia encon-
trado mi porqué. Sabia por qué iba a hacerlo, aunque en ese
momento no sabia cémo lo iba a hacer.

Por qué decidi retirarme pronto

(Cuantos de ustedes alguna vez se han dicho: "Estoy harto y
cansado de mi mismo"? Bueno, esa vispera de Afio Nuevo,
sentado alrededor del fuego con Kim y Jerry, me senti harto y
cansado de mi viejo yo y decidi cambiar. No era sélo un cambio
mental; era un cambio que venia desde lo més profundo de mi.
Ya era hora de un gran cambio y sabia que podia cambiar porque
descubri por qué queria cambiar. A continuacién hay una serie
de mis porqués personales... por qué decidi optar por retirarme
joven y rico:

1. Estaba harto de estar en la quiebra y estar siempre luchando
por dinero. Habia sido rico durante un breve periodo con mi
negocio de carteras, pero después de que quebrd, volvi a
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luchar otra vez. Aunque mi padre rico me habia ensefiado
bien, lo tinico que tenia eran sus lecciones. Todavia no me

habia hecho rico y ya era hora de que asi fuera.

2.Estaba cansado de ser alguien promedio. Durante mis afios
escolares, los maestros decian: "Robert es un nifio brillante,
pero simplemente no se aplica". También decian: "Es bri-
llante, pero nunca serd tan listo como los nifios dotados. Sélo
estd por arriba del promedio". Esa noche, sentado en la mon-
tafia, me senti harto y cansado de ser alguien promedio. Ya era
hora de que yo dejara de ser una persona promedio.

3.Cuando tenia ocho afios, llegué a casa y encontré a mi mama
llorando sobre la mesa de la cocina. Estaba llorando porque
estdbamos enterrados debajo de una montafia de cuentas por
pagar. Mi papd estaba haciendo todo cuanto le era posible para
ganar mas dinero, pero, como maestro de escuela, no le estaba
yendo muy bien en cuanto a lo financiero. Lo dnico que decia
era: "No se preocupen. Yo me encargo”. Pero no lo hacia. La
forma en que mi padre se encargaba del asunto era regresando a
la escuela, trabajando atin mds duro y esperando su aumento
anual. Mientras tanto, las cuentas por pagar seguian apildndose
y mi madre se sentia cada vez mds sola sin nadie a quien
acudir. A mi padre no le gustaba discutir el tema del dinero y, si
lo hacia, sélo se enojaba.

Recuerdo haber decidido a los ocho afios que debia en-
contrar las respuestas que podian ayudar a mi mamd. Esa
noche, sentado en la montafia, me di cuenta de que habia
encontrado las respuestas que habia estado buscando desde
que tenia ocho afios. En ese momento era hora de tomar esas

respuestas y convertirlas en realidad.

4. El porqué mas doloroso de todos era que ahora yo tenfa

una mujer joven y hermosa en mi vida, Kim. Hab{a cono-
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cido a mi alma gemela y ella estaba en ese desastre finan-
ciero porque me amaba. Esa noche en la montafia me di
cuenta de que le estaba haciendo a Kim lo que mi papd le
habia hecho a mi mama. Estaba repitiendo un patrén fami-
liar. En ese momento, encontré mi porqué real.

Asi que ésos son mis porqués. Los escribi esa noche y los
guardé en un lugar secreto. Quienes leyeron mi segundo libro, El
cuadrante de flujo de efectivo de Padre Rico, podran recordar que
las cosas empeoraron para nosotros cuando dejamos la montafia.
Comencé ese libro contando la historia de cémo Kim y yo vivimos
en un auto durante aproximadamente tres semanas después de que
se nos acabé el dinero. Asi que las cosas no mejoraron sélo porque
tomamos la decision de retirarnos ricos, fueron las razones de por
qué las que nos mantuvieron en marcha.

Las cosas tampoco estuvieron bien para Larry después de dejar
la montafia. El también tuvo obstdculos financieros sustanciales a
finales de la década de 1980, sin embargo sus porqués lo
mantuvieron en marcha.

Descubri, como mi padre rico, que no podia decirle a nadie
como hacerse rico. Ahora primero le pregunto a la gente por
qué quiere hacerse rica. Sin un porqué lo suficientemente fuer-
te, hasta el como mas sencillo para hacerse rico sera demasia-
do dificil. Hay muchas, muchas formas de hacerse rico... pero
sélo hay unas cuantas razones personales por las que #ii quie-
res hacerte rico. Encuentra fu porqué y entonces encontrards
tu como. Como dice el viejo dicho: "Querer es poder". Para
mi, yo dirfa que encontrar lo que queria (mi voluntad) hizo
que me fuera posible poder lograrlo. Si no hubiera querido,
poder habria sido demasiado dificil.
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Una sugerencia: hace afos aprendi que la pasion es una com-
binacién de amor y odio. Amenos de que alguien sienta pasion
por algo, es dificil lograr cualquier cosa. Mi padre rico solia
decir: "Si quieres algo, sé apasionado. La pasion le da energia
a tu vida. Si quieres algo que no tienes, descubre por qué amas
lo que quieres y por qué odias no tener lo que quieres. Cuando
combines esos dos pensamientos, encontrards la energia nece-
saria para levantarte de tu asiento e ir a conseguir cualquier
cosa que quieras".

Entonces es posible que quieras comenzar con una lista en

donde compares lo que amas y lo que odias. Por ejemplo, yo
haria la siguiente lista:

Amo Odio
Ser rico Ser pobre
Ser libre Tener que presentarme en el trabajo

Comprar cualquier cosa que quiera No tener lo que quiero
Cosas costosas Cosas baratas
Hacer que otras personas hagan lo  Hacer cosas que no quiero hacer

que yo no quiero hacer

Mi sugerencia es que tal vez quieras comenzar tu lista de lo
que amas y lo que odias en los espacios de abajo. Si necesitas
mads espacio, lo cual espero, busca una hoja de papel més gran-
de. Que vivas tu vida cada vez con mads pasion.

Lo que amas Lo que odias
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Asi que siéntate en silencio y define qué es lo que amas y lo
que odias. Luego escribe tus porqués. Escribe cudles son tus
sueflos, metas y planes para volverte libre financieramente y
para retirarte lo més joven posible. Una vez que esté escrito,
puede ser que quieras mostrarselo a un amigo que te apoye
para alcanzar tus suefios. Echale un vistazo a ese papel con tus
suefios, metas y planes regularmente y, antes de que lo sepas,
las cosas empezardn a suceder.

Como comentario final, he escuchado decir a muchas perso-
nas que "el dinero no compra la felicidad". Esta afirmacién
tiene algo de verdad. Sin embargo, lo que el dinero si hace es
comprarme el tiempo para hacer lo que amo y le paga a otros
para hacer lo que yo odio hacer.



CapiTuLo 2

¢ Por qué retirarse lo
mas joven posible?

Después de casi diez afios de trabajo arduo y lucha, he queda-
do financieramente libre a la edad de 47 afios. Ese afio, en
1994, un amigo me llamo6 y me dijo: "Asegurate de tomarte
por lo menos un afio de descanso antes de que se venda el
negocio".

"¢Un afio de descanso?", contesté. "Me voy a retirar y me
voy a tomar el resto de mi vida de descanso".

"No, no va a ser asi", dijo mi amigo Nyhl, quien ha sido
miembro del equipo que empezd y construyd varios negocios
importantes, dos de ellos son mtv y cmt, Country Music Tele-
visién, a comienzos de la década de 1980. Después de haber
construido y vendido algunos de esos negocios, se retir6 a la
edad de 41 afios. Nos habiamos hecho amigos y ahora me esta-
ba transmitiendo sus lecciones sobre el retiro. "En menos de
tres meses estards aburrido y empezards otra compaiiia”, me
dijo. "Lo maés dificil de hacer es no hacer nada. Por esa razén,
le recomiendo que fijes la meta de esperar por lo menos un afio
antes de pensar en empezar otro negocio".

Me rei y traté de tranquilizarlo diciéndole que me retiraria
pan siempre. "No tengo planes de empezar otro negocio", dije.
"Estoy retirado. No voy a volvera trabajar. La proxima vez que
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me veas no me vas a reconocer. No llevaré traje ni tendré el
cabello corto. Me voy a ver como un vagabundo de playa."

Nyhl escuché mis palabras, sin embargo, se mostré insis-
tente. Queria que escuchara y entendiera lo que estaba tratando
de decirme. Para €l era importante que yo entendiera su
mensaje. Después de una conversacion muy larga estaba em-
pezando a lograr comunicarse conmigo. Finalmente, lo escuché
cuando dijo: "Muy pocas personas tienen la oportunidad que
tienes td. No muchas personas son capaces financieramente de
dejar de trabajar y no hacer nada. No muchas personas en
realidad se pueden retirar a la mitad de su vida, durante los
mejores afios productivos. La mayoria de las personas no
pueden darse el lujo de dejar de trabajar, aunque asi lo
quieran... aunque odien su trabajo... no pueden dejar de
trabajar. Asi que no tomes a la ligera este regalo. Es un regalo
que se les dard a pocas personas... asi que tomalo. Témate un
aflo para no hacer nada".

Nyhl sigui6 explicando que la mayoria de los empresarios
venden sus negocios y comienzan otro inmediatamente. Dijo:
"Yo solia construir un negocio, lo vendia y empezaba otro de
inmediato. Habia creado y vendido tres negocios para la edad
de 35 afios. Tenfa mucho dinero pero no podia dejar de trabajar.
No sabia lo que significaba detenerse. Si no estaba trabajando
me sentia inutil y sentia que estaba desperdiciando el tiempo,
asi que trabajaba mas duro. Mi trabajo duro me estaba robando
vida y tiempo con mi familia. Finalmente me di cuenta de lo
que estaba haciendo y decidi hacer algo diferente. Después de
vender mi dltimo negocio y de depositar en el banco el cheque
por millones, decidi que me tomaria un afio de descanso. To-
mar ese afio para mi familia y para mi fue una de las mejores
decisiones que he tomado en mi vida. Ese tiempo solo conmigo
mismo, sin tener nada que hacer, fue invaluable, ; Te das cuenta
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de que desde que tenemos cinco afios de edad estamos en la
escuela estudiando y cuando dejamos de estudiar estamos tra-
bajando? Muy pocas personas tienen el lujo de contar por lo
menos con un afo para sentarse, no hacer otra cosa que pensar
y estar consigo mismas".

Me contd que en cuanto estuvieron arreglados sus asuntos en
casa, él y su familia se mudaron a una isla remota en Fidji y se
sentaron en la playa. Dijo: "Durante meses, simplemente me sen-
taba en la playa, contemplaba las aguas azules y cristalinas del
océano y miraba cémo mis hijos disfrutaban de una vida con la
que siempre habfamos sofiado". Cuando tuvieron suficiente de
Fidji, mud6 a su familia a Italia y se sent6 ahi durante meses sin
hacer nada. "Pasé un afio completo antes de que yo volviera a ser
un ser humano sano”, dijo. "No tenia idea de lo dificil que era
dejar de despertarme y pensar que tenfa algo que hacer, una junta
a la cual asistir, un avion que alcanzar, para ganar el dinero sufi-
ciente para pagar las cuentas. Me tomo un afio completo de rela-
jamiento lograr desacelerarme de manera que pudiera pensar claro
y volver a quedar completo. Para entonces tenia 41 afios. Durante
36 afios habia estado corriendo para llegar a algtin lado y ahora
estaba ah{".

Lo mas dificil que tuve que hacer

Nyhl tenia razén. Lo mas dificil de estar retirado es no tener
nada que hacer. Después de afios de escuela, salones de cla-
ses, examenes, juntas, aviones y fechas limite, yo estaba ver-
daderamente condicionado para levantarme y apresurarme a
hacer algo. Justo antes de retirarme, recordé cémo odiaba la
presion y la preocupacion del trabajo. Recuerdo haber pensa-
do: "Sélo seis meses mds y seré libre. Puedo retirarme y no
hacer nada. No puedo esperar a que se venda el negocio y se
detenga esla locura".
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En septiembre de 1994, se completd la venta y la transfe-
rencia de bienes del negocio. Guardé algo de dinero en el banco,
inverti en unos cuantos departamentos y almacenes mas y
formalmente me retiré. Tenia 47 afios y mi esposa, Kim, 37.
Eramos financieramente libres y todavia contdbamos con el
resto de nuestra vida para vivir y disfrutar. Y justo como
advirtié Nyhl, unas semanas después de vender el negocio, yo
estaba inquieto. Seguia levantdndome temprano, solo para
darme cuenta de que no tenia planes para el dia. No tenia a
nadie a quien llamar y nadie me llamaba. Estaba solo en mi
casa sin ninguin lugar a donde ir. Pronto me senti inquieto e
irritable. Me sentia inutil e indeseado. Sentia que estaba
desperdiciando toda mi vida y que era improductivo.
Desesperadamente, queria trabajar en algo, pero no habia nada
que hacer. Nyhl estaba en lo correcto en que, para mi, no tener
nada que hacer era lo m4s dificil de hacer.

Kim tenia su negocio que consistia en invertir y administrar
su portafolio de bienes raices. Lo disfrutaba y lo llevaba a su
propio ritmo. En esa época, solia encontrarme en la cocina ca-
minando por ahi tratando de no hacer nada. ";Estds buscando
algo que hacer?", me preguntaba.

"No", contestaba yo. "Sélo estoy buscando la forma de no
hacer nada."

"Bueno, cuando encuentres nada que hacer déjamelo saber
y podemos hacerlo juntos", decia Kim con una sonrisa. ";Por
qué no llamas a tus amigos, se retinen y hacen algo?"

"Ya lo hice", le contestaba. "Pero todos estdn ocupados tra-
bajando. No tienen nada de tiempo libre".

Después de unos meses de tratar de no hacer nada, Kim y yo
decidimos tomarnos unas vacaciones en Fidji donde Nyhl pasé
parte de su afio de descanso. Yo estaba emocionado por el hecho
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de simplemente ir a alguna parte, aunque fuera para no hacer
nada.



Tres semanas después de haber decidido ir a Fidji, llegamos
en hidroavion y algunos nativos sonrientes del lugar nos reci-
bieron con collares de flores y bebidas tropicales. Mientras Kim y
yo camindbamos por el muelle que sobresalia sobre el agua azul
y cristalina pensé que habia llegado a la Isla de la Fantasia y
estaba esperando escuchar a un tipo bajo y gordito decir: "Jefe, el
avion, el avion".

Esa isla era més hermosa de lo que habia descrito Nyhl. No
podia creer la magnitud de su belleza. Al haber sido criado en
Hawai, no pude evitar decir para mis adentros: "Asi es como
solia ser Hawai y asi es como deberia ser". Sin embargo, por
fabulosa que fuera esa isla apartada, era demasiado lenta para
mi. No podia creer que ese paraiso me estuviera volviendo loco.
Acostumbraba levantarme, tomar un saludable desayuno de fruta,
trotar un rato y luego pasar el dia en la playa. Después de una
hora estaba vuelto loco. Por bellas que fueran las playas de esa
isla, yo estaba listo para regresar a Estados Unidos y empezar
un nuevo negocio. No sabia por qué le habia prometido a Nyhl
que me tomaria por lo menos un afio de descanso. Dos semanas
fue todo lo que soporté del paraiso. Kim hubiera podido
quedarse para siempre, pero yo estaba listo para regresar a casa
en Arizona. ;Por qué necesitaba regresar a casa?, no lo sé... pero
dejamos el paraiso y nos dirigimos a casa.

Estar sentado en casa no era mucho mejor que estar sentado
en la playa, pero por lo menos tenia mi auto y lugares familiares
para mantenerme distraido. Un nuevo vecino llegé a pre-
sentarse un dia. El también estaba retirado pero tenfa como
veinte afios mas que yo. Tenia 68 afios y habia sido un destacado
ejecutivo de una de las empresas que aparecen en la revista
Fortune 500. Todos los dias venia a platicar sobre las noticias,
el clima y los deportes. Era un tipo agradable, pero sentarme
con €l tratando de no hacer nada era peor que las peores juntas
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en las que habia estado en toda mi vida. Lo unico que queria
hacer era trabajar en su jardin y jugar golf. Para él, el retiro era
la gloria. No extrafiaba en lo absoluto el mundo corporativo y
simplemente le encantaba su tiempo libre sin hacer nada. Me
di cuenta de que terminaria como €l si pasaba mucho mas tiem-
po a su lado. Cuando quiso que me uniera a su grupo de amigos
para jugar cartas en el club campestre, me di cuenta de que
tenia que encontrar algo mas que hacer para no hacer nada.
Finalmente, no pude soportarlo més. Un dia le dije a Kim
"Me mudo a Bisbee. Necesito ir a alguna parte en donde pueda
estar ocupado haciendo nada". En unos cuantos dias, me mudé
al pequeio rancho que teniamos Kim y yo. Es un terreno her-
moso y no obstante apartado, escondido en un valle, cubierto
de altos robles, con un arroyo intermitente, muchos venados y
algunos pumas, y se encuentra ubicado en lo alto de las monta-
nas de la frontera de México, Nuevo México y Arizona. Final-
mente habia encontrado el lugar ideal donde tomar mi afio de

descanso... un lugar donde podia estar ocupado haciendo nada.

Después de unos dias de estar sentado en las montafias, en mi
cabana sin television ni recepcion de radio, comencé a calmar-
me y a entrar en mi afio de descanso. Mi respiracion se hizo
mads lenta al igual que mi ritmo. La paz y la tranquilidad se
hicieron parte de mi vida cotidiana, en lugar de la presion de
las juntas y las fechas limite. Mi afio de descanso finalmente
habia comenzado y, como decia Nyhl, era "un regalo que se les
da a pocas personas... asi que témalo". Me habia tomado casi
seis meses desacelerarme lo suficiente como para comenzar mi
aflo de descanso.
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Comenzando la vida otra vez

Sentado solo en mi cabafia de la montafia, tuve tiempo para
reflexionar sobre mi vida. Pensé en todas las cosas estipidas e
impulsivas que habia hecho en mi juventud. Pensé en las deci-
siones que habia tomado y en cdmo cada una de ellas, aunque
no hubiera sido una decision brillante, habia sido importante
para conformar a la persona en quien al final me converti. Tuve
tiempo para sentarme a recordar mis dias de preparatoria y los
amigos con los que creci... amigos que rara vez veo hoy en dia.
Recordé a mis amigos de la universidad y me pregunté qué
estarian haciendo. Ese tiempo en soledad me dio la oportuni-
dad de reflexionar sobre hasta qué punto los amigos de mi ju-
ventud habian tenido un efecto en el hombre en quien me habia
convertido.

Hubo muchos momentos sentado en mi cabafia en los que
deseé poder retroceder el tiempo y estar otra vez con mis ami-
gos de juventud. Simplemente queria reir y volver a ser joven...
pero ahora lo tinico que tenia eran los preciados recuerdos. Deseé
haber tomado més fotografias, haber escrito mds cartas y ha-
berme mantenido mds en contacto... pero todos nos habiamos
vuelto muy ocupados con la vida y habiamos tomado caminos
separados. Estar sentado en las montafas, frente a un fuego
crepitante, pasando la cinta de los recuerdos de mi juventud era
mejor que ir a un cine. El periodo de descanso me dio el tiempo
y la soledad necesarios para revivir en vivido detalle los re-
cuerdos de mi pasado. Es interesante que ni siquiera los malos
tiempos fueron tan malos. Llegué a apreciar mi vida, a la gente
que habia en ella, lo bueno y lo malo y, por cadtica que fuera mi
vida en algunas épocas, aprecié en gran medida mi vida perso-
nal y unica.

En esos momentos de quietud, me di cuenta de que todos
tenemos el potencial para ser buenos y malos, Todos tenemos
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el potencial para ser grandiosos, pero la grandiosidad no estaba
destinada a ser parte de mi juventud. No fui un nifio genio, ni
un prodigio de la musica, ni una estrella de los deportes, tam-
poco estuve entre los mds populares ni me invitaron a muchas
fiestas. Al ver mi vida en retrospectiva, me di cuenta de que mi
vida era promedio... pero estar sentado en la montafia hizo que
mi vida promedio fuera muy especial para mi.

Tuve el tiempo necesario para pensar sobre mi familia, sobre
viejos amigos, chicos con quienes jugaba deportes, antiguas no-
vias y antiguos socios de negocios. Pensé en las decisiones que
habia tomado y me pregunté qué habria pasado si hubiera toma-
do decisiones diferentes... decisiones como por ejemplo: ;qué
habria pasado si me hubiera casado con la novia que tenia en la
universidad, si nos hubiéramos establecido y tenido hijos como
ella queria? ;Qué habria pasado con mi vida si no hubiera deci-
dido convertirme en piloto y volar en Vietnam? ;Qué habria pa-
sado si hubiera evitado la guerra como lo hizo la mayoria de mis
amigos? ;Qué habria sucedido si hubiera hecho una maestria en
lugar de comenzar mi negocio de carteras de nylon y velero?
(Qué habria pasado si no hubiera perdido dos negocios antes de
tener finalmente uno que funcionara? ;Qué habria sucedido si
no hubiera conocido a Kim y no me hubiera casado con ella?
(Qué tal si Kim no hubiera aguantado quedarse conmigo cuando
los tiempos eran realmente malos? Y, lo mas importante, ;qué
aprendi y en quién me converti gracias a los éxitos y fracasos
que mi vida me habia presentado?

Es cierto que no puedes cambiar tu pasado... pero puedes
cambiar tu opinién sobre tu pasado. Hasta ese momento en las
montafias, mi pasado era simplemente una mancha borrosa. Era
s6lo una serie de personas y acontecimientos que revoloteaban
mientras yo pasaba cada dia de mi vida. La soledad en las mon-
taflas me dio la oportunidad de detener mi vida y echarle un
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vistazo. También hay muchas cosas que he hecho en el pasado
de las que no me siento orgulloso y que no volveria a hacer.
Hay muchos errores que desearia no haber cometido y menti-
ras que desearia no haber dicho. También hay muchos amigos
muy apreciados y seres queridos a quienes lastimé en el cami-
no. Hay muchas personas a quienes les tengo mucho carifio
pero con quienes ya no hablo porque estuvimos en desacuerdo
sobre alguna estupidez. Durante ese afio de descanso, descubri
lo importantes que fueron esos acontecimientos en mi vida.
Sentado solo en la quietud de las montafas, me volvi a conec-
tar con mis amigos pasados, mi familia y conmigo mismo y les
agradeci por ser parte de mi vida. Sentado solo en las monta-
nas, tuve el tiempo necesario para decirle "gracias" a mi pasa-
do y prepararme para el futuro.

Hoy en dia, cuando hablo ante grupos sobre tomar un afio de
descanso, digo: "Lo mejor de retirarme pronto fue que tomar
ese afio de descanso a la mitad de mi vida me dio la oportuni-
dad de empezar la vida otra vez".

Dieciocho meses después de vender mis negocios y de reti-
rarme, finalmente sali de las montafias del sur de Arizona.
Mientras conducia por las montafas realmente no sabia qué
iba a hacer después... lo tnico que sabia era que queria hacer
las cosas de manera diferente. En mi computadora Apple
Macintosh estaba el borrador de Padre Rico, Padre Pobre y
en mi maleta habia una versién preliminar de mi juego
CASHFLOW 101. La segunda mitad de mi vida habia co-
menzado. Esta vez era mi vida. Ahora era mds viejo, mas
sabio, més listo, menos imprudente, y un poco mas digno de
ton fianza.

Mientras conducia para salir de las montaias, la segunda
mitad de mi vida habia comenzado. Ya no era una vida dicta
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da por los deseos y suefios de mis padres, maestros o0 amigos,
ni por los suefios de un nifio. La segunda mitad de mi vida
habia comenzado y esta vez iba a ser mi vida en mis términos.
Y ésa es la razén principal por la que recomiendo que hay
que retirarse lo mas joven posible. Hacerlo te dard una oportu-

nidad de empezar tu vida de nuevo.

Una sugerencia: Sin importar si te puedes retirar pronto o no,
sugiero que por lo menos tomes una hora cada mes para reflexionar
sobre tu vida. Al tomarme el tiempo necesario para reflexionar
sobre mi vida descubri:

1.Que lo que pensaba que era importante no era tan importante.

2.Que lo que era importante era donde estaba, no hacia dénde
iba.

3.Que no hay nadie mds importante que la persona que esta
frente a ti en ese momento. Témate el tiempo necesario para

estar con ella.
4.El tiempo es precioso, no lo desperdicies... aprécialo.

5.A veces detenerse por un momento es mds dificil que seguir

ocupado.

Para mi, lo mejor de retirarme pronto fue aprender a apreciar la
vida, aunque fuera turbulenta, estresante y llena de problemas.
Cuando no tuve nada que hacer, descubri que no sabia qué hacer si
no tenia nada que hacer. Hoy en dia realmente aprecio el ajetreo de
la vida porque sé lo que es estar sentado sin hacer nada. Asi que sin
importar en qué estado se encuentre tu vida en este momento,
tomate el tiempo para apreciarla... porque el dia de mafiana no sera

mas que un recuerdo.
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Una nota de Mary Painter, Directora de Operaciones en la
empresa CASHFLOW Technologies.

Durante mi carrera laboral, trabajé en la Divisién de Primas
por Incapacidad y Muerte para el Sistema de Retiro del Esta-
do de Pensilvania. Recuerdo de una manera muy clara cémo a
la temprana edad de diecinueve o veinte afios, procesaba pri-
mas por muerte para los sobrevivientes de los retirados. Mien-
tras estaba sentada dia y noche revisando certificados de de-
funcién, me sentia sorprendida de cudntas personas habian
muerto unos cuantos meses después de retirarse debido a en-
fermedades y, también, a causa del suicidio. Cuando pregunté
a muchas personas con quienes trabajaba por qué pensaban
que la gente moria tan poco tiempo después de retirarse o por
qué alguien se suicidaba después de trabajar toda su vida si ya
finalmente tenfa una vida mas facil, me dijeron que para mu-
chas personas trabajar era su vida entera. No tenian nada mas
en la vida. La segunda razén que me dieron fue que muchas
personas trabajaban toda su vida, confiando en que tendrian
una pension al retirarse y descubrian que esa pension apenas
los permitia llegar de un mes a otro. Estaban en un punto en su
vida en el que tenian todo el tiempo del mundo para hacer lo
que quisieran, pero nada de dinero para hacerlo.

En mi ingenuidad, pensé que eso no me pasarfa a mi. Lue-
go segui adelante poniéndome exactamente en el mismo ca-
mino que muchas de esas personas debieron haber recorrido.
D)iceinueve afios después, después de muchos ascensos y de
subir peldafios de la escalera de mi carrera, me encontré dan-
dome cuenta de que eso no iba a ser suficiente para mi familia
y para mi. Mi esposo y yo acordamos que necesitdbamos ha-
cer algunos cambios drésticos en nuestras vidas. Nos muda-
mos a Atizona donde nos tomé unos meses reunir nuestros
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pensamientos y acudir a entrevistas para conseguir trabajo.
Resulta que una de esas entrevistas era para un puesto en
CASHFLOW Technologies. Me dieron una copia de Padre
Rico, Padre Pobre. Me fui a casa y devoré el libro en un dia.
Aunque me consideraba extremadamente afortunada por ha-
ber obtenido el trabajo en CASHFLOW, lo mds importante
fue que entendi lo que necesitaba hacer para no terminar como,
una de esas desafortunadas personas a las que recordaba de
afios atras.

CapiTuLo 3

Como me retiré
prematuramente

En la primavera de 1999, me programaron para dar una plati-
ca a un grupo de aproximadamente 250 banqueros en Los An-
geles. Como yo iba a ser el primer orador de la mafiana, volé
la noche anterior desde Phoenix, donde vivo. Después de de-
sayunar, me senté en mi cuarto de hotel y me rasqué la cabeza
pensando en lo que podia decir a ese grupo de banqueros. Mi
platica habitual sobre estados financieros, formacion finan-
ciera y las diferencias entre un activo y un pasivo parecia in-
adecuada para ese grupo. Como eran mds que banqueros co-
munes y corrientes, eran banqueros hipotecarios, asumi que
conocerian los conceptos financieros basicos de los que yo
hablaba con mayor frecuencia, o por lo menos esperaba que
asf fuera.

Mi platica estaba programada para las 9:30 a.m., ya eran
las 8:00 a.m. y no sabia qué dngulo o que idea nueva podian
ser apropiados para el grupo. Sentado frente al escritorio de
mi cuarto, le eché un vistazo al periddico matutino gratuito
que el hotel me habia proporcionado. En la primera plana ha-
bia una fotografia de una pareja feliz sentada en su carrito de
golf. El encabezado en negritas decia: "Decidimos retirarnos
prematuramente”,
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El articulo proseguia a explicar que el plan de retiro 401(k)
de esa pareja habia tenido un desempeio tan bueno en los ulti-
mos diez afios en ese mercado bursétil tan floreciente que ha-
bian decidido retirarse seis afios antes de lo que tenian planea-
do. El tenia 59 afios y ella 56. El articulo los citaba diciendo:
"Nuestros fondos de inversion han ido tan bien que un dia nos
dimos cuenta de que éramos millonarios. En lugar de trabajar
seis afios mas, hicimos cuentas, vendimos nuestra casa, com-
pramos una mas pequefia en esta aldea de retirados, pusimos el
dinero extra de la venta de nuestra casa en un certificado de
depdsito de alto rendimiento, redujimos nuestros gastos y aho-
ra jugamos al golf todos los dias".

Habia encontrado el tema para mi plética. Al terminar el ar-
ticulo me di una ducha, me vesti y me dirigi a encontrarme con
los banqueros hipotecarios que me estaban esperando. Exacta-
mente a las 9:30, me presentaron y me llevaron al escenario.
Levantando el periddico en el aire, comencé mi platica sefia-
lando la fotografia de la pareja recién retirada y repitiendo el
encabezado: "Decidimos retirarnos prematuramente”. Luego
dije cudles eran las edades de la pareja, 59 y 56, y lei unos
cuantos comentarios del articulo. Bajando el periddico, dije:
"Mi esposa, Kim, y yo también nos retiramos prematuramente.
Nos retiramos en 1994. Yo tenia 47 afios y ella 37". Eché un
vistazo alrededor de la sala y permiti que la diferencia de eda-
des y las fechas se hiciera ver. Después de un silencio de aproxi-
madamente diez segundos, segui preguntando: "Entonces dé-
jenme preguntarles esto... ;como es posible que yo haya podido
retirarme doce afios antes que €l... y mi esposa diecinueve afios
antes? ;Qué hizo la diferencia?"

El silencio era ensordecedor. Tenia un mal comienzo. Sa-
bia que era temprano y que le estaba pidiendo a la audiencia
que pensara en vez de simplemente escuchar. Sabia que pro-
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bablemente sonaba arrogante y presuntuoso al comparar mi
retiro prematuro con el de la pareja del periédico. Sin embar-
go, yo queria dejar en claro mi punto en ese grupo y era de-
masiado tarde para dar marcha atrds. Me sentia como un co-
mediante de bar que acaba de contar su mejor chiste y la au-
diencia no se rie. Presionando dije: ";Cudantos de ustedes pla-
nean retirarse pronto?"

Una vez més no hubo respuesta. Nadie levanté la mano. La
incomodidad en la sala estaba creciendo. Estaba muriendo en
el escenario. Sabia que tenia que hacer algo rdpidamente. Mi-
rando al grupo, pude ver que la mayoria eran mds jovenes que
yo. Los pocos que tenian mi edad no estaban impresionados
con mi plética sobre retirarse pronto. Radpidamente dije: ";Cudn-
tos de ustedes tienen menos de 45 anos?"

De pronto hubo sefales de vida. Hubo respuestas. Lentamen-
te, las manos comenzaron a levantarse por toda la sala. Calculé
que como 60 por ciento del grupo habia levantado la mano, indi-
cando que eran menores de 45 afios. Era una multitud joven...
que por fin se relacionaba conmigo. Al cambiar mis tacticas, mi
siguiente jugada con el grupo fue preguntar: "; A cudntos de us-
tedes les gustaria retirarse a los cuarenta y tantos afios y ser
financieramente libres por el resto de su vida?"

Ahora las manos se levantaban rdpidamente con mdas entu-
siasmo. Estaba empezando a comunicarme un poco mejor y la
audiencia parecia estar entrando a la vida. Los participantes
de mi edad y mayores comenzaron a moverse en sus asientos
mientras miraban a sus compafieros mas jovenes, muchos de
los cuales tenian las manos levantadas, indicando que no
querian hacerse viejos en la industria. Sintiendo la incomodi-
dad de quienes tenian mi edad o eran mayores, me di cuenta
de que necesitaba decir algo rdpidamente para no alejar a ese

grupo.
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Sonriendo, hice una pausa mientras las manos iban bajando.
Mirando a las personas del grupo que eran de mi edad o mayo-
res, dije: "Quiero agradecer a los banqueros hipotecarios de
este mundo porque ustedes hicieron posible que yo me retirara
pronto. No fue mi agente de bienes raices ni mi corredor de
bolsa. No fue quien elaboraba mis planes financieros ni mis
contadores. Fueron ustedes, los banqueros hipotecarios del
mundo quienes hicieron posible que me retirara veinte afios
antes que mi padre".

Al mirar a la audiencia, pude ver que parte de la incomodidad
se estaba disipando y entonces pude continuar con mi plética.
Mi conocimiento de su industria parecia haber ayudado. Calculé
que ahora tenia alrededor de 80 por ciento de la atencion de la
audiencia. Siguiendo adelante, repeti la pregunta que ya habia
formulado: "Entonces, ;cOmo es posible que yo me pudiera reti-
rar antes que la pareja del periddico y de qué manera ustedes,
banqueros hipotecarios, me ayudaron a retirarme pronto?"

De nuevo hubo silencio. Comencé a darme cuenta de que no
sabian de qué manera me habian ayudado. Aunque habia ese
mismo silencio de muerte, por fin parecian estar mas despiertos
que unos minutos antes. Decidi dejar de hacer preguntas que ellos
vacilaban en responder y segui adelante. Volviéndome hacia mi
rotafolios en el escenario, escribi en letras negritas y grandes:

DEUDA
Vvs.

BENEFICIO

Volviendo hacia la audiencia, sefialé la palabra deuda y dije:
"Pude retirarme pronto porque usé la deuda para dar fondos a
mi retiro. Y esa pareja del periddico, la gente con el 401 (k), usé

COMO ME RETIRE PREMATURAMENTE 61

el beneficio para dar fondos a su retiro. Por esa razén les tomé
mas tiempo retirarse".

Haciendo una pausa por un momento, quise dejar que lo que
habia dicho le llegara a la gente. Finalmente, se levant una
mano y alguien pregunto: ";Usted estd diciendo que el tipo del
periddico se retird con su dinero y que usted us6 nuestro dinero
para retirarse?"

"Asi es", dije. "Yo estaba usando su dinero para adquirir
mas deudas y €l estaba tratando de salir de las deudas."

"De modo que por eso le llevd mds tiempo", dijo otra perso-
na. "Doce afios mds que a usted. Le tomd mds tiempo porque
uso su dinero, usé su propio beneficio para retirarse".

Dieciocho anos de vida

Sonrei, asenti con la cabeza y dije: "Y, para mi, retirarme a la
edad de 47 anos me dio dieciocho afios de vida adicional cuan-
do se compara con alguien que se retira a los 65 afos. ;Y
cudnto valen para ti dieciocho afios de vida... dieciocho afios
de tu juventud? ;Cudntos de ustedes preferirian retirarse pronto
para poder disfrutar de su juventud, su vitalidad y su liber-
tad... la libertad para hacer lo que quieran con todo el dinero
que necesitan?"

Se levantaron manos en toda la sala. Ya no habia més sonri-
sas pegadas a esos brazos. La gente parecia estar volviendo a la
vida. Sin embargo, como se esperaba, habia quienes estaban
sentados con los brazos en el pecho y las piernas cruzadas a la
altura de las rodillas. Mi platica no parecia ser demasiado bien
recibida por esos individuos. Los cinicos y escépticos querian
ser cinicos y escépticos. No parecia que les estuviera llegando.
Por lo menos me estaba ahorrando un mal comienzo y algunos
miembros del grupo se estaban pasando de mi lado.
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Un joven de la primera fila levant6 la mano y pregunt6: ";Le
importaria explicar un poco mds sobre, como usted se retird
pronto usando la deuda y cémo us6 el beneficio?"

"Claro", dije, feliz de tener la oportunidad de explicar més.
Recogiendo el periddico y sefialando la imagen dije: "Esta per-
sona se retird seis afios antes de tiempo, si los 65 afios son la
fecha para el retiro, porque la bolsa tuvo un buen desempeiio.
Asi que le fue bien porque invirtié su propio dinero en el mer-
cado. ;Qué tanto mejor le habria ido si hubiera tomado presta-
do dinero de su banco y hubiera invertido su dinero en ese mis-
mo mercado?"

Una oleada de incomodidad pasé por la audiencia. Lo que
acababa de decir habia molestado a muchos en la audiencia. El
joven, ahora con una mirada confundida en el rostro, dijo en-
tonces: "Pero nosotros no le prestariamos nuestro dinero para
invertir en la bolsa".

"(Por qué?", le pregunté.

"Porque es demasiado arriesgado", dijo.

Asintiendo, dije: "Y porque es demasiado arriesgado este reti-
rado tuvo que usar su propio dinero... su beneficio. Su plan de
retiro, su 401 (k) sali6 bien y también sus propias acciones. Le fue
bien porque al mercado le fue bien. Al mercado le fue bien porque
millones de personas, justo como €I, estaban haciendo lo mismo al
mismo tiempo... asi que se retiré pronto. Pero le llevé mds tiempo
porque bésicamente us su propio dinero, su beneficio, para com-
prar beneficio en otras inversiones. Resulta interesante que realizo
inversiones para las que su industria generalmente no presta dine-
ro por el factor de riesgo. Ustedes los banqueros no prestan dinero
a la gente para especular en la bolsa, ;o si?"

La mayor parte de las personas de la sala agitaron la cabeza.

"Entonces, /estd usted diciendo que tuvo suerte?", pregunto
otra persona.
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"Bueno, estuvo en el lugar adecuado a la edad adecuada y
en el ciclo adecuado del mercado”, dije."Y cuando la tendencia
se revierta, puede ser que ese hombre desee no haberse retirado
tan pronto."

"¢ Y usted usé nuestro dinero para invertir en qué?", pregun-
t6 otro participante.

"En bienes raices", dije. ";Para qué otra cosa prestan dinero
ustedes? Son banqueros hipotecarios, ;no es cierto?"

El joven asinti6é con la cabeza y dijo tranquilamente: "So-
mos banqueros hipotecarios y prestamos dinero para bienes
raices, no para acciones, bonos ni fondos de inversion".

"Pero ;qué la bolsa no aument6 de valor mds que los bienes
raices en los dltimos diez afios?", preguntdé una mujer joven
que estaba sentada a unas cuantas filas de la primera. "Mi 401
(k) tuvo un desempeiio mucho mejor que la mayoria de las in-
versiones en bienes raices que he visto".

"Puede que eso sea cierto", dije. "Pero tu 401 (k) aument6 de
valor por un impulso del mercado y por la apreciacion del
capital. ;Tienen como politica invertir en el impulso del mer-
cado o en la posible apreciacion del capital?"

"No como politica", dijo la joven.

"Yo tampoco", dije. "Yo no invierto s6lo por la apreciacion
del capital. Los valores de mis propiedades no necesitan au-
mentar su valor para que yo haga dinero... aunque algunos se

han apreciado en gran medida en el mismo periodo y ninguno
ha bajado de valor como ha pasado con muchas acciones y fon-
dos de inversion".

"Entonces, si usted no invierte para lograr la apreciacion del
capital, ;para qué invierte?", pregunt6 la joven.

"Invierto para tener flujo de efectivo”, dije tranquilamente.
"¢ Cuanto flujo de efectivo mensual le deja su 401 (k) para gas-
tarcada mes?"
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"Bueno, nada", dijo la joven. "El objetivo de mi plan de retiro
es que toda la apreciacion de capital esté libre de impuestos
para que todo mi dinero se quede en mi cuenta de retiro. No
estd disefiado para dejarme flujo de efectivo mensual".

"¢ Y tiene usted alguna inversion en bienes raices que le dé
flujo de efectivo mensual més la parte de impuestos?”, le pre-
gunté.

"No", dijo la joven. "Lo tnico que tengo es un plan de in-
version que invierte en fondos de inversion".

"¢Y usted es banquera hipotecaria?", le pregunté con una
sonrisa maliciosa.

"Déjeme entender esto claramente”, dijo la joven. "Usted
pidio prestado nuestro dinero para comprar bienes raices. Cada
mes esa propiedad le da flujo de efectivo. Usted y su esposa
lograron retirarse pronto porque tenian flujo de efectivo mien-
tras que el resto de nosotros estamos esperando la apreciacion
de capital de nuestros fondos de inversion y estamos esperan-
do retirarnos tarde en la vida... esperando que la bolsa no tenga
una caida cuando nos toque retirarnos. En otras palabras, noso-
tros le ayudamos a retirarse pronto ;pero no nos ayudamos a
nosotros mismos?"

"Esa puede ser una forma de verlo", contesté. "Y por eso
estoy aqui para agradecerles a ustedes y a su industria por ha-
ber contribuido a mi fondo de retiro. Ustedes contribuyeron
con millones para que yo pudiera retirarme prematuramente.
Me gustaria hacer que ustedes pensaran en hacer lo mismo por
ustedes".

Mi tiempo se acabd pronto y recibi un amable aplauso mien-
tras dejaba el escenario. La sala ahora estaba despierta y pare-
cia haber algo de emocion respecto a lo que yo tenia que decir,
en especial por parte de los jovenes. Mientras caminaba a tra-
vés de la multitud estrechando manos, tuve la oportunidad de
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escuchar algunos de los comentarios sobre mi platica. Y aun-
que ellos eran banqueros hipotecarios, todavia podia escuchar
los comentarios habituales que siempre escucho de cualquier
multitud. Comentarios como:

1.Lo que €l dice es demasiado arriesgado.

2.Yo nunca le prestaria dinero.

3.No sabe de qué esté hablando.

4.No se puede hacer eso actualmente. El mercado es distinto.

5.Tuvo suerte. Nada mds espera a que la bolsa caiga y €l venga de
rodillas a suplicarnos.

6.Yo no arreglo escusados. Por esa raz6n no tengo ninguna
propiedad de bienes raices.

7.El mercado de los bienes raices esta demasiado saturado.
Pronto va a tronar.

8.¢.Sabes cudntos tipos como €l se han quedado sin nada en los'
bienes raices?

9. Si su deuda es tan alta, yo no le prestaria nada de dinero.

10. Si esté retirado, ;por qué nos estd dando una plética?

Lecciones de padre pobre

Mi padre pobre con frecuencia aconsejaba: "Ve a la escuela,
obten buenas calificaciones, encuentra un empleo seguro, tra-
baja duro y ahorra dinero". También solia citar otras frases como
"No seas una persona que pide ni que presta". Y "Un centavo
ahorrado es un centavo ganado". O ".Si no puedes pagar algo,
no lo compres. Siempre paga en efectivo".
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La vida de mi padre pobre habria sido muy buena si hubiera
seguido sus propios consejos, pero, como muchas personas, decia
lo que pensaba que eran las palabras adecuadas pero no hacia las
cosas adecuadas. En cambio, pidié dinero para comprar su casa y
sus coches. Nunca invirti6 porque siempre decia: "Invertir es
arriesgado". En cambio, intentaba ahorrar dinero... pero cada vez
que habfa una emergencia, sacaba el dinero de sus ahorros. Pidi6
dinero prestado para cosas que lo hicieron pobre y se negd a pedir
dinero prestado para cosas que lo habrian hecho rico. Esas sutiles
diferencias son las que hicieron una gran diferencia en su vida.
Debido a esas formas de pensar y de manejar su dinero que tuvo
toda la vida no pudo retirarse a la edad de 65 afios. Esto también
explica por qué tuvo que trabajar hasta el dia en que estuvo
demasiado enfermo de cadncer para seguirlo haciendo. Trabajé duro
toda su vida y, durante sus ultimos seis meses, pele6 por su vida en
una batalla contra el cancer. Fue un hombre bueno y trabajador, que
pasé su vida trabajando duro, tratando de evitar las deudas y de
ahorrar dinero. Y ésas fueron las lecciones sobre la vida y el dinero

que intentd transmitirme.

Lecciones de padre rico

Mi padre rico, el hombre que fue el mejor amigo de mi padre,
ofrecia diferentes consejos y diferentes formas de pensar con
relacion al dinero. Solia decir y preguntar cosas como:

1.;Cudnto tiempo te tomarfa ahorrar un millén de délares?
Luego solia preguntar: ;Cudnto tiempo te tomaria pedir pres-
tados un millén de délares?

2.;Quién se va a hacer mas rico a largo plazo? ;Alguien que

trabaja toda su vida tratando de alionar un millén de déla-
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res? ;O alguien que sabe como pedir prestado un millén de
ddlares a diez por ciento de interés y que también sabe como
invertirlo y recibir una ganancia de 25 por ciento anual por
ese millon de ddlares prestado?

3.;A quién preferird prestarle dinero el banquero? ;A alguien
que trabaja duro para conseguir dinero o a alguien que sabe
cémo pedir dinero prestado y hacer que, de manera segura e
inteligente, trabaje duro para é1?

4.;Quién tendrias que ser y qué tendrias que saber para llamar
a tu banquero y decirle: "Quiero pedir prestado un millén de
dolares". Y que luego el banquero dijera: "Tendré los papeles

listos para que usted los firme en veinte minutos".

5.;Por qué el gobierno pone un impuesto a tus ahorros pero te

da una reduccion fiscal por estar endeudado?

6.,Quién tiene que ser financieramente mds listo y estar
financieramente mejor preparado?: ;Una persona que tiene un
millén de délares ahorrados o una persona que tiene un

millon de dolares en deudas?

7.;Quién tiene que ser mas listo financieramente con el dine-
ro? ;Alguien que trabaja duro para ganar dinero o alguien

que hace que el dinero trabaje duro para é1?

8.:S1 pudieras elegir una educacidn, escogerias asistir a la es-
cuela para aprender como trabajar duro para ganar dinero o
preferirfas asistir a la escuela para aprender como hacer que

el dinero trabaje duro para til

9. (Por qué querria un banquero prestarte dinero gustoso para
especular en bienes raices, pero por qué dudaria en prestdr-
telo para especular en la bolsa?

67
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10. ;Por qué la gente que trabaja mds duro y ahorra mas paga
mds en impuestos que las personas que trabajan menos y

piden mas?

En lo que respecta al trabajo, al dinero, a los ahorros y a las
deudas, es obvio que mis dos padres tenian puntos de vista
completamente diferentes. Pero la mayor diferencia de punto de
vista era la siguiente afirmacién de mi padre rico: "A la clase media
y pobre le cuesta mucho trabajo hacerse rica porque trata de usar su
propio dinero para lograrlo. Si quieres hacerte rico, necesitas saber
cémo usar el dinero de otras personas para hacerte rico... no el
tuyo".

Este libro no es sobre las deudas

Unas palabras de advertencia: este libro no es sobre pedir
dinero y caer en fuertes deudas... no obstante, explicaré el uso
de la deuda como una herramienta para retirarse pronto y reti-
rarse rico. Como afirmé en la introduccién de este libro, el
apalancamiento es poder... y el poder se puede usar, se puede
abusar de él o se le puede temer. Debemos tratar la deuda como
harfamos con un arma cargada, con mucho cuidado. La deuda,
al igual que una pistola cargada, te puede ayudar pero te pue-
de matar... sin importar quién la esté manejando. Trata todas
las deudas como si fueran peligrosas asi como deberias consi-

derar que todas las pistolas son peligrosas.

Remarco esto porque en mi sitio de Internet, un joven escribi6
que acababa de dejar su trabajo, habia sacado varias tarjetas de
crédito y se habfa endeudado mucho comprando bienes raices.
Dijo: "Estoy siguiendo el consejo de Robert y me estoy

endeudando mucho con buenas deudas".

Primero que nada, yo nunca aconsejaria a nadie que usara

tarjetas de crédito para comprar bienes raices. Si sabes cémo
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invertir, no necesitas usar un esquema tan arriesgado para financiar
tu inversion.

Aunque conozco personas que han invertido en bienes raices
usando tarjetas de crédito, no recomiendo ese proceso, pues puede
ser muy peligroso. No recomiendo el proceso porque conozco a
muchas personas mas que han usado tarjetas de crédito para
comprar bienes raices y han quedado en la quiebra.

1,0 que si aconsejo es prepararse y aprender a usar la deuda de
manera inteligente.

Aunque empecé este capitulo hablando de la diferencia en-

Ile deuda y beneficio, este libro no trata sobre la deuda. Este
libro trata sobre un tema mds importante para cualquiera que

quiera retirarse joven y rico.

La segunda palabra mas importante

En la introduccién escribi que mi padre rico decia: "Las tres
palabras mds importantes en el mundo del dinero son flujo de
efectivo. La cuarta palabra mds importante es apalancamiento’.
( uando hablé con los banqueros hipotecarios sobre haber usado su
dinero para retirarme pronto, en realidad estaba ha-blando de usar
su dinero como apalancamiento. Cuando era nifilo y estaba
aprendiendo de mi padre rico, éste pasé mucho
de su tiempo ensefidndonos a su hijo y a mi sobre la importan-
ciai del apalancamiento.
Antes en la introduccion, escribi que la historia preferida de
apalancamiento de mi padre rico era la de David y Goliat. Mi padre
rico solia contarnos esa historia tan a menudo como estuvieramos
dispuestos a escucharla. Solia decir: "Siempre recuer-den, chicos,
que David vencid a Goliat porque entendi6 el prin-
cipio del apalancamiento".
Yo pense que habia usado una resortera", dije.
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"Asi es", dijo mi padre rico. "En las manos adecuadas, una
resortera es una forma de apalancamiento. Una vez que em-
pieces a comprender el poder del apalancamiento, lo verds en
todas partes. Si quieres ser rico, debes aprender a aprovechar
el poder del apalancamiento”. Mi padre rico también
remarcaba la siguiente idea: "Aun si ustedes son tan s6lo unos
pequeiuelos, pueden vencer a los grandes si entienden el po-
der del apalancamiento".

A medida que fuimos creciendo, mi padre rico habia encon-
trado otros ejemplos de apalancamiento. Para hacer que sus
lecciones sobre dinero fueran interesantes para su hijo, Mike, y
para mi, a menudo usaba temas en los que estuviéramos intere-
sados para enseflarnos sus lecciones. Por ejemplo, cuando los
Beatles vinieron por primera vez a Estados Unidos, en la década
de los sesenta, y los chicos de mi edad estaban enloqueciendo,
mi padre rico estaba impresionado por la cantidad de dinero que
estaban haciendo. Durante esa leccion dijo: "La razon por la
que los Beatles hacen mas dinero es porque tienen mas
apalancamiento”. Mi padre Rico prosigui6 a explicar que los
Beatles ganaban mas dinero que el presidente de Estados Uni-
dos, doctores en medicina, abogados, contadores, incluso €l
mismo debido al principio del apalancamiento. Mi padre rico
decia: "Los Beatles usan la television, la radio y los discos como
apalancamiento. Por esa razén son ricos".

Fue su hijo, Mike, quien pregunté: ";La television, la radio
y los discos son la tnica forma de apalancamiento?

"¢ Tenemos que volvernos estrellas de rock para hacernos
ricos?" pregunté. En esa época yo tenia dieciséis afios y sabia
que cantar no era mi fuerte y el tnico instrumento que podia
tocar era el radio.

Mi padre rico se 110 y dijo: "No, no tienen que convertirse
en estrellas de rock para hacerse ricos y no, la television, la
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radio y los discos no son la dnica forma de apalancamiento.
Pero si quieren hacerse ricos, tienen que usar alguna forma de
apalancamiento. La diferencia entre los ricos, los pobres y la
clase media son las diferentes formas de apalancamiento que
usa cada clase. Los ricos son mds ricos simplemente porque
usan diferentes formas de apalancamiento y las usan més.

Este libro es sobre apalancamiento

Mi padre rico repetidamente nos decia a su hijo y a mi: "EI
apalancamiento financiero es la ventaja que los ricos tienen
sobre los pobres y sobre la clase media". También solia decir:
"El apalancamiento financiero es la forma en que los ricos se
hacen ricos més rapido". Asi que los primeros libros de la serie
de Padre Rico se enfocaban en el flujo de efectivo; este libro se
enfocard mas de cerca a la palabra apalancamiento porque para
que td puedas retirarte joven y rico, necesitards usar alguna
forma de apalancamiento. Fue el apalancamiento no el trabajo
duro lo que permiti6é que Kim y yo nos retiriramos pronto. En
el siguiente capitulo, este libro entrard en unos cuantos ejem-
plos méds de apalancamiento.

Comencé este capitulo con la anécdota de mi platica ante el
grupo de banqueros hipotecarios y sobre como usé su dine-
ro en lugar de mi propio dinero para retirarme pronto. Ese
fue un ejemplo del uso de la deuda como una forma de
apalancamiento.

El problema con el apalancamiento es que es como un arma
de tios filos, que puede cortar en ambas direcciones. En otras
palabras, una persona puede usar el apalancamiento para avan-
zar financieramente y esa misma forma de apalancamiento, si
se usa mal, puede hacerlos caer financieramente,
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Una de las razones principales por las que la clase media y
pobre trabajan mds arduamente, trabajan muchos afios mas,
luchan para pagar las deudas y pagan mds impuestos es por-
que carecen de una forma muy importante de apalancamiento...
y se trata del apalancamiento de la educacion financiera. Asi
que antes de que salgas corriendo y pidas dinero prestado para
invertirlo en activos, por favor ten en cuenta que la deuda es
s6lo una forma de apalancamiento y que todas las formas de
apalancamiento tienen un poderoso filo de ambos lados. Para
repetir algo que decia mi padre rico:

" Quién fiene que ser mas listo financieramente y estar me-

jor educado financieramente? ;Una persona que tiene un mi-
116n de ddlares en ahorros o una persona que tiene un millén
de ddlares en deudas?"

El punto méds importante que quiero dejar en claro es que
este libro principalmente trata sobre educacion financiera y,
sin importar qué tipo de apalancamiento uses, primero reco-
miendo recibir educacion sobre como usar cualquier forma de
apalancamiento que te interese.

Una sugerencia: mi padre rico decia: "Si quieres ser rico,
necesitas saber cudles son las diferencias entre una buena deu-
da y una mala deuda, entre malos gastos y buenos gastos, entre
buen ingreso y mal ingreso y entre buenos pasivos y malos
pasivos".

Como este capitulo trata especificamente sobre la deuda
como una forma de apalancamiento, puede ser que quieras ha-
cer una lista de tus deudas buenas y malas. Si no estas familia-
rizado con las distinciones entre esos conceptos, dicho simple-
mente, la deuda buena es la que te pone dinero en el bolsillo
todos los meses y la deuda mala es la que saca dinero de tus
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bolsillos todos los meses. Por ejemplo, la deuda de mis depar



tamentos pone dinero en mi bolsillo todos los meses y la deuda
de mi residencia (mi hipoteca) me quita dinero del bolsillo to-
dos los meses.

Deuda buena Deuda mala

Después de que revises tu lista, es probable que quieras pen-
sar qué quieres hacer con tu deuda. Puede que quieras reducir
la deuda mala y pensar en incrementar tu deuda buena. Si tra-
bajas en incrementar tu deuda buena, tus posibilidades de reti-
rarte joven y rico mejoraran mucho. Sin embargo, siempre re-
cuerda tratar fodas las deudas como tratarias una pistola carga-
da, es decir, con sumo cuidado.



CariTuLo 4

Como tu puedes
retirarte pronto

Tener dos padres me permitié ver dos mundos de apalan-
camiento diferentes. Mi padre verdadero era un hombre muy
preparado y trabajador. Mi padre rico era un hombre con mu-
cho apalancamiento. Por esa razén trabajaba menos y ganaba
mucho mds que mi padre pobre. Si ti quieres retirarte pronto y
retirarte rico, es muy importante entender el principio del
apalancamiento.

En toda la extension de la palabra, apalancamiento simple-
mente significa la habilidad para hacer mds con menos. En lo
que respecta al tema del trabajo, el dinero y el apalancamiento,
mi padre rico solia decir: "Si quieres hacerte rico, necesitas
trabajar menos y ganar mds. Para poder hacerlo, debes emplear
alguna forma de apalancamiento". Y matizaba esa afirmacion
diciendo: "La gente que sélo trabaja tiene un apalancamiento
limitado. Si estés trabajando duro fisicamente y no estds avan-
lando financieramente, entonces probablemente eres el apalan-
Camiento de alguien mdas". También decia: "Si tienes dinero en
ces banco en tu cuenta de ahorros o en tu cuenta de retiro,
enténeos otras personas estdn usando tu dinero como su
apalancamiento".
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El apalancamiento esta en todas partes

De chico, mi padre rico dibuj6 las siguientes imagenes para
ilustrar el principio del apalancamiento.
Persona sin apalancamiento:

Persona que usa el apalancamiento:
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Mi padre rico decia: "El apalancamiento estd en todas par-
tes". También decia: "Los seres humanos han ganado una ma-
yor ventaja sobre los animales simplemente porque de manera
natural buscan cada vez mds apalancamiento. En un principio,
algunos animales podian correr més rapido que los seres huma-
nos, pero actualmente los seres humanos pueden viajar mas rapi-
do y mas lejos que los animales porque han creado herramientas
de apalancamiento como bicicletas, automdviles, camiones, tre-
nes y aviones. En un principio, las aves podian volar y los seres
humanos no. Hoy en dia los seres humanos vuelan mads alto,
mads lejos y mds rdpido que cualquier ave".

El apalancamiento es poder

Los animales tienden a usar solo el apalancamiento que Dios
les dio y por lo general no son capaces de obtener mds apalan-
camiento. Por esa razon, los animales finalmente perdieron sus
ventajas naturales sobre los seres humanos y éstos se apodera-
ron del planeta. Lo mismo sucede cuando algunos seres huma-
nos usan mds apalancamiento que otros. Mi padre rico decia:
"Las personas con apalancamiento tienen dominio sobre otras
personas con menos apalancamiento”. En otras palabras, asi
como los seres humanos ganaron ventajas sobre los animales
creando herramientas con apalancamiento, de manera similar,
los seres humanos que usan esas herramientas tienen mas po-
der sobre los seres humanos que no las usan. Dicho de manera
mas simple: "El apalancamiento es poder".

Explicando como fue que los seres humanos ganaron cada
V82 mas apalancamiento, mi padre rico dijo: "Un péjaro utiliza
lia alas que Dios le dio como su unico apalancamiento. Los
leres humanos observaron a los pdjaros mientras estaban al
Vuelo, luego usaron BU Diente para descubrir de qué manera los
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seres humanos podian volar también. Una persona que puede
volar de Estados Unidos a Europa tiene mayor apalancamiento
sobre un ser humano que s6lo cuenta con un bote de remos
para cruzar el Atlantico". También decia: "La gente pobre usa
menos herramientas con apalancamiento que la gente rica. Si
quieres ser rico y mantenerte al nivel de los ricos, necesitas
entender el poder del apalancamiento".

Las buenas noticias son que cada vez se crean mds herramientas

con apalancamiento en la actualidad, como computadoras,
Internet y muchas mds que estan por venir. Los seres humanos
que se pueden adaptar a usar esas herramientas de
apalancamiento son quienes estdn avanzando. La gente que no
estd aprendiendo a usar cada vez mds herramientas de

apalancamiento se estd quedando atrds en cuanto a lo financiero o
bien esta trabajando cada vez mds duro s6lo para mantenerse al
mismo nivel. Si te estds levantando y estds yendo a trabajar s6lo

para ganar mds dinero, en lugar de trabajar para ganar alguna

ventaja con apalancamiento en la vida, las posibilidades indican
que te estds quedando atrds hoy. Nunca en la historia del mundo

se han inventado tantas herramientas de apalancamiento en un
periodo tan corto. Las personas que usan esas herramientas
avanzan y las que no se quedan atrds justo como les pasé a los
animales.

El apalancamiento que Dios nos dio

Mientras estaba estudiando historia del comercio internacional
en Nueva York, escuché que hace 5 000 afios, los seres huma-
nos comenzaron a usar velas y el impulso de los vientos para
empujar sus barcos a través de vastos cuerpos de agua. En ese
caso, el viento y las velas de los barcos fueron el apalancamiento
que permitié que los seres humanos viajaran més lejos y lleva-
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ran mayores cargas, con menos esfuerzo. La gente que emple6
el poder de barcos grandes con velas grandes se hizo mucho
mads rica que la gente que no lo hizo. Me asombr6 que la gente
que se hizo rica era la que creaba herramientas para usar el
apalancamiento otorgado por Dios y que estaba frente a ellas.
Hoy en dia, podemos mover mds carga y mas rigueza con sélo
hacer clic en el mouse de lo que pudo mover cualquier barco en
el pasado.

Las personas sin apalancamiento trabajan para
las que si tienen apalancamiento

A lo largo de la historia, la gente que se ha quedado rezagada es
la que no logré utilizar las nuevas herramientas de apalan-
camiento creadas durante su época. Y la gente que no logré
usar esas herramientas con apalancamiento es la que trabaja
para la gente que si... y fisicamente trabaja mds duro que la
que usa las herramientas de apalancamiento. Mi padre rico con
frecuencia decia: "Las personas sin apalancamiento trabajan
para las que si tienen apalancamiento".

Apalancamiento obsoleto

Debido a la tecnologia que surgi6 de la mente de los seres hu-
manos, tenemos diferentes opciones de transporte con apalan-
camiento de las que tenian nuestros ancestros. Actualmente, en
lugar de s6lo caminar, podemos elegir entre andar en bicicleta,
conducir un automévil o volar un avién. O podemos elegir usar
la television, el teléfono o el correo electrénico para
franquear
las distancias.

Asi como tenemos mds opciones en lo que respecta a tipos
de apalancamiento de transporte, tenemos mas opciones en lo

que respectaalos tipos de apalancamiento financieroque  po-
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demos usar. La gente que emplea las herramientas financieras
con mds apalancamiento avanza financieramente. La gente que
usa herramientas obsoletas, pasadas de época o inadecuadas
para tener apalancamiento financiero pone en riesgo su seguridad
y futuro financieros. Hoy en dia, millones de personas estan
utilizando la herramienta financiera conocida como fondo de
inversion con el fin de prepararse para el retiro. Aunque los
fondos de inversion por ningin motivo son obsoletos, no son
las herramientas financieras con apalancamiento que elegiria el
inversionista mas preparado. Y de eso se trata este libro. Si la
gente quiere retirarse joven y retirarse rica, puede ser que necesite
complementar sus fondos de inversion con herramientas de
apalancamiento financiero més rapidas, mds seguras y mas
ricas en informacion.

Por qué la gente no usa las herramientas de
apalancamiento financiero

Es irénico que la clase pobre y la clase media piensen que las
herramientas financieras de apalancamiento son demasiado
arriesgadas. Como piensan que el apalancamiento financiero
es demasiado arriesgado, la mayoria de las personas no utili-
zan las herramientas mas rapidas de apalancamiento financie-»
ro. En lugar de utilizar el apalancamiento financiero que usan
los ricos, la clase pobre y la clase media tienden a usar el
apalancamiento fisico para intentar avanzar. El apalancamiento
fisico también se conoce como trabajo arduo. Los ricos se ha-
cen mds ricos principalmente porque usan las herramientas fi-
nancieras de apalancamiento y la clase pobre y media no... por
lo menos no de la misma manera en que los ricos usan las mis-
mas herramientas.
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La deuda puede ser el apalancamiento de un
ganador... pero también puede ser el
apalancamiento de un perdedor

En el capitulo anterior, hablé sobre el uso de la deuda para
adquirir bienes raices que produzcan ingresos. En este ejem-
plo, la deuda fue mi apalancamiento. Puedo adquirir inver-
siones mucho mayores y avanzar con mayor rapidez que al-
guien que simplemente trabaja duro e intenta invertir con sus
ahorros, conocidos de otro modo como beneficio. Una perso-
na que sabe cémo usar la deuda para adquirir activos tiene un
apalancamiento financiero superior a alguien que no entiende
como aprovechar el poder de la deuda. Mi padre rico decia:
"El rico usa la deuda para ganar financieramente y el pobre y
la clase media usan la deuda para perder financieramente".
Sin embargo, para usar la deuda como una herramienta de
apalancamiento, una persona necesita tener mds educacion
Financiera.

Mi padre pobre decia con frecuencia: "No seas una persona
que pide ni que presta". También decia: "Paga tus deudas lo
mas pronto posible. Paga tu hipoteca lo mas pronto posible.
Estar endeudado es arriesgado”. Esas ideas y creencias son al-
pinas de las razones por las que mi padre pobre trabajé muy
duro (oda su vida y nunca logré avanzar financieramente. Mi
padre rico trabajaba menos que mi padre pobre y, no obstante,
ganaba cada vez mds dinero a medida que se hacia mayor. La
vida de mi padre rico fue diferente porque supo cémo aprove-
char el poder del apalancamiento financiero y mi padre pobre
no lo hizo porque pensaba que era demasiado arriesgado.

Es irénico que la clase media y pobre piense que usar la
deuda para comprar activos es arriesgado y afanosamente sal-
ga y use la deuda para comprar pasivos. Una razén por la que la
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clase media y pobre se rezaga respecto a los ricos es porque usa el
poder financiero de la deuda mala para rezagarse en la vida. Los
ricos usan el poder financiero de la deuda buena para impulsarse
hacia adelante. La persona que trabaja duro, ahorra dinero y se
mantiene fuera de las deudas se queda rezagada respecto a
alguien que ha sido entrenado para usar la deuda como un
apalancamiento financiero. La persona promedio piensa en la
deuda como algo malo o la usa de manera equivocada. Por esa
razon es que la mayoria de las personas estan tratando de salir de
las deudas y de ahorrar dinero con el fin de retirarse. Para ellas,
mantenerse fuera de las deudas y ahorrar dinero es una forma de
vivir inteligente y segura... Y para ellas es una eleccion mds
inteligente dada la educacion financiera promedio de un
persona... o la falta de ésta.

Otras formas de apalancamiento

Existen otras formas de apalancamiento, ademas de la deuda,
que Kim y yo usamos para retirarnos pronto. Con el fin de
construir un negocio con once oficinas, tuvimos que usar TOP
(tiempo de otras personas) para construir otro tipo de activo,
un activo conocido como negocio. En este ejemplo, el
apalancamiento fue el empleo de personas para crear un
activo mds rdpido y para hacer que ese activo fuera mads
grande y mas valioso.

La razén por la que la mayoria de las personas no se hacen
ricas mds rdpido es simplemente porque es su dinero (sus aho-
rros guardados en un banco) y su tiempo y esfuerzo (un trabajo
seguro) lo que los ricos estan usando como apalancamiento para
adquirir y crear los activos que los hacen ricos. Yo no habria
podido adquirir tantos activos en un periodo tan corto si no
hubiera usado esas dos formas diferentes de apalancamiento
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financiero, las cuales son pop (dinero de otras personas) y Top
(tiempo de otras personas).

La buena noticia es que hay muchas formas de apalan-
camiento, ademads del pop y el Top, que puedes usar para ad-
quirir o crear activos para ti. Asi como los seres humanos hace
5000 afios aprovecharon el viento para impulsar las velas de
sus barcos, ti puedes encontrar muchas formas diferentes de
apalancamiento para ayudarte. Hay infinitas formas del mismo,
una vez que entiendes los principios del apalancamiento y
comienzas a buscarlo. Como me dijo mi padre rico hace afos:
"Los seres humanos, de manera natural, siempre han buscado
formas de apalancamiento nuevas y mejores". Piensa en la
persona que se toma el tiempo de hacer una red para peces.
Una persona con una red tiene mds apalancamiento que una
que trata de atrapar a los peces sOlo con las manos.... por
supuesto esto sélo es cierto si la persona que tiene la red sabe
como usarla. Un granjero con 400 hectireas de tierra por
plantar tiene mds apalancamiento que un granjero que sélo
tiene 40 hectdreas. Una vez mds, mucho sigue dependiendo
de las habilidades del granjero para llevar una granja maés
grande. Una computadora es una herramienta de
apalancamiento impresionante, pero, una vez mas, depende
de para qué se utilice.

Los siguientes son unos cuantos ejemplos de otras formas
de apalancamiento. Tu salud, tu tiempo, tu educacion y tus re-
laciones te pueden ayudar u obstaculizar en la meta de retirarte
joven y retirarte rico.

Salud

Obviamente, la salud es una forma de apalancamiento muy
Importante. Con demasiada frecuencia la gente no aprecia el
valor de sus salud hasta que comienza a perderla. ; Qué benefi-
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ci6 tendria retirarte pronto si estds demasiado enfermo como

para disfrutarlo?

Tiempo

El tiempo también es un apalancamiento importante. Una vez
que las personas comienzan a quedarse rezagadas finan-
cieramente, con frecuencia es dificil encontrar el tiempo para
avanzar en la vida. Si una persona estd jugando volados finan-
cieros, es dificil que esté preparada para aprovechar las oportu-
nidades que surgen frente a ella. Con frecuencia escucho que la
gente dice: " Tuvo suerte porque estuvo en el lugar correcto en el
momento correcto”. Yo pienso que seria mds preciso decir:
"Tuvo suerte porque estaba educado, experimentado, listo y
preparado para aprovechar la oportunidad cuando ésta se pre-
sento".
El tiempo adicional que disfruto gracias a mi retiro prema-
turo me ha ayudado a incrementar mi riqueza atin mds. Ahora
tengo tiempo para buscar y reconocer las oportunidades.

Educacion

La educacion es una forma importante de apalancamiento. La
diferencia de ganancias entre alguien que deja a medias la pre-
paratoria y una persona que se gradua de la universidad se puede
medir en millones de ddlares, cuando se mide en toda una
vida. Sin embargo, una persona que se gradia de la universi-
dad pero que tiene poca educacién financiera con frecuencia
quedara mucho mas rezagada que una persona que esté educa-
da financieramente con o sin educacién universitaria. He cono-
cido a muchas personas que se graduaron de la universidad y
salieron de la escuela muy endeudados por préstamos escola-
res. Sin embargo, peor que los préstamos escolares es que mu
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chos de esos graduados estdn ansiosos por conseguir trabajo
para poder entrar mds de lleno en las deudas de consumo. Ese
es el precio de tener una buena educacidn, pero una falta de
educacion financiera béasica. Un trabajo muy bien remunerado
sin educacion financiera con frecuencia significa que la perso-
na entra mas de lleno en las deudas con mayor rapidez que
alguien que tiene un trabajo mal pagado. Eso no es muy inteli-
gente que digamos.

La educacion financiera no sélo te ayudard a retirarte joven,
te ayudard a mantener tu riqueza durante generaciones.

Relaciones

El apalancamiento se puede encontrar en tus relaciones, tanto
de negocios como personales. Los siguientes son ejemplos del
apalancamiento que se encuentra en las relaciones:

*He visto cémo muchas personas sufren porque trabajan para
un negocio dirigido por duefios o administradores incompe-
tentes. También he visto como a algunas personas les va muy
bien porque se asocian con gente que tiene conocimientos
financieros.

B Un sindicato, como el de maestros o pilotos, es una
forma de apalancamiento de relaciones. Una
organizacion profesional como la Asociacion Médica
Norteamericana pude ser una forma de apalancamiento de
relaciones. Los sindicatos y asociaciones profesionales
son grupos de personas con apalancamiento profesional
que con frecuen-cia se unen para protegerse de personas
con fuerte apalan-camiento financiero.

* A muchas personas les va bien financieramente porque tienen
asesores financieros excelentes. También hay muchas perso-
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flas que sufren financieramente porque tienen asesores financieros
incompetentes. Como decia mi padre rico: "La razén por la que a
tantos asesores financieros se les llama brokers en inglés, es
porque a menudo estdn mds quebrados que ti. Asi que ten cuidado
de con quién tomas consejos". Mi padre rico también decia: "El
consejo mds caro con frecuencia es el consejo gratuito. Es el
consejo sobre dinero, inversiones y negocios que te dan tus
amigos y parientes pobres". ® La mayoria hemos escuchado sobre
los matrimonios por poder. Un matrimonio por poder es aquél en
el que dos personas fuertes se unen para ser atin més poderosas.
También hemos visto a parejas casadas que sufren
financieramente porque su matrimonio no €s amoroso, armonioso
ni prospero. Yo no seria rico hoy sin mi esposa, Kim, como mi
mejor amiga y mi socia de negocios. * Hablando de matrimonio,
una vez escuché que un orador decia: "Es casi imposible volverse
rico si tu cényuge no quiere volverse rico también". No sé si eso es
ciento por ciento cierto, pero estoy seguro de que hay algo de
verdad en ello.

Entonces, las personas a tu alrededor pueden ser una gran
fuente de apalancamiento, positivo y negativo. Puede que quie-
ras preguntarte a ti mismo cudntas personas a tu alrededor te
estan manteniendo rezagado financieramente y cudntas te es-
tan impulsando hacia adelante. En lo que al dinero concierne,
tus relaciones pueden ser importantes fuentes de apalan-
camiento. Mi padre rico solia decir: "Ser rico no se trata tanto
de gué es lo que sabes sino de a quién conoces".

Herramientas

Un plomero encuentra apalancamiento al usar las herramientas
adecuadas, el médico usa herramientas médicas para hacer su
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trabajo. Un auto es una forma de apalancamiento para muchos
de nosotros. Una computadora actualmente nos permite hacer
negocios con el mundo, a través de la red, asi que es una herra-
mienta de apalancamiento muy importante.

Tiempo libre

El apalancamiento se puede encontrar en tu tiempo libre. Co-
nozco a muchas personas que pasan su tiempo viendo televi-
siéon o comprando cosas. Muchas de las personas que he cono-
cido o sobre las que he leido se hicieron ricas en su tiempo
libre, en vez de en su trabajo. Hewlett-Packard y Ford Motor
Company empezaron en cocheras y Dell Computer empezé en
un dormitorio. Un amigo mio era abogado durante la semana e
inversionista en bienes raices durante los fines de semana. Hoy
dona sus servicios legales en forma gratuita a organizaciones
de caridad y juega con sus niflos o juega golf de tiempo com-
pleto. Acaba de cumplir 39 afios.

Encuentra el apalancamiento que te funcione
mejor

Asi que, al repetir el mensaje, quiero remarcar que hay muchas
formas de apalancamiento que puedes usar actualmente para
adquirir y crear activos que te permitan avanzar mas rapido
financieramente. No tienes que usar el pop ni el Top para hacerte
rico si no quieres usar esas formas de apalancamiento. Sin
embargo, si quieres retirarte joven y rico, necesitas encontrar
el aipalancamiento que funcione mejor para ti.

Lo repito una vez més, porque resume el tema de este libro,
mi padre rico decia: "La gente que sélo trabaja duro tiene un
apalancamiento limitado. Si estds trabajando duro fisicamente y
no estés avanzando financieramente, entonces probablemente eres
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el apalancamiento de otra persona". También decia: "Si tienes
dinero guardado en el banco en tu cuenta de ahorros o de retiro,
entonces los demads estan usando tu dinero como apalancamiento".

La importancia de la palabra "Y"

Una definicién de apalancamiento es la habilidad de hacer mds
con menos. Mi padre rico afiadia algo a esa definicion dicien-
do: "El apalancamiento es la habilidad de hacer mds y mds con
menos y menos". La idea de mds y mds con menos y menos es
muy importante en este punto. Mi padre rico decia: "La dife-
rencia entre la clase adinerada, la pobre y la media se encuentra
en medio de la palabra mds y la siguiente palabra mds. Y la
palabra que se encuentra entre esas palabras es la palabra/'.

Mi padre rico explicé a mayor profundidad diciendo: "El rico
sigue agregando mds y mds apalancamiento, razon por la que se
hace mds y més rico. La clase media y la pobre dejan de agregar

mds apalancamiento. El punto en el que dejas de agregar mads
apalancamiento define tu estado financiero en la vida". En otras
palabras, una persona se hace mds pobre cuando deja de
aumentar su apalancamiento. Lo mismo resulta cierto para la
clase media. Los que verdaderamente son ricos nunca dejan de
aumentar su apalancamiento.

Un ejemplo de esta idea es lo que decia mi padre pobre:
"Obten una buena educacion para que puedas conseguir un buen
trabajo". Para muchas personas de clase media, su educacion
académica y profesional terminé donde se detuvo su educa-
cion. Los ricos no se detienen ahi. Afiaden mds apalancamiento

agregando educacion financiera a su lista de mds y mds
apalancamiento.

Los pobres son diferentes de la clase media porque por lo

general tienen menos educacion en su lista de apalancamiento
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educativo. Los pobres a menudo no tienen ni siquiera la educa-
cion bésica o no logran agregar educacién profesional a su lista
como lo hace la clase media. Los pobres alcanzan un cierto
nivel de educacién y la clase media agrega un poco més de
educacidn... pero no la suficiente como para hacerse rica.

En libros anteriores, escribi que habia tres tipos diferentes
de educacion, las cuales son:

1.Educacién académica o escolar
2.Educacion profesional

3.Educacion financiera

Mi padre pobre se detuvo en la educacién profesional y no
se interesd por su educacion financiera. Eso determind su es-
tado financiero en la vida. Mi padre rico nunca detuvo su edu-
cacion financiera y eso determiné su estado financiero en la
vida, la riqueza. Los pobres con frecuencia son mds pobres
porque a menudo carecen de Ips fundamentos de los tres tipos
de educacion.

La gente que se queda rezagada actualmente incluye a quie-
nes han obtenido un poco de apalancamiento, pero no logran
obtener mas. So6lo porque te graduaste de la universidad hace
diez, afios no quiere decir que puedas dejar de trabajar para ob-
tener cada vez mas apalancamiento. Como solia decir mi padre
rico: "Un titulo universitario no autoriza para dejar de aprender
o dejar de aumentar tu apalancamiento". Luego proseguia:
"Tampoco el hecho de tener un millén de délares en el banco te
autoriza para dejar de aprender. De hecho, si dejas de aprender,
tu dinero pronto ird a parar con alguien que ha seguido apren-
diendo. Tu dinero iré a parar con la persona que se da cuenta de
que el verdadero apalancamiento es la habilidad de hacer mas y
mds constantemente con menos y menos'".
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El futuro del apalancamiento

Hoy en dia tenemos chicos de preparatoria que venden sus nego-
cios por millones de délares y se retiran sin nunca haber tenido un
empleo simplemente porque usaron una forma diferente de
apalancamiento de la que utilizaron sus padres. Al mismo tiempo,
tenemos personas de la generacion del baby boom que necesitan
regresar a la escuela para poder mantener su trabajo. La diferencia
se encuentra en la palabra apalancamiento y en la palabra y .Tu
competencia no necesita vivir en tu ciudad, ni siquiera en tu pais.
Las personas que ganaran financieramente son quienes estan dis-
puestas a hacer mds y mds con menos y menos... no quienes quie-
ran que les paguen mas y mas por hacer menos y menos.

En los préximos capitulos, algunas de las cantidades en dolares
de las que hablaré puede que no te suenen reales. Después de
todo, a menudo es dificil pensar en ganar millones de d6lares al
afio sin trabajar cuando, en el presente, puede que estés
trabajando muy duro sélo para ganar 50 000 ddlares al ano.
Subrayo la idea de mds y mds apalancamiento porque sin im-
portar cudnto ganes hoy, recibir un millén de délares al afio
sin trabajar es completamente posible, si estds dispuesto a seguir
pensando en hacer mds y mds con menos y menos. Si no estas
dispuesto a pensar en esos términos, entonces pasar de 50000
a un millén de délares al afio serd muy dificil.

La ironia es que, la gente que estd dispuesta a pensar en
términos de hacer mds y mds con menos y menos, es la gente
que con frecuencia se enfrasca en frabajar mds y mds por me-
nos'y menos. La buena noticia es que mientras estés dispuesto
a pensar en términos de hacer mds y mds con menos y menos,
vas a ganar mds y mds con menos y menos trabajo. Lo tinico
que tienes que hacer es mantener esa idea en mente y serd mas
facil que logres retirarte joven y rico
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Una sugerencia: Toma una hoja de papel y empieza a escri-
bir tus respuestas para la siguiente pregunta:

(Como puedo hacer lo que hago para mds gente con menos
trabajo y por un mejor precio?

Si no puedes pensar en nada, sigue pensando. Esa es una
pregunta muy importante. Es la pregunta, que si la respondes y
actias conforme a ella, hace que la gente sea millonada inclu-
-so multimillonaria. Por esa razén, mi padre rico la llamaba "la
pregunta del millén de dolares".

En la siguiente seccion, entraré a explicar el poder de tu mente
como herramienta de apalancamiento. Ser capaz de responder
preguntas como €sa es vital para lograr retirarse joven y rico.




CapiTuLo 5

El apalancamiento
de tu mente

Por qué algunas personas pueden y otras no

En Guia para invertir de Padre Rico, escribi sobre una leccion
de mi padre rico que vale la pena repetir en este momento.

La leccién comienza con mi padre rico, su hijo y yo cami-
nando frente a la fachada de una hermosa propiedad de playa.
Mi padre rico se detuvo, sefial6 y dijo: "Acabo de comprar este
terreno".

Me sorprendié que pudiera darse el lujo de pagar una pro-
piedad tan cara. Aunque yo era relativamente joven, sabia que
una propiedad con vista al mar en Hawai era costosa. Como mi
padre rico todavia no era rico, me pregunté cémo habia podido
darse el lujo de una inversion semejante. Mi padre rico estaba a
punto de compartir conmigo un gran secreto sobre cOmo
podia comprar inversiones que en realidad no podia comprar.
Se trata de uno de los secretos que lo hicieron rico.

Una realidad diferente

Dicho simplemente, mi padre rico pudo darse el lujo de comprar
un terreno costoso, aunque no tenia mucho dinero en esa época,
porque hizo que "poder pagarlo" fuera parte de su realidad.
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Una leccion en extremo importante

En el transcurso de los afos, mi padre rico me ensené muchas
lecciones importantes... lecciones que afectaron de manera ra-
dical la direccién y el resultado de mi vida. Esta leccion sobre
el poder de la realidad de una persona es una de las més impor-
tantes. Quienes leyeron Padre Rico, Padre Pobre puede que
recuerden que él nos prohibid a su hijo y a mi decir las pala-
bras: "No puedo pagarlo". Mi padre rico entendia el poder de
la realidad de una persona. Su moraleja detrés de la leccion era:

Lo que ti piensas que es real es tu realidad.

Como era un hombre religioso, mi padre rico a menudo citaba
el pasaje del Antiguo Testamento "y la palabra se hizo carne".
Ponia el pasaje en términos mads cotidianos para que nosotros,
que éramos chicos, pudiéramos entenderlo. Constantemente nos
decia a Mike y a mi: "Lo que significa 'y la palabra se hizo
carne' es que lo que piensas y dices que es real se convierte en
tu realidad". Cuando se top6 con esa hermosa propiedad con
vista al mar, se neg6 a decir "no puedo pagarla", aunque no tenia
el dinero en esa época. En cambio, pasé meses ideando un plan
para determinar como podia pagarla. Trabajé duro para tomar lo
que estaba fuera de su realidad y hacerlo parte de su realidad.
No fue el dinero lo que hizo que mi padre rico fuera mas rico.
Fue su habilidad para expandir su realidad lo que finalmente
lo hizo mds y mads rico.

JInvertir es arriesgado?

Las personas con frecuencia dicen: "Invertir es arriesgado".
Para ellas, la idea es real y como piensan que es real, se con
vierte en su realidad, aunque invertir no tiene que sei arries-
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gado. Aunque siempre hay algo de riesgo, asi como hay ries-
go en cruzar una calle o en andar en bicicleta, los actos en si
no tienen que ser arriesgados. Asi que muchas personas pien-
san que invertir es arriesgado porque consideran que sus ideas
son reales.

Hace unos meses, un reconocido asesor de inversiones de
un banco famoso, y yo, estdbamos siendo entrevistados en un
programa de radio. El reconocido asesor habia sido invitado
para retar las ideas que yo habia escrito en Padre Rico, Padre
Pobre. Comenzé diciendo: "Robert Kiyosaki afirma que las
personas deberian iniciar su propio negocio si quieren ser ri-
cas. De lo que el sefior Kiyosaki no logra darse cuenta es de
que la mayoria de las personas no pueden iniciar su propio ne-
gocio. Empezar un negocio es demasiado arriesgado. Las esta-
disticas muestran que nueve de cada diez negocios fracasan en
sus primeros cinco afios. Por esa razdn, las ideas del sefor
Kiyosaki son arriesgadas. Preguntele qué es lo que tiene que
decir con relacion a esos hechos".

El entrevistador de radio, feliz de tener un poco de contro-
versia en su programa, me preguntd en un tono alegre: "Bien,
(,qué es lo que tiene que decir con relaciéon a esos hechos,
sefior Kiyosaki?"

Después de haber escuchado eso muchas veces antes, esta-
ba listo para aceptar el reto verbal de manera calmada. Ha-
ciendo una pausa por un momento, aclaré mi garganta y dije:
"Ya he visto y he escuchado que citan esas estadisticas... y,
por mi experiencia, dirfa que esas estadisticas son correctas.
He visto fracasar a muchos negocios antes de su quinto ani-

versario.
'Entonces, ;como puede usted recomendar a la gente que
empiece su propio negocio?", pregunté el reconocido asesor
una huella de ira en su voz.
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"Primero que nada", repliqué, "yo no recomiendo a la gente
que empiece su propio negocio. Afirmo que todo el mundo
deberia encargarse de su propio negocio. Cuando digo 'en-
cargarse de su propio negocio' me refiero a que deberian en-
cargarse de su portafolio de inversion. Eso no necesariamente
significa empezar su propio negocio, aunque un negocio bien
llevado a menudo es un activo que hace que los ricos
sean muy ricos".

"¢Y qué hay del riesgo?", preguntd el reconocido asesor fi-
nanciero. ";Qué piensa usted sobre los nueve de cada diez ne-

gocios que fracasan?"
"Si, (qué hay de eso?", preguntd el entrevistador un poco
menos alegremente después de darse cuenta de que el intercam-
bio no estaba escalando hasta el nivel de una discusion al aire".
"Primero que nada, aunque nueve de cada diez no lo logran,
note que uno de cada diez si lo logra. Una vez que me di cuenta
de que las probabilidades eran de nueve a diez para lograrlo,
supe que necesitaba estar preparado para perder por lo menos
nueve veces."
"(Usted estuvo preparado para perder nueve de cada diez
veces?", pregunto el asesor financiero con un tono sarcéstico.

"Si", respondi. "De hecho, he sido parte de los nueve que no
sobrevivieron. De hecho, he estado entre esos nueve de cada
diez que no sobrevivieron por dos veces, pero luego lo logré en
mi tercer intento."

"Entonces, ;cémo se sintié cuando fracasé?", me preguntd
el asesor de inversiones, que era empleado del banco y no el
duefio de un negocio. "; Vali6 la pena?"

"Me senti terriblemente la primera vez que fracasé. Fue to
davia peor la segunda. Pero si, para mi, vali6 la pena. De no
haber fracasado dos veces, no me habria retirado prematura
mente dieciocho afios después ni seria financieramente lilre
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hoy", contesté. "Me tomé un poco recuperarme cada vez. No
obstante, aunque me senti mal, estaba preparado mentalmente
para seguir adelante diez veces, incluso veinte, si era necesa-
rio. No queria fracasar tantas veces, pero estaba dispuesto."

"Suena demasiado arriesgado para mi y es demasiado arries-
gado para la mayoria de las personas", dijo el asesor.

"Estoy de acuerdo", contesté. "Es especialmente arriesgado
si no estds dispuesto a fracasar, o a fracasar por lo menos una
vez antes de abandonarlo. Es todavia peor si piensas que fraca-
sar es malo. Mi padre rico me ensefié a entender que fracasar
es parte de ganar. Aunque tuve éxito en el pasado, atn sé que
las probabilidades siguen siendo las mismas. Cada vez que
empiezo un negocio, sigo siendo consciente de que nueve de
cada diez fracasan".

"(Por qué dice eso?", preguntd el entrevistador.

"Porque siempre necesito permanecer humilde y respetar las
probabilidades. He visto a demasiadas personas construir un
negocio, ganar mucho dinero, volverse jactanciosos y empezar
otro negocio pensando que las probabilidades ahora estén a su
favorr. Aunque es posible que las probabilidades hayan mejora-
do un poco debido a su experiencia y a su éxito pasados, todos
necesitamos ser lo bastante humildes como para saber que las
probabilidades siguen siendo nueve de cada diez para los ne-
gocios que estdn empezando".

"Lo que dice tiene sentido", dijo el entrevistador. "Asi que
actualmente cuando usted empieza un nuevo negocio sigue sien-do
cauteloso. Sigue respetando la posibilidad de éxito de uno a
diez.

Asi es", repliqué. "He tenido muchos amigos que se
vuel-ven jactanciosos y ponen todo el dinero de su ultimo
negocio tu uno nuevo y luego lo pierden todo. Si quieres
tener éxito en la vida, siempre tienes que respetar las
probabilidades, sin
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importar qué tanto éxito tuviste en el pasado. Todo jugador
profesional de blackjack sabe que no porque sacaron un as y
un rey en su ultima mano, cambian las probabilidades para la
siguiente".
"Lo tendré en mente", dijo el entrevistador. "Sigo pensando que
es arriesgado”, dijo el asesor. "Usted y su libro son peligrosos.
La mayoria de las personas no puede hacer lo que usted hace. La
mayoria de las personas no estd preparada para dirigir su propio
negocio".
"(Estd wusted de acuerdo?", pregunté el entrevistador.
"También hay algo de verdad en la afirmacién" contesté.
"Nuestro sistema escolar entrena a las personas para ser emplea-
das méas que para ser duefias de negocios y por esa razon es que
la mayoria no esta preparada para dirigir su propio negocio. Asi
que yo estaria de acuerdo con nuestro reconocido asesor".
Haciendo una pausa, dejé que mi comentario de acuerdo
quedara claro. Estaba haciendo mi mejor esfuerzo por no entrar
en una discusién, aunque me sentia provocado por el asesor de
inversiones. Siguiendo adelante dije: "No obstante, les
recuerdo que hace menos de cien afios, la mayoria de las per-
sonas eran pequefios negociantes independientes. Muchos de
nosotros tenemos parientes que eran granjeros o que tenian
negocios pequefios. Todos eran empresarios. La gente hace
cien afos era lo suficientemente fuerte como para dirigir su
propio negocio a pesar de los riesgos. No fue sino hasta que
gente como Henry Ford comenz6 a construir meganegocios
cuando cada vez mas personas se volvieron empleadas. Sin
embargo, aun con el advenimiento de meganegocios como
Ford o General Electric, los pequefios negocios independientes
siguen prosperando.
"De hecho, los pequefios negocios son responsables de casi
todo el crecimiento laboral y de una gran parle de todos los
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impuestos que se cobran. Asi que a pesar de los riesgos, cada
vez mds personas siguen empezando su propio negocio. Sin
ellas, habria mucho més desempleo. Sin esos individuos dis-
puestos a correr riesgos, seriamos una nacion financieramente
rezagada. La libre empresa nos da a todos la oportunidad de
correr riesgos y crecer. Si esos individuos no corrieran riesgos,
nuestra nacién no seria tan préspera como lo es actualmente.
Las personas que corren riesgos aumentan la prosperidad".

La entrevista prosiguié durante otros diez minutos. No hubo
ni una resolucién ni un acuerdo. Era obvio que proveniamos de
realidades diferentes. A medida que continué la conversacién
sin acuerdo, podia escuchar a mi padre rico diciendo: "Muchas

discusiones en la vida real son ocasionadas por diferencias de
realidad".

Las proporciones de riesgo-recompensa estan a tu
favor

Una de las cosas que queria decir al asesor era que la proporcion
de riesgo-recompensa estaba a mi favor. Sin embargo, eso
segu-ramente habria llevado a una discusion... a una prueba para
ver quien estaba bien y quién estaba mal. No logré dejar en claro
mi punto en la radio, pero te lo quiero explicar a ti... el punto es
que hay riesgo en lo que hago pero no tiene que ser arriesgado.
Hace afios, mi padre rico nos explic a su hijo y a mi la
importancia de conocer los riesgos, las recompensas y de tener
una estrategia ganadora... una estrategia ganadora que incluye-
ra perder. Mi padre rico estaba consciente de la proporcién
de
fracaso de nueve de cada diez que tiene la mayoria de los ne-
gocios que estdn empezando. También estaba consciente de que
la recompensa de hacerlo s6lo una de diez veces aumentaba
mucho el riesgo de perder nueve. Mi padre rico explicé con
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mayor detalle su posicién diciendo: "La mayoria de las perso-
nas piensan sélo en términos de lo que es inteligente y 1o que es
arriesgado. Las personas inteligentes, en cuanto a lo financiero,
piensan en términos de riesgo y recompensa. En otras pala-
bras, en lugar de decir de inmediato que algo es demasiado
arriesgado, que estd bien o mal, que es bueno o malo, las perso-
nas inteligentes en cuanto a lo financiero sopesan los riesgos y
las recompensas. Si las recompensas son lo bastante grandes,
ideardn una estrategia o un plan que aumente sus posibilidades
de éxito sin importar cudntas veces pierdan antes de ganar "

Una estrategia de ganador

Por ejemplo, tengo un amigo que usa su propia estrategia sen-
cilla de riesgo-recompensa para hacer transacciones diarias en
la bolsa. Sabe que las posibilidades indican que encontrard un
movimiento del mercado en uno de cada veinte tratos. Por eso,
establece lo que llama una estrategia de administracién del di-
nero. Si tiene 20 000 ddlares para meterlos en la bolsa, lo cual
es la décima parte de los 200 000 ddlares de efectivo total que
tiene, sélo arriesga mil ddélares en cada transaccion. En otras
palabras, su estrategia es tener siempre suficiente dinero para
perder diecinueve de cada veinte veces. Lo he visto perder
14000 ddlares en catorce transacciones seguidas y luego, re-
pentinamente, ganar 50000 en el siguiente movimiento del
mercado. Su estrategia ganadora toma en cuenta la probabili-
dad de perder diecinueve de cada veinte veces, aunque nunca
ha perdido tantas veces seguidas... hasta ahora. Cada vez que
gana, de inmediato vuelve a las mismas probabilidades, es de-
cir, una de cada veinte veces. Sabe que las probabilidades no
cambian sin importar cudnto dinero tiene. Sigue planeando per-
der diecinueve de cada veinte veces.
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Una estrategia de perdedor

La persona promedio, que evita perder y espera ganar el ciento
por ciento del tiempo, es la persona que con frecuencia tiene la
estrategia de perdedor. Esperar ganar el cien por ciento de las
veces y nunca fallar es la realidad de un perdedor. Como decia
mi padre rico: "Una estrategia ganadora debe incluir perder".
La mayoria de las personas hoy en dia tienen un plan de retiro
que no incluye la posibilidad de perder. La mayoria de las per-
sonas hoy en dia simplemente esperan que la bolsa siempre
suba y que, cuando se retiren, sus ahorritos les duren mientras
vivan. Ese es un plan que no incluye perder y por esa razén es
el plan de un perdedor. Los ganadores saben que perder debe
ser parte de cualquier plan. Cuando estuve con los Marines,
liempre teniamos planes de contingencia, que son planes para
las veces en que las cosas no salen como esperamos. Muchas
personas hoy en dia no tienen planes de contingencia para el
retiro. La mayoria no tiene planes de retiro que incluyan la po-
sibilidad de una caida severa de la bolsa después de retirarse o la
posibilidad de vivir mas de lo que les duren sus ahorros de
retiro. En otras palabras, en lo que respecta al plan de retiro, la
mayoria de las personas tienen una estrategia de perdedor por-
que no da ninguna cabida al error.

Perdiendo el 98 por ciento de las veces

En el mercadeo de respuesta directa, la mayoria de los
mercaddlogos sabe que las probabilidades son que 98 por cien-
to mundial publicitario que mandan por correo no generara
unai venta. De modo que los mercad6logos profesionales cuen-
tan sus campafias de mercadeo en dos por ciento de ganancia,
algunos incluso en menos. Saben quedos por ciento de ganan-
cia debe cubrir el costo del envio por correo realizado a 98 por
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ciento de las personas que no contestaron. Una vez que los
mercaddlogos directos descubren a quien puede devolver dos
por ciento o mds, simplemente aumentan el niimero de envios,
sabiendo que seguirdn perdiendo 98 por ciento de las veces.
Saben cémo hacerse ricos ganando sélo dos por ciento de las
veces y perdiendo 98 por ciento.

Los perdedores piensan que perder es malo

Mi padre rico decia: "Los perdedores son personas que piensan
que perder es malo. Los perdedores no se pueden dar el lujo de
perder y con frecuencia lo evitan a toda costa. Muchos perde-
dores apuestan sélo a cosas seguras... cosas seguras como la
seguridad laboral, un sueldo fijo, una pensién garantizada y los
intereses de una cuenta bancada. Los perdedores siguen per-
diendo y los ganadores siguen ganando simplemente porque
los ganadores saben que perder es parte de ganar".

De pequeios, mi padre rico con frecuencia nos preguntaba:
" Estas dispuesto a perder 99 por ciento de las veces?"

La respuesta que esperaba de nosotros era: "Si, si la recom-
pensa por ganar sobrepasa los riesgos y los costos de perder 99
veces". Tras pedirnos que explicdramos a mayor profundidad,
le deciamos: "Si supiéramos que podiamos ganar un millén de
dolares y la proporcion riesgo-recompensa fuera 1:100 y la
apuesta minima fuera de un dolar, meteriamos 100 ddlares en
billetes de ddélar y harfamos nuestra estrategia para apostar un
dolar 100 veces".

Esa era su forma simple de entrenarnos para pensar en términos
de riesgo y recompensa en lugar de bien y mal, arriesgado o segu-
ro. A mi padre rico no le gustaban los juegos de apuesta ni nos
animaba a participar en ellos. Simplemente nos estaba entrenando
a su hijo y a mi a pensar en términos de riesgo y recompensas.
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Por qué los hermanos Wright estaban en lo
correcto

Mi padre rico nos contaba a su hijo y a mi sobre su viaje a Kitty
Hawk, en Carolina del Norte. Fue ahi mientras estaba de licencia
del ejército en la Segunda Guerra Mundial. Decia: "Chicos,
algin dia necesitan ir a Kitty Hawk para ver lo listos que eran
Orville y Wilbur Wright. Los hermanos Wright sabian que ha-
bia riesgos en ser los primeros en volar pero no eran arriesga-
dos". Mi padre rico explicaba que los hermanos Wright eligie-
ron una gran extension plana de arena cubierta de hierba para
practicar sus fracasos. Nos decia: "Esos jovenes sabian que iban
a fracasar por lo que buscaron un terreno muy seguro en el cual
fracasar. No se aventaron de puentes ni de pefiascos. Buscaron un
gran terreno plano con un buen viento fuerte y practicaron el
fracaso hasta el dia en que pudieron volar.

"Debido a su disposicién para correr riesgos de manera inte-
ligente, esos dos jovenes cambiaron el mundo para siempre.
Algun dia, ustedes dos, deben ir a ver ese terreno en donde dos
hombres valientes eligieron practicar el fracaso para poder volar
un dia. La mayoria de las personas nunca volardn en cuanto a
lo financiero simplemente porque eligen evitar el fracaso". En
agosto de 2000, estuve parado en ese mismo terreno amplio de
arena cubierta de pasto y vi lo que mi padre rico habia visto
alrededor de 50 afios antes. Vi un terreno que era el lugar perfecto
para fracasar antes de volar.

Me transporté a la lecciéon de mi padre rico sobre los herma-
nos Wright. Mi padre rico solia dibujar el siguiente diagrama
para su hijo y para mi:
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Explicando el diagrama, mi padre rico decia: "Cuando una persona dlice cosas como:

1.No puedo pagarlo.

2.No puedes hacer eso.
3.No puedo hacerlo.

4.Eso es imposible.
Por lo general estdn hablando desde su realidad, haciendo comentarios sobre ideas fuera de su realidad".

Continuaba diciendo: "Cuando los hermanos Wright anunciaron que iban a ser los primeros seres humanos en volar, muchas personas
dijeron: 'Los seres humanos nunca podrén volar'. De hecho, una de las personas que lo dijeron fue su propio padre, un hombre de la iglesia

respetado".



Asi que viendo el simple diagrama de mi padre rico, puedes ver que, para la mayoria de las personas, la idea de que los seres humanos
pudieran volar estaba fuera de su realidad. De modo que ese comentario venia desde afuera de la frontera de su realidad conocida,



La razén por la que muchas personas decian: "Los seres humanos nunca van a volar", era porque esa idea estaba fuera de la realidad de la mayor
parte de la gente en esa €poca. Sin embargo, la idea no estaba fuera del terreno de Imposibilidad para los hermanos Wright... y ellos pasaron afios
trabajando para hacer que la posibilidad se convirtiera en realidad. En lo que respectaba al dinero, eso es precisamente lo que mi padre rico hizo y
lo que mi padre pobre no hizo. Hoy en dia, la frase comun es: "Estar dispuestos a pensar fuera de la norma". Mi padre rico diria: "Todo el mundo
puede pensar fuera de la norma por un dia. La pregunta es: ;puedes pensar fuera de la norma du-rante afios? Si es asi, te hards cada vez mas y mas

rico".
Cuando mads adelante en mi vida le dije a ese asesor finan-cierto o que yo estaba dispuesto a fracasar nueve de cada diez veces en un negocio

s6lo porque las recompensas sobrepdsaban en mucho a los riesgos, dudo que me haya escuchado. En realidad no me escuché cuando dije: "Empecé
el negocio sa-biendo que probablemente iba a fracasar. No pensaba que iba a tener €xito y, no obstante, sabia que tenia que empezar lia-



106 ROBERT T. KIYOSAKI

casando". Ese tipo de mentalidad no parecia ser parte de la
suya. El punto aqui no es quién estd bien y quién estd mal. El
punto que se debe sefalar aqui es que nuestras realidades son
diferentes. Y, debido a que nuestras realidades son diferentes,
pensamos de manera diferente y vemos el mundo de manera
diferente.

El apalancamiento de tu mente

No estoy animando a nadie para que salga y al azar empiece a
perder ni para que empiece a jugar blackjack en un casino. Eso
seria tan tonto como apostar a la loteria para que se encargue
de tu retiro. Esta leccidn es sobre la diferencia en las realidades

personales.

La leccion es que nuestra mente es nuestra herramienta de
apalancamiento mds poderosa. Lo que pensamos que es real se
convierte en nuestra realidad, en la mayoria de los casos. Una
persona que piensa que invertir es arriesgado con frecuencia
encontrard toda la realidad que quiera para sustentar esa
realidad. Esta persona abrira el periddico y leera sobre todas las
personas que han perdido dinero en inversiones. En otras
palabras, 1a mente tiene el poder de ver lo que piensa que es
real y de negarse a cualquier otra realidad. Asi como la gente
les decia a los hermanos Wright: "Los seres humanos nunca
podran volar". Y a Cristébal Colén: ";No puedes ver que el
mundo es plano?" La gente siempre tendré su propia realidad.
Para retirarte joven y rico, una de las cosas mds importantes
que puedes hacer es a tomar el control sobre tu propia realidad.
Si puedes hacerlo, obtener cada vez mas dinero con cada vez
menos esfuerzo, ésto se volvera cada vez mas facil. Si no
puedes controlar y cambiar tu realidad, entonces hacerte cada
vez mads tico puede tomarte mas tiempo del que quemas.
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Fue la habilidad de mi padre rico para cambiar continuamente
su realidad la que al final lo hizo rico. No fue la propiedad
con vista al mar la que lo hizo rico. Fue su habilidad para
cambiar su realidad. Después de que compré esa propiedad,
pronto se encontré buscando propiedades todavia mds gran-
eles donde probar su realidad.

Al mismo tiempo, fue la incapacidad de mi padre pobre

para cambiar su realidad la que lo hizo trabajar mas duro y no
avanzar financieramente. Fue su frase constante: "No puedo
pagarlo” la que le dio forma a su realidad. Mi padre pobre era
un hombre muy listo. Habria podido pagar ese mismo terreno
si hubiera estado dispuesto a cambiar su realidad, pero no
sabia que era ésta la que se estaba interponiendo en el
camino. Realmente pensaba que no podia pagar una
propiedad multimillonaria de bienes raices. Sus pensamientos
fueron su realidad.
Al final, la diferencia principal entre mi padre rico y mi padre
pobre simplemente fue la diferencia de sus realidades. En
principio, uno eligié expandir su realidad diciendo: ";{Cdémo
puedo pagar esa propiedad con vista al mar?", aunque en esa
Epoca no podia pagarla. El otro eligi6 decir: "No puedo pagar-
la". Corno dije antes, no fue la propiedad con vista al mar la
que hizo que uno fuera rico y otro pobre. Fue la eleccién de
realidades que hicieron.

El apalancamiento #1

El apalancamiento nimero uno es el que se encuentra en tu
mente porque es donde se forman tus realidades. Para Kim y
para mi, retirarnos jévenes y ricos nos exigié controlar, cam-
biar y expandir constantemente nuestras realidades. Hoy en
dia le digo a la gente: "EI primer paso para pasar de 50 000
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dodlares al ano y una gran cantidad de trabajo arduo a un mi-
116n de ddlares al afio con muy poco trabajo comienza con un
cambio de realidad".

Un cambio de realidad no necesariamente significa mas
grande o mejor. Un cambio de realidad simplemente puede ser
darle un ligero giro a un punto de vista. Por ejemplo, en lugar
de decir que algo es "demasiado arriesgado" como dicen
muchos inversionistas sofisticados, pregunta ";jcudl es la

Al

proporcion de riesgo-recompensa?”’ o ";cudntas veces voy a
perder antes de ganar?" En lugar de decir: "Ese terreno es
demasiado costoso", lee un libro sobre una persona que pudo
comprarlo o preguntale a alguien que pudo pagar ese terreno y
averigua como pudo pagarlo. Lo importante no es el terreno

sino el cambio de tu realidad.

Por qué un padre se hizo mas rico y el otro mas
pobre

Mi padre rico tenia la habilidad de cambiar, controlar y expan-
dir continuamente su realidad. Y como podia expandir conti-
nuamente su realidad, se hizo cada vez mads rico trabajando
cada vez menos. Mi padre pobre, por otro lado, eligié vivir
dentro de su realidad. Mi padre pobre vivia en un mundo de lo
que €l pensaba que era lo real y era la #inica realidad posible
para él. Por eso trabajé cada vez mds y se retir6 pobre. Tenia
una realidad fija y no sabia como controlarla, cambiarla o ex-
pandirla. En lugar de cambiar su realidad, siguié haciendo afu
maciones como: "No puedo pagarlo”, "Nunca seré rico", "El
dinero no me interesa", "Cuando me retire, mi ingreso bajara",
Sus palabras se convirtieron en su realidad de vida.

Si quieres retirarte joven y rico, puede ser que necesites carm
biar y expandir tu realidad y hacer que esto sea un hdbito. Como
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mi padre rico nos recordaba constantemente a su hijo y a mi:
I us pensamientos y palabras se hacen carne".

Fuera de nuestra realidad durante arios

Sentado en la fria montafa canadiense la vispera del Afio Nue-
vo, me di cuenta de que necesitaba estar dispuesto a tener ideas
fuera de mi realidad y a seguirlas teniendo hasta que esas
ideas del terreno de la posibilidad se volvieran mi realidad. Asi
como los hermanos Wright pasaron afos dispuestos a vivir
fuera de la realidad de la mayoria de las personas, Kim,
Larry y yo también tuvimos que vivir fuera de la realidad de
muchas per-somos durante afios. De hecho, tuvimos que vivir
fuera de nues-tra propia realidad durante afios. A menudo nos
enfrascdbamos en discusiones con otras personas y en
ocasiones nos cri-ticaban por ser sofiadores, tontos,
irresponsables o arriesgados. Kim, Larry y yo tuvimos que
vivir con fe en nuestras convicciones por lo menos cuatro
afios antes de empezar a ver resultados tangibles dentro de
nuestra realidad. En otras pala-bras, nos tomé de cuatro a
ocho afios empujar nuestra realidad al nivel de nuestras metas
que se encontraban en el terreno de la posibilidad.

Hoy en dia, cuando la gente me pregunta qué se necesita
para ser rico, yo digo: "Se necesita la habilidad para expandir
tu realidad. Si no estés dispuesto a expandir tu realidad, hacer-
le rico puede tomarte un tiempo muy largo".

Uns sugerencia; Una forma en que mi padre rico hizo que
su hijo y yo expandiéramos nuestras realidades fue por medio
de la lectura de biografias de personas que habian vivido la

vida que habian querido. Por ejemplo, nos hizo leer las biogra-
fias de Jhon D. Rockefeller y Henry Ford. Més recientemente,
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leido libros escritos por o sobre Bill Gates, Richard Branson,

George Soros, entre otros.

Cuando me topo con gente que dice "soy demasiado viejo", yo
les pregunto si estarian dispuestos a leer la historia del coronel
Sanders, un hombre que empez6 a hacerse rico hasta los sesenta

y tantos anos. Cuando escucho que una mujer dice "no puedo
avanzar porque éste es un mundo de hombres", le pregunto si ha
leido la historia de Anita Roddick, fundadora de The Body Shop
o la de Muriel Schiefer, la primera mujer que tuvo un asiento en

el Intercambio Bursétil de Nueva York. Cuando las personas dicen

que son demasiado jovenes, les pido que lean sobre Bill Gates,

una persona que se convirtio en el hombre maés rico del mundo a

comienzos de sus treinta. Si esas historias no expanden sus

realidades, dudo que haya algo que

lo logre.

Otro libro excelente es Body for Life { Cuerpo para la vida)

de Bill Phillips. Un amigo me recomendé que lo leyera porque

vio que mi cintura se estaba ensanchando. Acabo de terminar

de leerlo y ahora estoy siguiendo el programa que en €l se ex

plica. Bill Phillips dice muchas cosas que mi padre rico me

ensefid, pero su tema es la salud fisica y el de mi padre rico, la

riqueza fisica.

Sin importar el tema, encontré que el proceso era el mismo Por
ejemplo, Bill Phillips escribe que hay que encontrar las
razones para perder peso antes de comenzar a perderlo. Mi pa-
dre rico lo llamaba el porgué. Bill Phillips tiene una seccion
excelente sobre los suefios versus las metas y por qué ambos
son importantes para el proceso. Sin embargo, los temas cu los
que encontré una correlaciéon mds cercana entre estar sano y ser
rico tenian que ver con comer e ir mds alld de tu realidad. Bill
Phillips anima a la gente a comer mds, no menos. Reco-miciula
comer teis comidas diarias si quieres perder peso, ga
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nar fuerza y recuperar tu salud. Dice que muchas personas
que tratan de perder peso matdndose de hambre s6lo se matan
de hambre durante un tiempo corto; en ese tiempo pierden
musculo, no grasa y luego regresan a la parranda, lo cual las
engorda mds. Se ponen mds gordos porque ahora tienen mdas
calorias y Menos mudsculo para quemar las calorias

adicionales. Conozco bien ese patron.
M i padre rico decia lo mismo sobre las personas que inten-
tan hacerse ricas siendo tacanas, frugales, privindose de gastar
dinero, viviendo por debajo de su nivel y escatimando. La ma-
yoria de las personas no se vuelven fuertes financieramente
con ese tipo de comportamiento. Una persona necesita gastar
mads si quiere hacerse rica... pero debe saber como gastar 'y en
que gustar para hacerse rica. Como decia mi padre rico: "Hay
gastos buenos y gastos malos". Y la mayoria de nosotros sabe-
mos que hay comida buena y comida mala. Asi como una per-
sona intenta perder peso matandose de hambre, una persona
que intenta hacerse rica siendo tacafia lo tnico que logra es
hacerse mas débil financieramente y luego, de repente, agarra
la parranda, pero no es una. parranda de comida, es una pa-
rranda de gasto. Y asi como quien agarra una parranda de co-
mida se dedica a comer comida chatarra, en la parranda de
gas-no se gasta en baratijas. Bill Philips también sugiere que "la
méxima intensidad ocu-ne despues de que has 'percibido’ el
fracaso". Pienso que lo que Bill Philips estd diciendo es que
solo después de que ya no puedes avanzar mas, en el momento
en que fracasas, comien-zas a sanar y a crecer de nuevo. En
otras palabras, s6lo después empujarte mds alla de tus limites y
de fracasar fisicamente, esn cuando te vuelves mas saludable.
Yo digo que lo mismo es cierto en lo que respecta a volverte
mads rico. He notado que la mayoria de las personas no tienen
éxito porque evitan el Iraca-
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so a toda costa. De la misma forma en que el asesor de inver-
siones aconsejaba no iniciar un negocio porque nueve de cada
diez negocios fracasan, la mayoria de las personas ven el fraca-
so como algo malo. Mi padre rico me enseiié que el fracaso era
esencial para aprender y tener éxito. Y personalmente he apren-
dido més después de fracasar que antes de fracasar. Aunque a
veces duele, el proceso de cura después del fracaso es lo que
finalmente me dio mds fuerza emocional y financiera.

He conocido muchas personas que no tienen éxito s6lo porque

exitosamente han fracasado en fracasar. Han fracasado en ir

m4s alld de su propia realidad percibida sobre lo que piensan que

es posible. Cuando fracasan en eso, también lo hacen en
encontrar lo que es posible en su vida. Como dije, pienso que
fue la habilidad de mi padre rico para cambiar y expandir con-
tinuamente su realidad lo que al final lo hizo rico. Bill Phillips
estd diciendo lo mismo sobre volverse saludable. No te vuelves
mas saludable permaneciendo dentro de tu realidad de qué tan
fuerte eres. Si quieres volverte mas saludable y més rico, nece-
sitas ir més alla de tu realidad. Necesitas vivir tu vida en un
terreno de nuevas posibilidades. Las buenas noticias son que si
constantemente vas mas alla de tus limites, ganas el mejor
apalancamiento de todos. Ganas el apalancamiento de volverte
mds saludable, més rico, de permanecer joven por mds tiempo,
tal vez hasta de volverte mds atractivo... y, para mi, ése es un
apalancamiento para el que vale la pena vivir.

Si estds dispuesto a expandir tu realidad, puede que quieras
empezar leyendo libros o escuchando cintas sobre personas que
ya han logrado lo que ti quieres lograr. Mi padre pobre me
animo a leer libros sobre grandes lideres como los presidentes
Lincoln y Kennedy, Gandhi, el reverendo Martin Luthcr King
entre otros. Asi que ambos padres recomendaban leer para ex-
pandir tu realidad, s6lo que no recomendaban las mismas reali-
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dados porque provenian de diferentes realidades... y yo estoy
feliz de haber estado expuesto a ambas.

Si verdaderamente quieres retirarte joven y rico, el lugar para
empezar es con tu propia realidad.



CapiTuLo 6

¢ Qué consideras
arriesgado?

Haber tenido dos dos hombres fuertes como figuras paternas

me

dio la oportunidad de estar consciente de realidades diferen-

tes. Aunque a veces era confuso o contradictorio, haber teni-

do que escuchar dos realidades diferentes fue benéfico para

mi largo largo plazo. Me di cuenta de que ambos pensaban

que

estaban en lo correcto y en ocasiones pensaban que el otro
Mi equivocado.

M 1 padre real estaba subiendo con velocidad la escalera en

el gobiierno estatal. Rdpidamente pasé de ser maestro de escue-

a la supervisor de educacion para el estado de Hawai.

Notando

su rapido ascenso, la gente comenz6 a susurrar que mi padre
algin dia se postularia para un cargo politico.

Al mismo tiempo que mi padre estaba subiendo la escalera
del gobierno, mi padre rico habia estado trabajando duro para
levantarse de la pobreza en su camino hacia volverse muy adi-

nerado. Para la época en que su hijo y yo estdbamos en prepa-
ratoria , erarico y se estaba volviendo més rico. El
plan en el



que habia estado trabajando durante mds de veinte afios fun-
cionaba. De repente, la gente comenz6 a notarlo, a él y a sus
actividades. Ya no era esa oscura figura de la que nadie sabia.
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pronto estaba comprando propiedades como trofeos en Hawai.
Mi padre rico fue un hombre que comenzo6 sin nada, tuvo un
plan a largo plazo, trabajé en éste y ahora estaba entrando al
radar de los ricos y poderosos de Hawai.

A los cuarenta y tantos afios, mi padre rico se mudé del
pueblito donde viviamos e hizo una jugada para obtener enor-
mes bloques de terreno en Waikiki Beach. Los periddicos esta-
ban llenos de articulos sobre ese nuevo jugador en el mercado
de los resorts. No pas6 mucho tiempo antes de que controlara
un bloque de terreno en la playa Waikiki asi como otras propie-
dades con vista al mar en las islas exteriores. Mi padre rico ya
no era un chico pobre de un pueblito en una isla remota. Habia
entrado en el corazén de la accién y la gente lo notaba.

Mientras mis dos padres estaban haciendo sus jugadas en
sus importantes carreras, yo estaba en la universidad en una
academia militar en Nueva York. Mike, ahora el hijo de un
hombre rico, vivia en un penthouse justo en Waikiki Beach
mientras asistia a la Universidad de Hawai y lo preparaban
para dirigir el creciente imperio de su padre. Sonaba impre-
sionante que viviera en un penthouse, pero, en realidad, Mike,
al tiempo que asistia a la universidad, estaba dirigiendo el
hotel en donde se encontraba el penthouse.

Durante las vacaciones de Navidad, cuando estuvimos en casa,
Mike y yo estdbamos en la oficina de mi padre rico hablando de
lo que habiamos aprendido en la escuela y de las personas mu-
vas a quienes habiamos conocido. Tras haber conocido
jovenes de todo el pais, les hice un comentario a Mike y a mi
padre rio:i "He notado lo diferente que piensa la gente sobre el
dinero. He conocido chicos de familias muy adineradas y chicos
de familias muy pobres. Aunque la mayoria de los chicos son
brillantes en cuanto a lo académico, la clase media y la pobre
parecen pensar de manera distinta a los chicos que vienen de
familias ricas".
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La respuesta de mi padre rico a mi ultima afirmacién fue
veloz: "No piensan de manera distinta", dijo, "piensan exacta-
mente de manera opuesta”. Sentado ante su escritorio, tomé su
libreta amarilla y escribi6 la siguiente comparacion:

Mentalidad opuesta
La clase media Los ricos
Trabajo seguro Crear un negocio
Casa grande Condominios de departamentos
Ahorrar dinero Invertir dinero

Los ricos son codiciosos Los ricos son generosos

Después de que terminé de escribir, mi padre rico levanté la
mirada hacia mi y dijo: "Tu realidad esta definida por lo que
concideras inteligente y por lo que consideras arriesgado”.
Al ver su diagrama, pregunté: "; Quieres decir que la clase
media piensa que tener un trabajo seguro es inteligente y que
crear un negocio es arriesgado?" Yo conocia bien esa realidad
porque era la realidad de mi padre pobre.
"Asi es", dijo mi padre rico. ";Y qué mds sobre tener un
trabajo seguro?"
Pensé por un rato y mostré que no tenia idea: "No sé qué es
lo que estds buscando”, contesté. "Es cierto que mi padre y
muchas personas piensan que tener un trabajo seguro es algo
inteligente. ;Qué es lo que estoy dejando fuera?"
"Lo que estds dejando fuera es mi realidad", dijo mi padre
rico, "Les dije que la clase media y la clase pobre no sélo
pien-
san de manera distinta. Dije que piensan exactamente de mane-
ra opuesta. Asi que, ;cudl es mi realidad
opuesta?"
De pronto, mds de la realidad de mi padre rico entré en mi
realidad. ";Quieres decir que piensas que crear un negocio es
inte-
ligente y que tener un trabajo seguro es arriesgado?", pregunté.
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Mi padre rico agit6 la cabeza y dijo: "No. Aprender a crear
un negocio es como aprender cualquier cosa. Pienso que afe-
rrarte a un trabajo seguro toda tu vida es mucho més arriesgado
que correr el riesgo de aprender a crear un negocio. Un riesgo
es a corto plazo y el otro riesgo dura toda la vida".

Eso pasé a finales de la década de 1960. Todavia no cono-
ciamos las palabras recorte de personal. Lo tinico que sabia la
mayoria de nosotros en esa época era que ibas a la escuela,
conseguias trabajo, trabajabas toda tu vida y, cuando te retira-
bas, la empresa y el gobierno se encargaban de tu retiro. Lo
unico que nos enseflaban en casa y en la escuela era: "Obten
una buena educacion para que puedas convertirte en un buen
empleado". Estaba implicito, pero no expreso que asistir a la
escuela para convertirte en alguien mds empleable era 1o mas
inteligente que podias hacer.

Miré la comparaciéon de mi padre rico sobre que los ricos
son codiciosos versus los ricos son generosos y en ese momen-
to supe cudl era mi realidad. En mi familia, los ricos eran con-
siderados personas frias y codiciosas que s6lo estaban intere-
sadas en el dinero y no se preocupaban por la gente pobre.

Sefialando su lista, mi padre rico dijo: ";Entienden la dife-
rencia de mentalidad?"

"La mentalidad es opuesta", dije sutilmente. "Va maés alla de
simplemente ser diferente. Por eso es que a menudo a la gente
le resulta tan dificil hacerse rica. Hacerse rico requiere de més
que simplemente pensar de manera distinta."

Mi padre rico asintié y dejo que la idea entrara con clari
dad. "Si quieren hacerse ricos, es probable que necesiten apren-
der a pensar exactamente de manera opuesta a como piensa
actualmente."

";Justo como piensas td?", le pregunté. ";No se
necesita también hacer las cosas de manera distinta?"
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"En realidad no", dijo mi padre rico. "Si trabajas por un
empleo seguro, trabajards arduamente durante la mayor parte
de tu vida. Si trabajas para crear un negocio, es probable que
trabajes mds duro al inicio pero trabajards cada vez menos al
final y probablemente ganards de diez a cien o hasta mil veces
mads dinero. De modo que ;quién es mas listo?"

"¢Y qué hay de invertir?", pregunté. "Mi mamd y mi papd
siempre han dicho que invertir es arriesgado y piensan que aho-
rrar dinero es inteligente. ;T4 no haces las cosas de manera
distinta cuando inviertes?"

Mi padre rico sonrid y se ri6 entre dientes con ese comenta-
rio. "Déjame ensenarte una leccion muy importante en la vida."
Ahora yo era mayor y €l podia afiadir mds detalle a las prime-
ras lecciones que nos dio a Mike y a mi." Pero antes de ense-
narte la leccion, ;puedo preguntarte algo?"

"Claro, pregtintame todo lo que quieras."

"{Qué hacen tus padres para ahorrar dinero?", pregunto.

"Tratan de hacer muchas cosas", contesté después de pensar
un rato la pregunta.

"Bueno, nombra una", dijo mi padre rico. "Nombra una cosa
que hacen en la que invierten mucho tiempo".

"Bueno, todos los miércoles, cuando los supermercados
anuncian sus especialidades semanales de alimentos, mi mama
y mi papd toman papel y lapiz y planean el presupuesto sema-

nal destinado ara la comida. Buscan ofertas y recortan cupo-

nes de productos alimenticios", dije. "Esa es una actividad en
la que invierten mucho tiempo. De hecho, nuestra dieta en casa
estd basada en lo que estd de oferta en el supermercado."

"Lueg6 qué hacen?", pregunté mi padre rico.

"Luego van a los diferentes supermercados y compran los
articulos que encontraron anunciados en oferta", contesté.
"Di-cen ahorran mucho dinero comprando comida en
oferta".
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"No lo dudo", dijo mi padre rico. "; Y compran ropa en oferta?"

Asenti. "Siy hacen lo mismo cuando buscan comprar un

coche, nuevo o usado. Pasan mucho tiempo comprando para
ahorrar dinero".

"( Asi que definitivamente piensan que ahorrar es
inteligente?", pregunté mi padre rico.

"Definitivamente”, contesté. "De hecho, cuando encuen-
tran algo en oferta, lo compran en grandes cantidades y lo
colocan en su enorme congelador. Justo el otro dia encontra-
ron una oferta de carne de puerco asi que compraron bastante
como para seis meses. Estaban emocionados por haber en-
contrado una oferta asi".

Mi padre rico echd a reir. ";Carne de puerco?", dijo riéndo-
se fuerte. ";Cudntos kilos de carne de puerco compraron?"

"No sé, pero compraron mucho. Nuestro congelador esta lle-
no otra vez. Pero esa carne de puerco no fue lo tnico que com-
praron, también compraron hamburguesas de otra tienda que
estaba en oferta y también las guardaron en el congelador".

"¢ Quieres decir que tienen un congelador s6lo para esas ventas
extra especiales?", pregunté mi padre rico, todavia riéndose.
"Si", contesté. "Trabajan duro para ahorrar cada centavo
posible. Pasan mucho tiempo recortando cupones y comprando
en las ofertas. ;Hay algo malo en ello?"
"No", dijo mi padre rico. "No hay nada malo en ello. Sim-
plemente es una realidad diferente". ";Td no haces lo
mismo?", pregunté. Mi padre rico ri6 y dijo: "Estaba
esperando que lo preguntaras. Ahora puedo ensefiarte una de
las lecciones mds importantes que aprenderds en tu vida".
"¢La leccion de que ti no haces las mismas cosas que hacen
mis padres?", pregunté otra vez, esperando una respuesta a mi
pregunta previa.
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"No", dijo mi padre rico. "La leccién de que hago exacta-
mente las mismas cosas que hacen tus padres. De hecho, td me
has visto hacerlas".

"1 Qué?", dije. ";Td compras ofertas y llenas tu congelador?
No creo que alguna vez te haya visto hacer eso".

"No, no me has visto", dijo mi padre rico. "Pero me has
visto comprar inversiones que estdn en oferta para llenar mi
portafolio".

Con esa afirmacion, me quedé sentado en silencio por un
ralo. "Tu compras para llenar tu portafolio y mis padres com-
pran para llenar su congelador. ;Quieres decir que ti haces las
mismas actividades, pero compras cosas diferentes para
llenar cosas diferentes?"

Mi padre rico asintié. Queria que su leccién entrara en mi
cabeza de veinte afios.

"T1d haces lo mismo, pero mis padres se vuelven mds pobres
y ti te vuelves mds rico. ;Esa es la leccién?", pregunté.

Mi padre rico asinti6 con la cabeza y dijo: "Es parte de la lec-
cién".

"Cudl es la otra parte de la leccién?", pregunté.

"Piensa", dijo mi padre rico. ";De qué hemos estado ha-
lindo?"

Pensé por un momento y finalmente me llegé la segunda
mitad de la leccién. "Vaya", dije, "td y mis padres hacen las
mismas cosas, pero sus realidades son diferentes".

"Lo estds entendiendo", dijo mi padre rico. ";Y qué hay de
lo inteligente y lo arriesgado?"

"Vaya", dije fuerte, "piensan que ahorrar dinero es inteli-

gente y que invertir es arriesgado”. " Un poco mas", dijo

mi padre rico.

"Como piensan que invertir es arriesgado, trabajan duro aho-
rrando dinero... pero en realidad estan haciendo las mismas
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cosas que td. Si cambiaran su realidad a invertir e hicieran las
mismas cosas que tratan de hacer ahorrando dinero en carne de
puerco, estarian volviéndose cada vez mds y mds ricos. Tu ha-
ces las mismas cosas que hacen ellos, pero ti compras nego-
cios, inversiones en bienes raices, acciones, bonos y otras opor-
tunidades de negocios. Td compras para tu portafolio y ellos
compran para su congelador".

"Asi que hacen las mismas cosas pero desde una realidad
diferente", dijo mi padre rico. "Es su realidad la que ocasiona
que sean pobres o clase media... no sus actividades",

"Es su realidad mental la que los hace pobres", dije sutil-
mente. "Es lo que consideran inteligente y lo que considera-
mos arriesgado lo que determina nuestro nivel socioeconémico
en la vida". Estaba empleando una palabra nueva que habia
aprendido de mi clase de economia de la universidad.

Mi padre rico prosiguié diciendo: "Hacemos las mismas
cosas pero operamos con una mentalidad diferente. Yo opero
con la mentalidad de una persona rica y tus padres operan con
una mentalidad de clase media".

"Por eso siempre has dicho: 'Lo que piensas que es real es tu
realidad'. Afnadi sutilmente.

Mi padre rico asintié y continud, diciendo: "Y, como pien-
san que invertir es arriesgado, encuentran ejemplos de perso-
nas que han perdido su dinero o casi lo han perdido. Su reali-
dad los ciega para ver otras realidades. Ven lo que piensan que
es real, aunque no sea del todo real".

"De modo que una persona que piensa que tener un trabajo
seguro es inteligente encuentra ejemplos de por qué crear un
negocio es arriesgado. Una persona buscara verificar la reali-
dad en la que quiere creer", anadié Mike.

"Asf es", dijo mi padre rico. " Tiene sentido? ;Han entend{

do la leccion?"
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Asenti, no obstante, seguia interiorizando la leccion. Sefialan-
do la linea sobre la libreta amarilla que decia "una casa grande"
y "condominios de departamentos", dije: "Asi que mi mama y
mi papd siempre estdn buscando comprar una casa de ensueflo
mads grande y ti siempre estds buscando comprar mayores con-
dominios de departamentos. Ambos estdn haciendo lo mismo,
pero tu te estds haciendo mas rico mientras que mi mamd y mi
papa s6lo consiguen pagos de hipoteca mds altos. Ese es otro
ejemplo del poder de la mentalidad y la realidad, ;no es cierto?"

"Asi es", dijo mi padre rico. "Y, ¢por qué tus padres siempre
estdn comprando una casa mds grande?"

"Porque el pago de mi padre sigue aumentando de modo
que sus impuestos siguen aumentando. Su contador le dice que
compre una casa mas grande porque asi obtiene una mayor de-
duccién de impuestos por pagos de hipoteca mds altos", con-
testé.

"Y €l piensa que es inteligente... ;verdad?", preguntd mi pa-
dre rico. "Piensa que es inteligente porque cree que su casa es
un activo y obtiene una gran deduccién de impuestos por parte
del gobierno".

Asenti y agregué: "Y piensan que comprar condominios de

departamentos es arriesgado”.
"Los dos obtenemos las mismas reducciones de impuestos,
exceso que éstas me hacen maés rico y las de tus padres los ha-
con luchar més y trabajar mds duro. Yo tengo reducciones de
impuestos por buena deuda, que es la deuda que me hace mas
rico y tu mamd y tu papa adquieren reducciones por deuda mala.
¢Ahora entienden como su idea de lo inteligente y lo arriesgado
determina la realidad de una persona?", pregunt6 mi padre rico.

M ike y yo asentimos. "Ahora lo entiendo mejor", dijo Mike.

" Pero qué hay de la ultima linea?", pregunté sefialando "los
ricos son codiciosos" y "los ricos son generosos".
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"Primero que nada, uno no tiene que ser rico o pobre para
ser codicioso o generoso. El mundo estd lleno de gente pobre
que es codiciosa asi como hay gente pobre generosa y vicever-
sa", dijo mi padre rico. "Y como siempre les he dicho, hay
muchas formas de hacerse rico. Puedes aumentar tu riqueza
siendo tacaio, pero el problema es que sigues siendo tacafio al
final del dia. Puedes hacerte rico casdndote con alguien por
dinero, lo cual es un deporte muy popular, pero también sabe-
mos en qué te convierte. Puedes hacerte rico siendo un estafa-
dor, pero ;para qué arriesgarse a ir a la carcel cuando es mucho
mas fécil hacerse rico fuera de ella? Y puedes hacerte rico te-
niendo suerte, pero el problema es que tienes que confiar en tu
suerte mds que en tu inteligencia cuando quieres hacerte rico".

Ya habia oido esto muchas veces. En ese momento realmen-
te queria que me aclararan mds como hacerse rico y ser genero-
so asi que ejerci presion preguntando: ";Entonces qué hay de
las diferencias entre 'los ricos son codiciosos' y 'los ricos son
generosos'?"

"¢ Se acuerdan de cuando les conté sobre hacer mas y mas
con menos y menos?", pregunté mi padre rico en respuesta a
mi pregunta.

Los dos asentimos ante la pregunta.

"Bueno, hacer mds y mds con menos y menos es una forma
de ser generoso. De hecho, la forma mas fécil de hacerse rico
es siendo generoso", dijo mi padre rico.

"Te refieres a hacerte rico sirviendo a mas personas", dijo Mike.

"Asi es", dijo mi padre rico. "Cada vez que quiero ganar
mas dinero, lo tnico que tengo que hacer es preguntarme c6mo
puedo servir a mas personas".

Luego Mike dijo: "Mi papd nunca ha dicho esto frente a ti,
pero pienso que estds listo para escuchar su siguiente leccion.
Ya tenemos edad suficiente para entenderlo un poco mejor".
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"(Entender qué?", pregunté. "Tu

debes decirselo”, pidié Mike.

"Ya has empezado, asi que bien puedes terminar lo que
empezaste".

Mike se volvi6 hacia mi y comenzé a hablar con tranquili-
dad. "Tu papa siempre te ha dicho que los ricos son codiciosos.
(No es asi?"

Asenti diciendo: "En muchas palabras". "La razén por la que
dice eso es porque piensa que los ricos deberian pagarle cada
vez mds a una persona a medida que se quede mads tiempo en
un empleo. Lo llama antigiiedad o escalafén. ;Cierto?" Asenti.

"Pero puedes entender que, en su mayoria, la persona con
frecuencia estd haciendo la misma cantidad de trabajo o ha-
ciendo el mismo trabajo", pregunté Mike sutilmente.

"Eso lo entiendo", contesté. "Pero mi papa no lo ve de ese
modo. Realmente cree en los aumentos de sueldo basados en la
lealtad y la antigiiedad".  "Asi que tu padre piensa que los
ricos son codiciosos porque no pagan por lealtad y antigiiedad.
(No es asi?" "Asi es", contesté.

"(P'uedes ver coémo querer mds dinero por hacer la
misma cantidad de trabajo puede ser codicioso?", preguntd
Mike. "O querer que se te paguen horas extra o dinero
adicional si el trabajo que realiza la persona estd fuera de la
descripcion de lo que debes hacer?"

Pero asi es como ganan dinero las personas en el mundo
de mi papa", dije. "Es su realidad".

"Esa es la palabra", dijo mi padre rico. "La palabra es
rea-lidad Venimos de realidades diferentes. En mi mundo,
pedir

mas dinero por hacer el mismo trabajo es codicioso. En mi
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mundo, si quiero mds dinero, primero necesito hacer mas y
mads por menos y menos dinero, para mas y mas gente, enton-
ces me hago rico".

"Por esa razon papa nos hizo leer la biografia de Henry Ford",
dijo Mike. "Henry Ford se volvié uno de los hombres mas ri-
cos del mundo porque proporcionaba automdviles a cada vez
mas personas por cada vez menos costo. Desde el punto de
vista de mi papd, Henry Ford era un hombre muy generoso. No
obstante, muchas otras personas piensan que era codicioso por-
que, desde su realidad, explotaba a los trabajadores. El conflic-
to surge porque la realidad es diferente".

"Entiendo", dije. "A medida que he ido creciendo, he nota-
do las diferencias que existen entre las personas que estdn dis-
puestas a hacer cada vez mds por menos dinero y las personas
que quieren hacer cada vez menos por mds dinero. En el mun-
do de mi padre, a los profesores universitarios es a quienes se
les paga mds y a los maestros es a quienes se les paga menos.
Lo llaman 'escalafén’. Y es el modelo de realidad al que perte-
nece mi padre".

"Y tienen derecho a pensar que es una mentalidad inteligen-
te", dijo mi padre rico. "Pero €sa no es la forma como pienso

n

yo'".

"Por esa razén es que tu padre tiene una casa mas grande
que el mio", dijo Mike. "Mi pap4 ha pasado afios construyen-
do y creando departamentos para poder proporcionarles a méas
familias habitacién de mejor precio cada vez. Entre mds de-
partamentos construye, mas baja el precio de la renta. De no
ser por gente como mi papd, muchas familias con bajos ingre-
sos estarian pagando rentas mds altas porque habria pocos
departamentos disponibles. Mds departamentos significa ren
tas mds bajas. Es el principio econdmico basico de la oferta y
la demanda. Tu papé trabaj6 duro para comprar casas cada
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vez mas grandes para €l y su familia. No le proporciona casa
a nadie més y, no obstante, sigue pensando que los ricos son
codiciosos. Es la realidad de tu padre, pero no es la realidad
del mio".

Permaneci sentado en silencio agradecido de que Mike y su
papa hubieran sido lo més amables posible conmigo sobre ese
tema. Estaban haciendo su mejor esfuerzo para destacar a mis
ojos las diferencias en los mundos de los codiciosos y los
generosos. A la edad de veinte afios, comencé a hacer un cam-
hio en mi realidad. Sabia que podia elegir la realidad que qui-
siera y la realidad que estaba eligiendo era la realidad de mi
ladre rico. Y ésa era la de muchos ricos que eran generosos.
labia que a partir de ese momento, si queria hacerme rico, |
primero necesitaba averiguar cdmo ser mas generoso. Sabia
que podia elegir intentarlo y hacerme mds rico pidiendo més
limero por menos trabajo, pero también sabia que podia ha-
eleccién mds rico haciendo mds por mas personas. Tenia esa
M leccion de realidad. Como decia mi padre rico: "La mentali-
dad no es diferente. Es una mentalidad opuesta”. A la edad de
veinte afos estaba empezando a pensar en direccion opuesta a
la mentalidad de mi familia. Para poder retirarme joven y rico,
lo Unico que necesitaba hacer era descubrir como ser cada vez
mds generoso, no cada vez mds codicioso. Comencé a ver que la
forma de pensar de mi familia era la forma de 1" nsar
codiciosa.
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En el libro ndmero dos, El cuadrante de flujo de efectivo de
Padre Rico, escribi sobre las diferentes personas que s
encuentran en los diferentes cuadrantes que se muestran 4

continuacion:

~

Los diferentes cuadrantes representan diferentes realidd
des. Para que una persona cambie de cuadrante o esté en dos |0

mas cuadrantes requiere de un cambio de realidad. Por ejen

—

plo, el cuadrante E, de empleado, es el cuadrante que ve ¢

mundo desde la realidad de tener un trabajo seguro.

El cuadrante A, de pequeiio negocio o de auto empleadp
es el cuadrante que ve el mundo desde la mentalidad de [la
independencia personal, con la idea de hazlo por tu cuentalo
de la mentalidad enfocada en la individualidad. Incluso en esta
comparacién, la comparacién entre el cuadrante A y el cup-
drante D, el de los negocios, encuentras cémo entra en juego
el poder del apalancamiento. Una de las diferencias principa
les entre un negociante que tiene un negocio pequefio y yn

negociante a gran escala se refiere a cudntas personas mfs

sirve ese duefio de un negocio. El duefio de un negocio grand¢
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hard su mejor esfuerzo por construir un sistema que sirva a
mayor nimero de gente posible. El duefio de un negocio pe
quefio a menudo depende de su toque personal para servir a
mayor nimero posible de gente. El problema con el cuadrant
A es que al duefio de un negocio pequeiio con frecuencia se 1
agota el tiempo y no es capaz de servir a tanta gente como ¢|
duefio de un negocio grande. Asi que una de las diferencia
entre el duefio de un negocio pequeiio y el de un negocio grand
es que el duefio de un negocio pequefio sirve a la gent¢
personalmente y el duefio de un negocio grande usa un sistet
rna para servir al mayor nimero posible de personas.

El cuadrante I, de inversionista, es el terreno de juego de
los ricos. Los inversionistas hacen dinero con dinero. No tie

nen que trabajar pues su negocio estd trabajando por ellos.

Una sugerencia: Puede que quieras responder unas rapidas
preguntas. Son las siguientes:

En tu familia, ;cudl era la realidad sobre los siguientes temas?

Inteligente Arriesgado

1 Tener un trabajo seguro
2 Crear un negocio
3 Tener unacasa grande
4 Tener condominios de departamentos
5 Ahorrar dinero
6 Invertir dinero

Lo ricos son codiciosos generosos

Ahora es probable que quieras responder las mismas pre-
guntas con base en tu realidad. Pedi que primero tomaras la
posicion de tu familia porque esa realidad puede ser una rea-
lidad emocional muy fuerte. Después de comparar tu realidad
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con la de tu familia, puede que entiendas algunas de las dife-
rencias de realidad entre diferentes miembros de la misma
familia.

Para retirarme joven y rico, tuve que rechazar parte de la
realidad de mi familia antes de poder adoptar y encontrar mis
propias realidades. Para que Kim y yo pudiéramos retirarnos
jovenes y ricos, tuvimos que encontrar formas de servir cada
vez a mas gente, en lugar de que nos pagaran mds por servir a

menos.

CariTuLo 7

Como trabajar menos
y ganar mas

"Si quieres hacerte rico", decia mi padre rico, "no pidas un
aumento. En lugar de pedir un aumento, comienza a pregun-
tar como puedes servir a mds gente. De hecho, si tomas en
serio tu deseo de hacerte rico, en realidad no quieres un au-
mento. Si te dan un aumento, estds trabajando por el tipo de
dinero equivocado".

En un capitulo previo, comparti cémo me retiré prematura-
mente aumentando mi deuda en lugar de tratar de salir de las
deudas, cosa que tratan de hacer la mayoria de las personas. La
logica que se encuentra tras esta mentalidad es que hay buena
deuda y mala deuda y la mayoria de las personas estin cargadas
de malas deudas. Lo mismo resulta cierto con el ingreso. La
mayoria de las personas no estan conscientes de que hay buen
ingreso y mal ingreso... y 1a mayoria no se hace rica porque tra-
baja duro por un mal ingreso... y cuando pides un aumento, pides
un aumento de mal ingreso. Si quieres retirarte joven y rico, ne-

cesitas trabajar duro por el tipo correcto de ingreso.

E n libros anteriores expliqué los tres tipos diferentes de in-

greso, que son:

1 Ingreso ganado: El ingreso ganado es el que recibes cuando
trabajas. por dinero. Es el ingreso que viene en la forma
de
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un cheque con tu pago. También es el tipo de ingreso del
que pides mas cuando pides un aumento, bono, pago de tiem-
po extra, comisiones y gratificaciones.

2. Ingreso de portafolio: El ingreso de portafolio es generalmen
te el ingreso de activos en papel como acciones, bonos y fon
dos de inversion. Una gran mayoria del total de cuentas de
retiro estdn contando con el ingreso de portafolio en el futuro.

3. Ingreso pasivo: El ingreso pasivo generalmente es el ingre
so que proviene de los bienes raices. También pueden ser
los ingresos provenientes de regalias, de patentes o del uso
de tu propiedad intelectual como canciones, libros u otros
objetos de valor intelectual.

Por qué a mi padre rico no le gustaba el ingreso
ganado

En la mente de mi padre rico, el peor tipo de ingreso por el cual
se podia trabajar duro era el ingreso ganado. Para él, era el
peor ingreso por cuatro razones principales:

1.Es el ingreso con impuestos mds altos y es el ingreso con
menos control sobre cudnto pagas en impuestos y cuindo
los pagas.

2.Tienes que trabajar personalmente para ganarlo y ocupa tu
valioso tiempo.

3.Hay muy poco apalancamiento en el ingreso ganado. La for-
ma principal en que las personas aumentan su ingreso ganado
es trabajando mas duro.

4.Con frecuencia no hay valor residual por tu trabajo. En otras
palabras, tu trabajas, te pagan y luego tienes que volver a
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trabajar para que te vuelvan a pagar. Una vez mds, para mi
padre rico, habia muy poco apalancamiento en trabajar para
obtener ingreso ganado.

Mientras crecia, siempre me parecié interesante que a mi pa-
dre rico no le gustara el ingreso ganado. Con frecuencia decia:
"El peor consejo que puedes dar a tus hijos es asistir a la escuela
para obtener un empleo bien pagado". La razén por la que decia
esto no es porque estuviera en contra de la escuela... estaba en
contra de ensefar a los hijos a pasarse la vida trabajando para
obtener un ingreso ganado. La mayoria de las personas que yo
conocia soflaban con empleos bien remunerados con mucho in-
greso ganado. Como dije antes, la diferencia en realidades era
mas que simplemente diferente. Era exactamente lo opuesto. Mi
padre rico decia: "Ensefiar a la gente a pasarse la vida trabajando
por un ingreso ganado es como ensefiar a alguien a ser un escla-
vo bien pagado para toda su vida".

Por qué a mi padre rico le gustaba el ingreso pasivo

Aunque mi padre rico recibia los tres tipos de ingreso, si se le
daba a escoger entre los tres, siempre elegia el ingreso pasivo.
([Por qué? Porque era el ingreso por el que tenia que trabajar
menos, con frecuencia es el que menos impuestos tiene y le
daba parte de las ganancias mds altas de manera constante du-
1 uile un largo periodo. En otras palabras, trabajaba duro por el
Ingreso pasivo porque, a largo plazo, trabajaba cada vez me-
nos, servia cada vez a mas gente y ganaba cada vez mds a me-
dida que se hacia mayor.

En mi busqueda por retirarme joven y rico, tuve que saber
poi qué tipo de dinero debia trabajar duro. Kim y yo pudimos
1 ctirai nos pronto porque nuestro plan nos tenfa trabajando duro
ptmi obtener ingreso pasivo y no ingreso ganado, que es lo que
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hace la mayoria de las personas. Otra diferencia es que planea-
mos retirarnos con mds ingreso pasivo y no ingreso de portafo-
lio, que es como la mayoria de las personas planean retirarse.
Aunque muchas personas si se retiran con ingreso de portafo-
lio, no siempre es el mejor ingreso porque es el segundo en
recibir los impuestos mds altos de entre los tres tipos de ingre-
s0... y los impuestos son tu mayor gasto individual en toda la
vida. Este capitulo te explicard por qué.

Mi padre rico tenia los tres tipos de ingreso. La razén por la
que los tenia era porque cada tipo de impuesto tenia diferentes
ventajas y desventajas. Mi padre pobre trabajaba duro para
obtener un solo tipo de ingreso. Esa diferencia entre los dos
hombres se agrandé al medirla durante todo el tiempo de su
vida laboral.

Mis padres trabajaron duro para ganar distintos
tipos de dinero

Mis dos padres no trabajaban duro para obtener el mismo tipo
de dinero. Mi padre pobre decia en repetidas ocasiones: "Ve a
la escuela para que puedas obtener un empleo bien remunera-
do". Mi padre rico decia: "No es cudnto ganas lo que cuenta,
sino cudnto dinero conservas". El proseguia diciendo: "El in-
greso ganado es el que mads trabajo requiere de ti y es el que te
permite mantener la menor cantidad de dinero".

Dinero a 50 por ciento

Mi padre rico a menudo llamaba al ingreso ganado, el ingreso que
recibes de un cheque con tu pago, "dinero a 50 por ciento". 1 a
razon por la que lo llamaba "dinero a 50 por ciento" es porque sin
importar cudnto dinero ganes, el gobierno siempre toma por lo
menos 50 por ciento de una u olia forma. Si ganas 50000 dolara
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al afio hoy en dia, entonces es probable que por lo menos 25 000 se
vayan para el gobierno, la mayor parte antes de que siquiera llegue
a tus manos (a través de la retencién). Incluso después de que
recibes los 25 000 dolares restantes, el cobro de impuestos conti-
nda. Como sabe la mayoria de la gente, te cobran impuestos cuan-
do ganas, gastas, ahorras, inviertes y cuando te mueres. De hecho,
tus impuestos al momento de morir pueden ser muy altos si no
estds adecuadamente preparado para la circunstancia. Como decia
con frecuencia mi padre rico: "Si no tienes un plan para tu dinero
después de morir, el gobierno si lo tiene".

Desde el punto de vista de mi padre rico, no era muy inteli-
gente trabajar duro y que el gobierno tomara por lo menos 50
por ciento de lo que tanto trabajo te costd ganar.

(Hace unos afios, la taza de impuestos era todavia mds alta
de 50 por ciento. Aunque la taza ha bajado en los ultimos afios,
muchas de las exenciones se han eliminado para compensar la
disminucién de las tazas de impuestos. El hecho es que, cuan-
do mi padre rico estaba en sus mejores afios para ganar dinero,
IT menudo llamaba al ingreso ganado "dinero a 80 por ciento"
BMurque eso era lo que el gobierno tomaba de la gente que
tenfa un ingreso ganado alto.)

M i padre pobre no sabia que habia una diferencia en los dis-
linlos tipos de ingreso. Y como no lo sabia, trabajé muy duro

Etbtener dinero a 50 por ciento y luego compro una casa
M.runde para obtener una reduccién de impuestos que
real-ni'iiic nunca tuvo. En lugar de averiguar mds sobre
los distin-P% lipos de ingreso, mi papd regresé a la
escuela para obtener
i enso y un aumento. En otras palabras, trabajé duro, estudié
...1 110, gan6 mas y pagé cada vez mds impuestos porque
i jaba para ganar dinero a 50 por ciento. Mi padre rico tenia
dificultades para entender a la gente que liiba la vida
buscando un trabajo mejor pagado o un au-
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ment6 en el pago. Con frecuencia decia: "Cuando obtienes un
aumento, también lo hace el gobierno". Para él, pasarte la vida
trabajando para obtener dinero a 50 por ciento no era lo mas
inteligente financieramente.

Dinero a veinte por ciento

La mayoria de las personas hoy en dia estan intentando retirar-
se utilizando lo que mi padre rico llamaba dinero a veinte por
ciento, es decir, dinero de ganancias en bienes de capital o apre-
ciacion de acciones y, a veces, bienes raices. La tasa solia ser
mucho mads alta hace apenas unos afios, lo que significa que
trabajar por ganancias en bienes de capital es todavia mds inte-
ligente en la actualidad. Cuando escuchas que los politicos di-
cen: "Mi oponente estd dando una reduccion fiscal a los ricos",
con frecuencia se refieren a alguin tipo de reduccién de impues-
tos en el ingreso de inversiones.

Muchas personas son financieramente mas inteligentes y no
estan trabajando tan duro para ganar ingreso ganado. Muchas
personas estdn pidiendo opciones de acciones que pueden ser
dinero a veinte por ciento, si la empresa tiene éxito. (Cierta
parte se trata como ingreso ganado, pero el aumento de valor
posterior puede ser dinero a veinte por ciento.) Una opcién de
acciones también puede carecer de valor si el negocio no mejora
su valor percibido para el mercado. El punto es que la gente se
estd poniendo al corriente con las ventajas de impuestos y los
diferentes niveles de apalancamiento de los diferentes tipos de
ingreso. La brecha creciente entre los que tienen y los que no
tienen se da porque la mayoria de las personas no esta
consciente de que hay diferentes tipos de ingreso... y trabaja
duro por el tipo equivocado de ingreso
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Dinero a 0 por ciento

Una de las razones por las que Kim y yo nos retiramos pronto
fue que utilizamos dinero de impuestos diferidos y muchas ve-
ces usamos lo que mi padre rico llamaba dinero a 0 por ciento.
El dinero de impuestos diferidos es dinero de ganancias en bie-
nes de capital que no recibe un impuesto de inmediato... y se
difiere por la cantidad de tiempo en que elijamos diferir pagar
€s0s impuestos.
Por ejemplo: Dimos un pago inicial de 5 000 ddlares y com-
pramos una casa de 50 000. Dos afios después, la vendimos por
100 000 ddlares. En consecuencia, tuvimos una ganancia en bie-
nes de capital de 50 000 dodlares pero elegimos no pagar veinte
por ciento por ganancias en bienes de capital, que habria sido de
aproximadamente 10 000 ddlares. En lugar de pagar el impuesto
por ganancias en bienes de capital, como lo harfas si hubieras
obtenido la misma cantidad de un fondo de acciones o un fondo
ilc inversién, dividimos nuestras ganancias y refinanciamos
55 000 ddlares, que correspondian a 50 000 ddlares en ganancias
mas nuestros 5 000 délares originales de pago inicial para nues-
tra siguiente inversion. En otras palabras, tenfamos un porcentaje
de ganancia de mil por ciento en dos afios y no pagamos ningun
impuesto inmediato. Legalmente diferimos nuestros impuestos y
usamos lo que técnicamente era dinero del gobierno como el
pago inicial para un condominio més grande con valor de <
U) 000 ddlares. Entonces, usamos el dinero del banco y parte
Ojel beneficio del dueno para ayudarnos a financiar los 275 000
dolares restantes que no teniamos. No sélo usamos pop (dinero
iK- otras personas), usamos el dinero del gobierno para ayudar-
nos a retirarnos jévenes y ricos. Entre 1988 y 1994, utilizamos
itrategia de inversion e impuestos muchas veces.

En Estados Unidos, una de las ventajas de invertir en bienes
raices en lugar de en activos en papel es la exencion legal en el
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cddigo de impuestos. La razén por la que el gobierno permite
esa exencion es porque quiere que los inversionistas manten-
gan su dinero invertido en bienes raices para proporcionar un
suministro de habitacién para personas que eligen no comprar
0 que no pueden comprar una casa propia. La reduccién de
impuestos hace que inversionistas como Kim y yo sigamos
proporcionando un abundante suministro de casas en renta,
manteniendo bajos los costos de vivienda. Esos incentivos de
impuestos también mantienen vibrante a la industria de bienes
raices y ayuda a la economia de la nacién a permanecer fuerte,
puesto que los bienes raices constituyen un sector grande de la
economia de Estados Unidos. Si la industria de bienes raices
sufre, también lo hace el pais.

Dinero libre de impuestos

Hay muchas formas de ganar dinero libre de impuestos. Una
forma es invertir en bonos municipales libres de impuestos.
Un ejemplo seria una persona que pone mil délares en un
bono libre de impuestos a una tasa de interés de cinco por
ciento. Eso significa que cada afio esa persona recibird 50
dolares libres de impuestos. Aunque es posible que no suene
emocionante, hay muchas veces en que una ganancia asi es
deseable.

Dinero libre de impuestos de dinero a O por ciento

Otra forma de diferir impuestos es tomar la depreciacion de las
mejoras a tu propiedad. Por ejemplo, digamos que compro una
propiedad de renta en 100 000 ddlares. El terreno estd valuado
en 20 000 ddlares y el edificio en 80 000. El gobierno me per-
mite depreciar el edificio y no pagar impuestos por el monlo di
la depreciacion. Digamos que el gobierno me permite tomai ufl
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periodo de veinte afios de depreciacion por la mejora de 80 000
ddlares. En muchas formas, eso compensa 4 000 délares de in-
greso adicional sobre el que no tengo que pagar impuestos en
ese afio. Aunque 4 000 ddlares pueden no parecer mucho dine-
ro, cuando tu portafolio es de millones de ddlares, esa cantidad
s6lo en depreciacion, cuando se combina con otras pérdidas
que no son pérdidas en realidad, puede ser significativa.

Un método que usan los ricos para recibir legalmente dinero
libre de impuestos es simplemente seguir difiriendo sus ganan-
cias en bienes de capital de bienes raices y luego, al final de su
vida, convierten esos bienes raices en algo asi como un fondo
de caridad en su memoria. Al momento de hacer eso, nunca
tendrdn que pagar impuestos por todas esas ganancias en bie-
nes de capital o por la depreciacion que difirieron y usaron du-
lante gran parte de su vida. Sus familias con frecuencia se han
vuelto muy acaudaladas a través de diferir los impuestos por
esos activos que donan y ya no necesitan el activo que los hizo
ricos. Han hecho suficiente dinero para adquirir otros activos.
De nuevo, ser generoso deja dinero.

Consejo competente

I I mejor consejo en este momento es que busques consejo com-
petente. No soy abogado fiscal, contador fiscal ni abogado es-
tatal. Esas son dreas del derecho altamente especializadas y i
omplejas que requieren del mejor consejo que puedas encon-
iiar, en especial si eres rico o si planeas volverte rico'. Como
decia a menudo mi padre rico: "El consejo mds caro que pue-
I ecibir es el consejo gratuito. Es el consejo que te dan tus
1migos y parientes que no son ricos y que no tienen planes de
hacerse ricos".
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Mal consejo

No sélo puedes obtener malos consejos de amigos y familiares,
también puedes recibir malos consejos de supuestos asesores
financieros profesionales.

A muchas personas se les aconseja que su casa es la mejor
deduccion de impuestos. En mi opinidn, ese consejo entra en la
categoria de mal consejo. En Estados Unidos, por cada ddlar
que pagas de interés, el gobierno te permite aproximadamente
30 por ciento de deduccién de impuestos. Eso significa que, si
le das un dolar al gobierno, te permitird ahorrar 30 centavos. Si
te parece que esto tiene sentido, mandame un doélar y yo te de-
volveré 50 centavos. Otro punto menor que la mayoria de los
asesores no te dicen es que cuando sobrepasas aproximada-
mente 125 000 ddlares en ingreso ganado, comienzas a perder
esa tasa de deduccién de intereses por tu casa. Esa es otra razén
por la cual no hay que trabajar duro para obtener ingreso ganado
ni hay que comprar una casa grande por sus ventajas de
impuestos.

La mejor exencion de todas

En el capitulo anterior, escribi sobre las diferencias entre lo
que algunas personas consideraban inteligente y otras considj
raban arriesgado. En mi primer ejemplo, afirmé que mi padri
pobre pensaba que tener un trabajo seguro era inteligente y qul
crear un negocio era arriesgado. Mi padre rico lo veia de mane-
ra completamente opuesta. El decfa: "Si trabajas por la segui Il
dad en el trabajo, aprenderds cada vez menos entre mds trubl
jes. Para mi, ése es un precio muy alto a cambio de un poc<i<I<
seguridad".

Hoy, como cuando era nifio, la mejor forma de ganai mi.
trabajar menos es ¢ travos de- tener tu propio negocio
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«.ando la mejor exencion del mundo. Una razon para empezar
lii propio negocio es:
La diferencia de cuando pagas tus impuestos.

Empleado Dueiio de un negocio

Gana Gana
Se le descuentan impuestos Gasta
(1astalo que queda Paga impuestos de lo que le queda

1 In empleado hoy paga por muchas de las mejores cosas de 1.i
vida con el dinero que le queda después de que se le des-i
Ucntan los impuestos. Por ejemplo, la mayoria de los em-
pleados tienen que pagar su automovil con dinero posterior al
1 icnto de impuestos. Al duefio de un negocio se le permi-le
pagar su automovil con dinero antes de que se descuenten
Impuestos si se usa para el negocio y cumple con ciertos re-
quei nnientos. Cuando estds trabajando para obtener dinero a
50 por ciento, tu automovil puede ser mucho mas caro que el
11'1 n jefe, aunque cueste menos. Incluso cosas como boletos
puni el futbol, viajes o cenas, la guarderia de tus hijos y otros
beneficios con frecuencia se pueden pagar con dinero anterior
Il descuento de impuestos. El duefio de un negocio puede pa-
sas cosas con dinero anterior al descuento de impuestos
....niras que el empleado lo paga con dinero posterior al des-
"ni iiio de impuestos. (Deben considerarse gastos legitimos de
Hegocios y pueden estar sujetos a restricciones.) Asi que no
"1" 1a mayoria de los estadounidenses esté trabajando para
i'aiui dinero a 50 por ciento, sino que la mayoria estd pagando
i 1or las cosas buenas de la vida con un dinero que ha sido
nilmido alamitad. Cuando estudié esta diferencia con mi pa-
iln rico, rdpidamente me di cuenta de que el precio de tener un
lo seguro era muy costoso.



142
ROBERT T. KIYOSAKI

Advertencia

Unas palabras de advertencia: Este libro no es un libro de
texto en materia legal. Este libro s6lo esta escrito para hacerte
consciente de algunas de las diferencias de ingreso. Te hago esta
advertencia porque es legal reducir impuestos siempre y cuando
uses esas estrategias de impuestos buscando hacer mds dinero. Si
usas las mismas estrategias solo para minimizar impuestos,
entonces, técnicamente estds quebrantando la ley. Este es un punto
muy importante y es la razén por la que te recomiendo que
busques el mejor consejo posible en materia de impuestos. He
conocido a demasiadas personas que hacen las cosas s6lo con el
objetivo de ahorrar impuestos y han sido severamente castigadas por
el gobierno. De nuevo, la mejor asistencia profesional en esta drea de
laley con frecuencia es invaluable.

Si quisieras tener mds informacién sobre impuestos, corpo-
raciones y otras estrategias legales para minimizar impuestos,
es probable que te interese acudir a richdad.com y ver nuestra
biblioteca de cintas de audio de diez ddlares asi como la serie
de libros Rich Dad s Advisors TM (Asesores de Padre Rico MR).
Las cintas de audio son entrevistas unicamente informativas
con algunos de mis asesores en cuestiones técnicas, mientras
que los libros han sido escritos por nuestros asesores sobre sus
especialidades individuales. Por favor recuerda que s6lo son
productos educativos. Siempre recomiendo que primero
consultes asesores profesionales antes de llevar a cabo algin
tipo de accién financiera.

Muy pocas deducciones de impuestos

Cuando estudias y comprendes el Cuadrante de flujo de cfe<i
pronto empiezas a darte cuenta de que las leyes de impiu
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son lo peor para el empleado. De hecho, los empleados que
reciben el pago mds bajo son quienes pagan el porcentaje mds
alto de impuestos, ni qué decir de que el gobierno trabaja para
proteger a la clase trabajadora. Incluso el cuadrante A (de los
autoempleados) tiene mds exenciones que el cuadrante E (de
los empleados).

El mejor cuadrante es el cuadrante D (el de los duefios de
negocios) simplemente porque éste te permite aprovechar las
diferentes leyes en materia de impuestos en los diferentes
cuadrantes. Por ejemplo, como una persona del cuadrante D,
yo puedo utilizar las ventajas fiscales del cuadrante E, el cua-
drante A y el cuadrante I. Esto no necesariamente es asi para
el resto de la gente que sé6lo se encuentra en el cuadrante E o
A. En otras palabras, si eres un empleado o autoempleado
profesional en Estados Unidos como un abogado o médico,
no se te permite utilizar las mismas exenciones de las que
disfruta una persona del cuadrante D. No obstante, la persona
ilcI cuadrante D puede utilizar las leyes de los cuadrantes E,
A e I cuando le resulte conveniente. De nuevo, un consejo
competente en cuestiones financieras y fiscales asi como la
plancacién son importantes si quieres usar esas leyes en tu
provecho.

Para ganar qué tipo de dinero estas trabajando
«Inro?

I 11 pregunta es: ;Para ganar qué tipo de dinero estds trabajan-|
o duro? Si trabajas para ganar dinero a 50 por ciento, tendras
QUC hacerlo méas duro que la persona que trabaja para ganar
dinero menos costoso y el dinero mas costoso se encuentra en
fl ( vadrante E. Si le preguntas a cualquier contador publico,
l dird que puede hacer muy poco por ti en el cuadrante E. El
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gobierno ha bloqueado la mayoria de las exenciones para ese
cuadrante.

Para las personas que se encuentran en el cuadrante E, el de
los empleados, la mejor ventaja que tienen es su 401(k). Yo
tengo uno. Sin importar si estds planeando volverte una perso-
na segura, comoda o rica, todo el mundo deberia maximizar las
ventajas de su 401(k). Para muchas personas del cuadrante E
es la tinica exencion que tienen disponible.

El problema con un 401(k)

Aunque recomiendo que todo el mundo tenga y maximice las
contribuciones a un 401(k), si califican para uno, hay un gran
defecto que le veo. El defecto es que aunque ahorres tu dinero
en €l y con fortuna crezca libre de veinte por ciento de im-
puesto sobre ganancias en bienes de capital, cuando lo saques,
al momento de tu retiro, se te cobran impuestos a una tasa de
50 por ciento de ingreso ganado. Aunque creas que estds
invirtiendo en portafolio o en dinero a veinte por ciento,
cuando lo obtienes, de cualquier forma se te cobran impuestos
segln tazas de ingreso ganado. En otras palabras, aunque td
invertiste en dinero a veinte por ciento con impuestos dife-
ridos, se te cobran impuestos segin tasas de dinero a 50 por
ciento cuando lo necesitas . Eso significa que trabajas toda tu
vida para ganar dinero a 50 por ciento y cuando te retiras se te
sigue cobrando segun la tasa de 50 por ciento. (Por supuesto,
si tu empleador duplica tus contribuciones al 401(k), tiene
sentido maximizar tus contribuciones.)

El segundo problema con un 401 (k) es que sélo funciona para
personas que estan planeando ser pobres. Si tu ingreso sigue sien-
do alto después de retirarte, sigues pagando impuestos mds altos
sobre tu dinero de retiro porque tu ingreso sube, no baja.
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Cuando explico los tres niveles diferentes de planes finan-
cieros, uno tiene que ser seguro, otro tiene que ser comodo y
otro tiene que ser rico, recuerda que hay diferentes vehiculos
de inversion para cada tipo de plan. Los planes y ahorros 401(k)
son parte integral de mis planes para estar seguro y cémodo.
No son parte de mi plan para ser rico.

El problema con la Seguridad Social

El problema con la Seguridad Social es que sélo funciona para
personas que quieren ser pobres. Si después de retirarte en-
cuentras que la Seguridad Social no es suficiente para seguir
viviendo y trabajas para ganar ingreso ganado, el gobierno co-
menzard a reducir tus pagos de Seguridad Social. En otras pa-
labras, la unica forma de recibir un pago completo es elegir ser
pobre, en la mayoria de los casos.

El problema con los ahorros

I'ara las personas que piensan en tener todo su dinero en el
eanco, pensando que ahorrar es inteligente, su dinero estd tra-
bajando por dinero a 50 por ciento. Yo también tengo dinero en
el banco, pero no pienso que ahorrar sea inteligente como mu-
cha gente lo hace. Tengo dinero ahorrado como parte de mi
plan financiero para estar seguro, no como parte de mi plan
para ser rico. Esto es cierto aunque no pienso que sea inteligen-
te tener mi dinero trabajando por dinero a 50 por ciento asi
lomo perder terreno por la inflacién.

I 11 peor realidad

lu los capitulos siguientes, aprenderds porqué el consejo: "Ve a
UOlIa, consigue un empico, trabaja duro, ahorra dinero, pon
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dinero en tu 401(k)" podria ser el peor consejo desde el punto de
vista de los impuestos. En cada paso del camino, el consejo reco-
mienda trabajar duro para ganar dinero a 50 por ciento. Mi padre
pobre era pobre porque ése era su consejo para él mismo y para
sus hijos. Era su tnica realidad con relacién al dinero.

Como puedes tener mds ingreso con impuestos
ventajosos

Si quieres retirarte joven y rico necesitards seguir los consejos
de mi padre rico. Y sus consejos comenzaron con la idea de que
te encargaras de tus propios negocios.

Con el simple hecho de empezar un negocio pequefio en tu
casa, de comprar una franquicia o de unirte a una compaiia de
mercadotecnia en red, te estds moviendo hacia un ingreso con
impuestos mds ventajosos. Si puedes reducir el costo de algu
nos de tus gastos, con sélo utilizar dinero con impuestos venta
josos estas avanzando financieramente. Pero siempre recuer
que tu propdosito debe ser hacer mds dinero 'y no solo evit
pagar impuestos. Uno se considera planeacion de impuestos
el otro, evasion fiscal.

Si estds interesado en descubrir como trabajar para g mds
dinero con impuestos ventajosos, es probable que qui
consultar nuestro sitio de Internet para otros productos qui-
nemos con el fin de ayudar a la gente que quiere més edil
cién; por ejemplo, tenemos dos productos creados por
contadora fiscal personal, Diane Kennedy. Esos productos

1.Tu primer paso hacia la libertad financiera: un prograiu;i di
cuatro casetes de audio y un libro de trabajo.

2.Las exenciones de los ricos: libro de la serie Rich [><i; I\
Avisors (Asesores de Padre Rico) publicado por Warnj
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Books con una explicacion a mayor profundidad sobre como
tener un negocio te puede ayudar a ganar mas dinero con
impuestos ventajosos.

Siempre recuerda que por buenos que sean esos productos,
No son un sustituto para encontrar a tus propios asesores profe-
sionales. La estrategia de impuestos no es una actividad de
légalo usted mismo para las personas que toman con seriedad
[Bcerse ricas y mantenerse asi. Esos dos productos pueden ser
una gran ayuda con el fin de asistirte para que encuentres ase-
lores competentes sabiendo a quién y qué buscar al igual que
pura hacer preguntas mas inteligentes.

11 abajando gratis

I 11 /'adre Rico, Padre Pobre conté una historia en la que mi
pmbh e rico me quité mis diez centavos y me pidi6 que trabajara
Irnlis. Muchas personas creen que es una historia interesante,

Mero trabajar gratis no es parte de su realidad. Me gustaria de-
B Ulc con este pensamiento: Si quieres trabajar por dinero
con
Impuestos diferidos o por dinero libre de impuestos, en la ma-
i de las instancias significa trabajar gratis.
lil dinero que proviene del trabajo remunerado es el ingreso
ni .ni.* se le cobran los impuestos mds altos. Por esa razén es
1 menudo me estremezco cuando conozco a jovenes bri-
. 1liie estdn en la escuela y que se sienten emocionados
inseguir pronto un trabajo bien pagado. Una persona jo-
on esa mentalidad o esa realidad es una persona que se
* ien trabajar cada vez mds duro para ganar dinero a 50
lento. Un dia, a la edad de 40 aiios, se despierta con su
li o muy bien pagado y comienza a preguntarse por qué
1101 de sus amigos lo han rebasado en el terreno financiero.
oM por la i)iio los empicados muy trabajadores son roba*
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sados financieramente después es porque trabajaron duro para
obtener un ingreso ganado. Trabajaron duro para ganar aumen-
tos y bonos.

Aunque mi padre pobre comenzd obteniendo mds ingreso
ganado que mi padre rico, éste finalmente pasé y sobrepasé el
potencial de ganancia de mi padre pobre. Mi padre rico decia:
"Invertirds tiempo sin importar si trabajaste para obtener un
ingreso ganado, de portafolio y pasivo. El problema de trabajar
para obtener un ingreso pasivo es que tienes que seguir traba-
jando duro para conseguirlo. Al final, una persona que trabaja
para obtener un ingreso de portafolio o un ingreso pasivo supe-
rard el potencial de ganancia del ingreso ganado porque puedes
trabajar menos, ganar mas y pagar cada vez menos impuestos
cuando trabajas para obtener un ingreso de portafolio y un in-
greso pasivo".

La razon de esto se explica en la siguiente tabla:

Ingreso ganado dinero a 50 por ciento
Ingreso de portafolio dinero a veinte por ciento
Ingreso pasivo dinero a O por ciento

Mi padre rico sobrepasé a mi padre pobre simplemente por-
que el ingreso ganado con frecuencia proviene del trabajo y los
otros dos ingresos son ingresos de activos. A medida que pasa-
ba el tiempo, mi padre rico, lento pero seguro, siguié aumen-
tando el nimero y el tamafio de los activos que tenia trabajan-
do para €l. Mi padre pobre lo tnico que sabia era como trabajar
cada vez mas duro personalmente para obtener cada vez mas
dinero a 50 por ciento.

Las personas del cuadrante E tienen el menor control sobre
sus impuestos y pagan la mayor cantidad, incluso después de
que se retiran. Si tu ingreso hoy proviene del cuadrante E es
probable que quieras lomar cu consideracion hacer algo para
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ganar ingreso de otros cuadrantes. El cuadrante A tiene unas
cuantas ventajas mds sobre el cuadrante E y la principal es la
habilidad para deducir algunos gastos de tu ingreso neto, antes
de que se te cobren los impuestos. El problema tanto con el
cuadrante E como con el A es que el factor de apalan-
camiento del trabajo personal es minimo y los impuestos son
mads altos. Los cuadrantes con mayor control sobre los im-
puestos, el potencial de apalancamiento mds alto por un in-
greso libre de mano de obra, y las mayores ventajas legales,
son los cuadrantes Del.

Si piensas en serio en retirarte joven y rico, es probable que
quieras considerar trabajar gratis. En el momento en que te ha-
ces la pregunta: ";Como puedo hacerme rico trabajando gra-
tis?" comienzas a empujar a tu mente a entrar en otra realidad.
Si no se te ocurre nada sobre cémo te puedes hacer rico traba-
jando gratis, sigue empujando tu realidad o comienza a invertir
algo de tiempo y educacidn para estudiar la vida de las perso-
nas que se hicieron ricas en los cuadrantes Del.

Mi padre rico decia: "Es dificil hacerte rico trabajando por
dinero. Si te quieres hacer realmente rico, aprende como cons-
truir, comprar o crear activos". También decia: "Trabajar duro
para obtener aumentos desueldo es muy arriesgado”. Es arries-
I'.;iclo porque la gente a menudo entra cada vez mds en la carre-
ra de la rata de la vida trabajando para conseguir aumentos de
sueldo y, en segundo lugar, porque otras personas avanzan
lin;incieramente més rdpido que tu.

Muchas de las personas muy ricas se hicieron ricas en su i
lempo libre. Asi que, si tienes un trabajo porque tienes respon-
sabilidades financieras, conserva tu trabajo pero haz un mejor
USO de tu tiempo libre. Cuando tus amigos vayan a jugar golfo
il pescar o vean los deportes en la television, td puedes estar
empezando tu negocio de medio tiempo. Hewlett-Packard fue
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iniciada en una cochera, al igual que Ford Motor Company.
Ten en mente que hoy en dia puedes pasar de rico a" pobre mas
rapido que nunca antes. Michael Dell pas6 de ser un chico uni-
versitario a ser multimillonario en tres afios. Mientras sus com-
pafieros de clase estaban haciendo su tarea o bebiendo cerveza
en el pueblo, él estaba creando un negocio de muchos millones
de ddlares en su dormitorio. La mayoria de sus compatfieros de
clase, ahora de treinta y tantos afos, estdn trabajando duro para
ganar dinero a 50 por ciento. Muchos ahora estan regresando a
la escuela en espera de conseguir un ascenso y un aumento y
siguen bebiendo cerveza y viendo los deportes por television.
En cuanto a lo financiero, es probable que tengan una casa gran-
de, un SUV, que sus hijos asistan a una escuela privada y que
estén esperando que su 401(k) tenga suficiente dinero para cuan-
do se retiren. Algunos, en silencio, se preguntan como Michael
Dell, alguien que no termind la universidad, tuvo tanta suerte.
Su suerte comenz6 con una diferencia de realidad, una gran
disposicion para estudiar, pero no para estudiar por las califica-
ciones, y a una gran disposicion para trabajar gratis.

La razén por la que Kim y yo nos retiramos pronto fue
por-.que trabajamos duro para construir un negocio y comprar
bienes raices. El plan nos permitié trabajar cada vez menos y
ganar cada vez mas. No trabajabamos por dinero. Lo haciamos
para construir, comprar o crear activos, como lo habia aconse-
jado mi padre rico. No estdbamos interesados en empleos muy
bien remunerados ni en aumentos de sueldo. No estdbamos in-
teresados en trabajar en un empleo sin mucho apalancamienii»
ni en trabajar para ganar un dinero cuyo apalancamiento se habla
reducido en 50 por ciento. Para nosotros, eso no era inteligente
y, a largo plazo, era mucho mas arriesgado. En capitulos p< w
riores, entraré a explicar como puedes trabajar para adquirll
mads activos con menos riesgo y mayores rendimientos finan-
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cieros. No obstante, te advierto que es probable que necesites
estudiar y trabajar gratis para aprender como adquirir tales ac-
tivos. Te lo advierto ahora porque estudiar y trabajar gratis
son cosas que muy pocas personas hacen...y por eso es que hay
tan pocas personas que se retiran jovenes y ricas.

No estoy en contra de pagar impuestos. El impuesto es un
gasto por vivir en una sociedad civilizada. Sin impuestos, no
tendriamos policia, bomberos, maestros, trabajadores sanita-
110s, juzgados, caminos, seméaforos ni, por supuesto, politicos.
El punto de este capitulo es aprender el control legal e inteli-
gente sobre cudnto pagas de impuestos y cudndo los pagas.

Una sugerencia: haz una lista de cudnto ganas al mes co-
miuinmente en los siguientes tipos de ingreso:

1.Ingreso ganado
2.Ingreso pasivo
3.Ingreso de portafolio

Si quieres retirarte, necesitards ingreso pasivo y de portafo-
lio, en la mayoria de los casos. Entre mds pronto aprendas a
adquirir ingreso pasivo y de portafolio, mas pronto estards en
Dftmino hacia retirarte joven y rico. No sélo serds capaz de reti-
i.nic mds pronto, sino que también es probable que te sientas
mds seguro financieramente. También es probable que te sien-
Ins més listo, puesto que estards obteniendo un ingreso de im-

puestos a veinte por ciento o incluso de impuestos diferidos, en

lugar de un ingreso a 50 por ciento, que es el tipo de ingreso
que la mayoria de la gente estd buscando tanto.
I as secciones finales de este libro entrardn en cudles son

llgunas formas de adquirir mas ingreso pasivo e ingreso de
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portafolio con mayor seguridad y ganancias mds altas. Sin em-
bargo, de nuevo, esto puede requerir de mds estudio y trabajo
gratis antes de que recibas esos tipos de ingreso. Con frecuen-
cia se necesita un estudio dedicado y trabajar gratis para entrar
en otra realidad. Si decides embarcarte en ese viaje para adqui-
rir los ingresos con mejor apalancamiento, siempre recuerda a
los hermanos Wright. Son excelentes ejemplos de personas que
estudiaron porque querian aprender no por las calificaciones;
trabajaron duro sin garantias en forma gratuita, corrieron ries-
gos de manera inteligente y se forzaron a si mismos y al mundo
a entrar en otra realidad.

CapiTuLo 8

La forma mas facil de hacerte
rico rapidamente: Un resumen
[ del apalancamiento mental

Poco tiempo después de que se publicd Nifio Rico, Niiio Listo,
el cuarto libro en la serie de Padre Rico, apareci6 una resefia en
un periddico importante. Casi todos los medios que hablan so-
hi ¢ la serie de Padre Rico han sido extremadamente favora-
bles. Han sido mds que justos, al igual que objetivos, en las
reseflas de mis libros. Ese articulo de periddico en particular
sobre Nifio Rico, Niiio Listo no comenzo de la misma manera.
I se periodista empezd'el articulo con un ataque a mi incapaci-
dad para escribir. Mds o menos decia que yo necesitaba regre-
m a la escuela y tomar clases de como escribir. La ironia es |
Ue en el libro yo revelaba abiertamente que habia reprobado
mi' les en la secundaria a causa de mi incapacidad para escribir.
Que me etiquetaran como un esttipido y como un fracaso a la
edad de quince afnos porque era malo para escribir fue un hecho
muy doloroso en mi vida.

I )esde entonces nunca he afirmado que soy escritor. Escribir
podia ser mi habilidad més débil y la razon por la cual tuve
iliilealtades en la escuela. El cuarto libro en la serie de Padre
N'h '< i es sobre como superé mi incapacidad para leer y escribir y
mu 1 asi pude graduarme de la universidad. Nifio Rico, Nifio Listo
1111.1 sobre como encontrar y desarrollar el genio tinico de tu



154 ROBERT T. KIYOSAKI

hijo, aunque puede no ser en leer o escribir, al igual que la
necesidad de desarrollar sus habilidades financieras de super-
vivencia. De modo que la critica del periodista no era sobre
contenido, sino sobre mis habilidades para escribir, el mismo
problema que tuve mientras estaba en la escuela.

El periodista terminaba la resefia haciendo un comentario
que consideraba favorable y que pensaba haria que el articulo
fuera equilibrado y objetivo. Escribi6: "Este libro ayudara a
que su hijo sea mas empleable". Ahora bien, me parece que la
critica a mis habilidades para escribir estd justificada. Pero po-
ner en su articulo que el tnico factor socialmente redentor de
mi libro era que hacia que tu hijo fuera més empleable era tan
extralimitado que me senti ofendido. Dudé de que el reportero
realmente hubiera leido el libro. Nifio Rico, Nifio Listo no se
trata sobre hacer que tu hijo sea mas empleable. Se trata sobre
hacer que tu hijo sea menos empleable. Si quieres retirarte jo-
ven y rico, necesitas pensar en como volverte menos empleable,
no mds, de nuevo, la diferencia se encuentra en las realidades
mentales.

Como volverse menos empleable

Resumiendo la importancia del apalancamiento mental, vud
vo a afirmar que tu realidad simplemente es lo que td piensa
que es real. O como se dice comtinmente, tu percepcion ej
realidad. Cuando me preguntan: ";Es dificil cambiar nies
realidad?" Yo contesto diciendo: "Depende". Para mi, fue unit
lucha personal desprenderme de la realidad de mi padre pobfl
sobre lo que consideraba que era inteligente hacer y adoptar hit
ideas de mi padre rico sobre lo que pensaba que era inteligente
En muchas formas, cambiar la propia realidad de una de ctfl
media o pobre a una rica podia ser como aprender a comei C
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la mano izquierda después de haber pasado aifios comiendo con
la derecha. Aunque no es algo dificil de hacer y todo el mundo
puede hacerlo si persevera, puede ser que tampoco sea lo mas
facil.

La forma mas répida de hacerte rico es ser capaz de cam-
biar tus realidades més rapido. Puede que para la mayoria de
las personas eso sea mds facil de decir que de hacer, porque
he observado que la mayoria preferiria mantenerse dentro de
la comodidad de su realidad... aun si es una realidad de lucha
y afliccién financiera. Mi padre rico decia: "La mayoria de
las personas preferirian vivir dentro de sus medios que ex-
pandir sus medios". El crefa que la mayoria de las personas
preferian estar comodas trabajando duro toda su vida que es-
lar incémodas unos cuantos afos, trabajando duro para cam-
biar su realidad y tomandose el resto de la vida de descanso.
Usando la metifora de cambiar de la mano derecha a la iz-
quierda, la mayoria de las personas preferirian ser pobres co-
miendo con la mano derecha que hacerse ricas aprendiendo a
comer con la izquierda. En muchas formas, eso es lo que ne-
nsita un cambio de realidad mental.

(Ontenido versus contexto

(vmpany es una revista excelente y recomiendo a todo el
inundo que se suscriba a ella. En un articulo reciente titulado
"Aprendiendo 101", leemos:

render es la herramienta mds importante para las
personas, 1 quipos y compaiiias que quieren llegar rdpido y
quedarse repulo en la nueva economia.

Mas adelante, el articulo cita a Estee Solomon Gray, la aseso-
uprendizaje estratégico en linca para IntcrWise, Inc. Dice:


file:///prender
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Entonces donde en la vieja economia el contenido era el rey, en
la nueva economia, el contexto es rey.

En otras palabras, aprender a cambiar del dominio de la mano
derecha al dominio de la mano izquierda es mas importante
que el tipo de tenedor que se usa.

El sistema escolar actual sigue luchando por dar a los nifios
un mejor contenido en lugar de buscar en qué forma la Era de
la Informacién ha cambiado el contexto del mundo en el que
ahora vivimos. Asi como el periodista que resefié mi libro, a
quien describi antes, sentia que el tnico punto socialmente
redimible de mi libro era hacer que tu hijo fuera mas empleable,
la mayoria de los maestros de escuela estan tratando de crear
contenidos de cursos que se espera hagan que tu hijo sea més
empleable. Por eso el sistema escolar sigue enfocandose en el
contenido en lugar de en el contexto.

El contexto del mundo ha cambiado. Cuando mi mam4 y mi
papd crecieron durante la Gran Depresion, el contexto era que
los empleos eran escasos y tener un trabajo seguro era el rey.
Por esa razén mi mamd y mi papd remarcaban la importancia
de obtener buenas calificaciones y un trabajo seguro. En los
dias de mis padres, si encontrabas un trabajo seguro en una
buena compaiiia y si eras leal y trabajador, estabas armado para
toda la vida. La empresa era responsable de tu seguridad finan-
ciera después de retirarte. Hoy en dia, después del recorte de
personal de comienzos de los noventa, la mayoria de las perso-
nas se da cuenta de que el contexto o las reglas del empleo han
cambiado para siempre.

Contenido, contexto y capacidad

Aunque mi padre rico no usa las palabras contenido y conic\to
con mucha frecuencia, eligiendo en cambio usar la palabra reti
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lidad, si usa la palabra capacidad con regularidad. Solia decir:
"Una persona pobre no sélo tiene una realidad pobre, tener una
realidad pobre significa que esa persona tiene muy poca capa-
cidad para permitir que el dinero se quede con ella".

Lo que queria decir es que cuando las personas decian cosas

como: "Nunca seré rico”, "No puedo pagarlo" o "Invertir es
arriesgado”, disminuia su capacidad de ser ricos. Decia: "Cuan-
do una persona con una realidad pobre o de clase media de
pronto se topa con dinero, con frecuencia no tiene la capacidad
mental ni emocional para manejar la repentina abundancia...
k modo que el dinero se desborda y se va". Por esa razon es
que con tanta frecuencia escuchas gente que dice: "El dinero
simplemente se me va de las manos", "sin importar cuénto gane,
Kempre ando corto de dinero a fin de mes", "invertiré cuando
lenga algo de dinero extra".
En ocasiones usaré el ejemplo que mi padre rico usé para
ilaiismitirnos a su hijo y a mi su mensaje sobre el contexto. Mi
pudre rico solia tomar un vaso de agua vacio y luego, de una
Juna llena y grande, vertia agua en el vaso. No pasaba mucho
iH-mpo antes de que el agua se desbordara del pequefio vaso y
plguiera haciéndolo mientras la siguiera vertiendo. Mi padre
rico solia decir: "Hay mucho dinero en el mundo. Si quieren
<11 icos, primero necesitan expandir su realidad [contexto] para
poder conservar su parte de esa abundancia". En seminarios,
ese mismo ejemplo grafico para explicar la relacién entre i
ontcnido, contexto y capacidad. Primero empiezo vertiendo
Igun en un vasito de una onza, luego en uno pequeiio y después
ni uno mas grande. Es una demostracion simple para ilustrar la
diferencia en la capacidad para conservar el dinero que existe
I litro los pobres, la clase media y los ricos.
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Como expandir tu capacidad

Cuando me preguntan ";como empiezo a expandir mi realidad
o contexto?" Yo contesto: "Observando tus ideas". También le
recuerdo a la gente uno de los dichos preferidos de mi padre
rico: "El dinero es s6lo una idea". Respondo impartiendo el
mismo consejo que mi padre rico me transmitié. EI no estaba
de acuerdo con afirmaciones como:

1.No puedo pagarlo.
2.No puedo hacerlo.
3.Eso estd mal.

4.Eso yalo sé.
5.Intenté eso una vez y no funciond.

6.Eso es imposible. Nunca va a funcionar.
7.No puedes hacer eso.

8.Eso es ilegal.

9.Eso es demasiado dificil de hacer. 10.

Yo estoy bien y tii estds mal.

Mi padre rico decia: "Los cinicos y los tontos son gemel
en lados opuestos de la realidad y la posibilidad". Prosegu
diciendo: "Los tontos creerdn en cualquier esquema improb
ble y un cinico criticard cualquier cosa que esté fuera de
realidad". Terminaba su explicacién diciendo: "La realidad
un cinico no deja que entre nada nuevo y la realidad de un (o
no tiene la habilidad para mantener fuera las ideas tonlas.
quieres tener abundancia y riqueza, necesitas una mente abi
ta, una realidad flexible y las habilidades para convertir nueV

ideas en empresas reales v provechosas".
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Volviendo a citar la frase de la revista Fast Company:

Entonces donde en la vieja economia el contenido era el rey, en

la nueva economia, el contexto es rey.

Mi padre rico lo habria dicho de esta forma: "Si quieres ha-
certe rico rapidamente, necesitas tener una mente abierta a nue-
vas ideas y tener las habilidades para considerar posibilidades
mayores a tus habilidades actuales. Para hacer eso, debes tener
una realidad que pueda cambiar, expandirse y crecer con rapi-
dez. Tratar y hacerse rico con la realidad de una persona pobre
que viene de carencia y limitacion es una mision imposible".

Por qué no hacerse rico

Sentado en la montafia de la Columbia Britanica en 1985, Kim,
mi amigo Larry y yo decidimos que estdbamos dispuestos a
oslar muy incomodos y a empujarnos hacia nuevas realidades
para poder retirarnos jovenes y ricos... y créeme, a veces fue
muy incémodo. Cuando me preguntan cémo logré hacerme rico
rapidamente y retirarme joven, simplemente digo: "Seguimos
ciimbiando nuestras realidades". Cuando me preguntan como
illjimbiar la propia realidad simplemente cito el dicho
preferido ilr Kobert Kennedy:

Alj-unos hombres ven las cosas como son y dicen " Por qué?"
Miciio cosas que nunca fueron y digo ";Por qué no?"

Si quieres hacerte rico més rdpidamente, es cuestion de ir illa
de la comodidad de tus realidades actuales y entrar en »'l
dominio de nuevas posibilidades para tu vida. Como decia '
11 Kennedy: ";Por qué no?"

tener una mente que pueda expandir su realidad o contexto
«"11 rapidez es una forma importante de apalancamiento, en
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especial en este mundo que cambia tan rdpido. Para mi padre
rico, tener una mente que podia expandir su realidad ripida-
mente era algo muy importante. De hecho, creo que era su gran
habilidad personal y la razén de su éxito financiero en constante
crecimiento. Ahora que soy mayor y, espero, mds sabio, aprecio
mas completamente por qué mi padre rico nos prohibi6 a su hijo
y a mi que dijéramos: "No puedo pagarlo". En los afios
venideros, tu habilidad para cambiar y expandir tu realidad serd
tu forma mds importante de apalancamiento. En los afios veni-
deros, quienes puedan cambiar y expandir su contexto prospe-
rardn y avanzardn mds que quienes no puedan. Como dice la
revista Fast Company: "En la nueva economia, el contexto es
el rey".

Si quieres mantenerte a ritmo y retirarte joven y rico, nece-
sitards ser capaz de cambiar tu contexto rdpida y continuamen-
te... porque el contexto determina el contenido. Y contexto mas

contenido es igual a capacidad.

Esto més 0 menos completa las ideas sobre la importancia del
apalancamiento mental. Aunque éste es el final de la seccién
sobre realidad mental, gran parte de este libro volvera a hacer
referencia a este importante concepto del poder que tiene la
propia realidad.

La siguiente parte del libro es la importancia del
apalancamiento de tu plan financiero personal. La razén por
la que es tan importante tener un plan es porque la mayoria de
las personas tienen suefios pero no logran tener un plan. Es
importante tener el suefio de retirarte joven y rico, pero para
que el suefio pueda convertirse en realidad, una persona necc
sita tener un plan para crear un puente del suefio a la realidad.

Tu apalancamiento mental serd probado en la siguienti
cién porque entraremos en cantidades en ddlares que
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més alld de las realidades de la mayoria de las personas. Si las
cantidades en dodlares estan mas alla de tu realidad, o de tu
contexto, entonces esas cantidades seguiran siendo sélo sue-
nos. Como se dijo antes, con frecuencia es dificil para una
persona que esta ganando menos de 50 000 ddlares al afio ima-
ginar retirarse en unos cuantos afios con mas de un millén de
délares de ingreso. Aunque la mayoria de las personas suefian
con retirarse algun dia con esa gran cantidad de dinero, menos
de uno por ciento de la poblacién de Estados Unidos lo conse-
guird. Esa realidad seguird siendo siempre un suefio para el
otro 99 por ciento.

La buena noticia es que si entiendes la importancia de tener
la realidad o el contexto adecuado y entiendes la importancia
de tener un plan, tus posibilidades de retirarte joven y rico ge-
neralmente aumentaran.

Si puedes cambiar tu realidad y tener un plan fuerte, puedes
descubrir que ganar un milléon de délares o mas sin trabajar
puede ser mucho maés facil que trabajar toda tu vida para ganar
10 000 ddlares. Lo unico que se necesita es una realidad o con-
texto flexible y seguir un plan. La segunda parte es sobre crear
tu plan... un plan con alto grado de apalancamiento para retirarte
joven y rico.



CariTuLo 7

Como trabajar menos
y ganar mas

"Si quieres hacerte rico", decia mi padre rico, "no pidas un

aumento. En lugar de pedir un aumento, comienza a pregun-

tar como puedes servir a mds gente. De hecho, si tomas en
serio tu deseo de hacerte rico, en realidad no quieres un au-
mento. Si te dan un aumento, estds trabajando por el tipo de
dinero equivocado’.

En un capitulo previo, comparti como me retiré prematura-

mente aumentando mi deuda en lugar de tratar de salir de las
deudas, cosa que tratan de hacer la mayoria de las personas. La
l6gica que se encuentra tras esta mentalidad es que hay buena
deuda y mala deuda y 1a mayoria de las personas estdn cargadas de
malas deudas. Lo mismo resulta cierto con el ingreso. La mayoria
de las personas no estan conscientes de que hay buen ingreso 'y
mal ingreso... y la mayoria no se hace rica porque trabaja duro por
un mal ingreso... y cuando pides un aumento, pides un aumento de
mal ingreso. Si quieres retirarte joven y rico, ne-cesitas trabajar duro
por el tipo correcto de ingreso. En libros anteriores expliqué los
tres tipos diferentes de in-greso, que son:

1 Ingreso ganado: El ingreso ganado es el que recibes cuando
trabajas por dinero. Es <1 ingreso que viene en la forma de
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un cheque con tu pago. También es el tipo de ingreso del
que pides mas cuando pides un aumento, bono, pago de tiem-
po extra, comisiones y gratificaciones.

2. Ingreso de portafolio: El ingreso de portafolio es generalmen
te el ingreso de activos en papel como acciones, bonos y fon
dos de inversion. Una gran mayoria del total de cuentas de
retiro estdn contando con el ingreso de portafolio en el futuro.

3. Ingreso pasivo: El ingreso pasivo generalmente es el ingre
so que proviene de los bienes raices. También pueden ser
los ingresos provenientes de regalias, de patentes o del uso
de tu propiedad intelectual como canciones, libros u otros
objetos de valor intelectual.

Por qué a mi padre rico no le gustaba el ingreso
ganado

En la mente de mi padre rico, el peor tipo de ingreso por el cual
se podia trabajar duro era el ingreso ganado. Para él, era el
peor ingreso por cuatro razones principales:

1.Es el ingreso con impuestos mas altos y es el ingreso con
menos control sobre cuidnto pagas en impuestos y cudndo
los pagas.

2.Tienes que trabajar personalmente para ganarlo y ocupa tu
valioso tiempo.

3.Hay muy poco apalancamiento en el ingreso ganado. La for-

ma principal en que las personas aumentan su ingreso ganado
es trabajando mds duro.

4.Con frecuencia no hay valor residual por tu trabajo. En otras
palabras, td trabajas, te pagan y luego tienes que volver a

COMO TRABAJAR MENOS Y GANAR MAS 133

trabajar para que te vuelvan a pagar. Una vez mas, para mi
padre rico, habia muy poco apalancamiento en trabajar para
obtener ingreso ganado.

Mientras crecia, siempre me parecid interesante que a mi pa-
dre rico no le gustara el ingreso ganado. Con frecuencia decia:
"El peor consejo que puedes dar a tus hijos es asistir a la escuela
para obtener un empleo bien pagado”. La razén por la que decia
esto no es porque estuviera en contra de la escuela... estaba en
contra de ensefiar a los hijos a pasarse la vida trabajando para
obtener un ingreso ganado. La mayoria de las personas que yo
conocia sonaban con empleos bien remunerados con mucho in-
greso ganado. Como dije antes, la diferencia en realidades era
mds que simplemente diferente. Era exactamente lo opuesto. Mi
padre rico decia: "Ensefiar a la gente a pasarse la vida trabajando
por un ingreso ganado es como ensefiar a alguien a ser un escla-
vo bien pagado para toda su vida".

Por qué a mi padre rico le gustaba el ingreso pasivo

Aunque mi padre rico recibia los tres tipos de ingreso, si se le
daba a escoger entre los tres, siempre elegia el ingreso pasivo.
(Por qué? Porque era el ingreso por el que tenia que trabajar
menos, con frecuencia es el que menos impuestos tiene y le
daba parte de las ganancias més altas de manera constante du-
rante un largo periodo. En otras palabras, trabajaba duro por el
ingreso pasivo porque, a largo plazo, trabajaba cada vez me-
nos, servia cada vez a mas gente y ganaba cada vez mds a me-
dida que se hacia mayor.

En mi busqueda por retirarme joven y rico, tuve que saber
por qué tipo de dinero debia trabajar duro. Kim y yo pudimos
retirarnos pronto porque nuestro plan nos tenia trabajando duro
pura obtener ingreso pasivo y no ingreso ganado, que es lo que
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hace la mayoria de las personas. Otra diferencia es que planea-
mos retirarnos con mds ingreso pasivo y no ingreso de portafo-
lio, que es como la mayoria de las personas planean retirarse.
Aunque muchas personas s7 se retiran con ingreso de portafo-
lio, no siempre es el mejor ingreso porque es el segundo en
recibir los impuestos mds altos de entre los tres tipos de ingre-
s0... y los impuestos son tu mayor gasto individual en toda la
vida. Este capitulo te explicard por qué.

Mi padre rico tenia los tres tipos de ingreso. La razén por la
que los tenia era porque cada tipo de impuesto tenia diferentes
ventajas y desventajas. Mi padre pobre trabajaba duro para
obtener un solo tipo de ingreso. Esa diferencia entre los dos

hombres se agrand6 al medirla durante todo el tiempo de su
vida laboral.

Mis padres trabajaron duro para ganar distintos
tipos de dinero

Mis dos padres no trabajaban duro para obtener el mismo tipo
de dinero. Mi padre pobre decia en repetidas ocasiones: "Ve a
la escuela para que puedas obtener un empleo bien remunera-
do". Mi padre rico decia: "No es cudnto ganas lo que cuenta,
sino cudnto dinero conservas". El proseguia diciendo: "El in-
greso ganado es el que mds trabajo requiere de ti y es el que te
permite mantener la menor cantidad de dinero".

Dinero a 50 por ciento

Mi padre rico a menudo llamaba al ingreso ganado, el ingreso que
recibes de un cheque con tu pago, "dinero a 50 por ciento". La
raz6n por la que lo llamaba "dinero a 50 por ciento" es porque sin
importar cuanto dinero ganes, el gobierno siempre toma por lo
menos 50 por ciento de una u otra forma. Si ganas 50.000

dolares
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al afio hoy en dia, entonces es probable que por lo menos 25 000 se
vayan para el gobierno, la mayor parte antes de que siquiera
llegue a tus manos (a través de la retencion). Incluso después
de que recibes los 25 000 dolares restantes, el cobro de
impuestos continia. Como sabe la mayoria de la gente, te cobran
impuestos cuando ganas, gastas, ahorras, inviertes y cuando te
mueres. De hecho, tus impuestos al momento de morir pueden
ser muy altos si no estds adecuadamente preparado para la
circunstancia. Como decia con frecuencia mi padre rico: "Si no
tienes un plan para tu dinero después de morir, el gobierno si
lo tiene".

Desde el punto de vista de mi padre rico, no era muy inteli-
gente trabajar duro y que el gobierno tomara por lo menos 50
por ciento de lo que tanto trabajo te costd ganar.

(Hace unos afios, la taza de impuestos era todavia mds alta
de 50 por ciento. Aunque la taza ha bajado en los dltimos afios,
muchas de las exenciones se han eliminado para compensar la
disminucién de las tazas de impuestos. El hecho es que, cuan-
do mi padre rico estaba en sus mejores afios para ganar dinero,
a menudo llamaba al ingreso ganado "dinero a 80 por ciento"
porque eso era lo que el gobierno tomaba de la gente que tenia
un ingreso ganado alto.)

M 1 padre pobre no sabia que habia una diferencia en los dis-
tintos tipos de ingreso. Y como no lo sabia, trabajé muy duro
para obtener dinero a 50 por ciento y luego compré una casa
mas grande para obtener una reduccion de impuestos que real-
mente nunca tuvo. En lugar de averiguar mds sobre los
distin-tos tipos de ingreso, mi papa regreso a la escuela para
obtener un ascenso y un aumento. En oftras palabras, trabajo
duro, estudi6
mucho, gané més y pagé cada vez mas impuestos porque
trabajaba para ganar dinero a 50 por ciento.

Mi padre rico tenia dificultades para entender a la gente que
pasaba la vida buscando un trabajo mejor pagado o un au-
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menté en el pago. Con frecuencia decia: "Cuando obtienes un
aumento, también lo hace el gobierno". Para él, pasarte la vida
trabajando para obtener dinero a 50 por ciento no era lo mas
inteligente financieramente.

Dinero a veinte por ciento

La mayoria de las personas hoy en dia estdn intentando retirar-
se utilizando lo que mi padre rico llamaba dinero a veinte por
ciento, es decir, dinero de ganancias en bienes de capital o apre-
ciacién de acciones y, a veces, bienes raices. La tasa solia ser
mucho mads alta hace apenas unos afios, lo que significa que
trabajar por ganancias en bienes de capital es todavia mas inte-
ligente en la actualidad. Cuando escuchas que los politicos di-
cen: "Mi oponente estd dando una reduccion fiscal a los ricos",
con frecuencia se refieren a algtin tipo de reduccién de impues-
tos en el ingreso de inversiones.

Muchas personas son financieramente mds inteligentes y no
estdn trabajando tan duro para ganar ingreso ganado. Muchas
personas estan pidiendo opciones de acciones que pueden ser
dinero a veinte por ciento, si la empresa tiene éxito. (Cierta
parte se trata como ingreso ganado, pero el aumento de valor
posterior puede ser dinero a veinte por ciento.) Una opcién de
acciones también puede carecer de valor si el negocio no mejora
su valor percibido para el mercado. El punto es que la gente se
estd poniendo al corriente con las ventajas de impuestos y los
diferentes niveles de apalancamiento de los diferentes tipos de
ingreso. La brecha creciente entre los que tienen y los que no
tienen se da porque la mayoria de las personas no esta
consciente de que hay diferentes tipos de ingreso... y trabaja
duro por el tipo equivocado de ingreso
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Dinero a 0 por ciento

Una de las razones por las que Kim y yo nos retiramos pronto
fue que utilizamos dinero de impuestos diferidos y muchas ve-
ces usamos lo que mi padre rico llamaba dinero a O por ciento.
El dinero de impuestos diferidos es dinero de ganancias en bie-
nes de capital que no recibe un impuesto de inmediato... y se
difiere por la cantidad de tiempo en que elijamos diferir pagar
€S0S Impuestos.

Por ejemplo: Dimos un pago inicial de 5 000 dolares y com-
pramos una casa de 50 000. Dos aios después, la vendimos por
100 000 ddlares. En consecuencia, tuvimos una ganancia en bie-
nes de capital de 50 000 ddlares pero elegimos no pagar veinte
por ciento por ganancias en bienes de capital, que habria sido de
aproximadamente 10 000 ddlares. En lugar de pagar el impuesto
por ganancias en bienes de capital, como lo harfas si hubieras
obtenido la misma cantidad de un fondo de acciones o un fondo
de inversion, dividimos nuestras ganancias y refinanciamos 55
000 dolares, que correspondian a 50 000 délares en ganancias
mds nuestros 5 000 délares originales de pago inicial para nues-
tra siguiente inversion. En otras palabras, tenfamos un porcentaje
de ganancia de mil por ciento en dos afios y no pagamos ningin
impuesto inmediato. Legalmente diferimos nuestros impuestos y
usamos lo que técnicamente era dinero del gobierno como el
pago inicial para un condominio mds grande con valor de 330.
000 ddlares. Entonces, usamos el dinero del banco y parte del
beneficio del duefio para ayudarnos a financiar los 275 000
dolares restantes que no teniamos. No s6lo usamos pop (dinero
de otras personas), usamos el dinero del gobierno para ayudar-
nos a retirarnos joévenes y ricos. Entre 1988 y 1994, utilizamos

esa estrategia de inversion e impuestos muchas veces.

En Estados Unidos, una de las ventajas de invertir en bienes
raices en lugar de en actlivos en papel es la exencidn legal en el
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cddigo de impuestos. La razén por la que el gobierno permite
esa exencion es porque quiere que los inversionistas manten-
gan su dinero invertido en bienes raices para proporcionar un
suministro de habitacién para personas que eligen no comprar
0 que no pueden comprar una casa propia. La reduccién de
impuestos hace que inversionistas como Kim y yo sigamos
proporcionando un abundante suministro de casas en renta,
manteniendo bajos los costos de vivienda. Esos incentivos de
impuestos también mantienen vibrante a la industria de bienes
raices y ayuda a la economia de la nacién a permanecer fuerte,
puesto que los bienes raices constituyen un sector grande de la
economia de Estados Unidos. Si la industria de bienes raices
sufre, también lo hace el pais.

Dinero libre de impuestos

Hay muchas formas de ganar dinero libre de impuestos. Una
forma es invertir en bonos municipales libres de impuestos.
Un ejemplo seria una persona que pone mil délares en un
bono libre de impuestos a una tasa de interés de cinco por
ciento. Eso significa que cada afio esa persona recibird 50
dolares libres de impuestos. Aunque es posible que no suene
emocionante, hay muchas veces en que una ganancia asi es
deseable.

Dinero libre de impuestos de dinero a 0 por ciento

Otra forma de diferir impuestos es tomar la depreciacion de las
mejoras a tu propiedad. Por ejemplo, digamos que compro una
propiedad de renta en 100000 dodlares. El terreno estd valuado
en 20 000 ddlares y el edificio en 80 000. EI gobierno me per-
mite depreciar el edificio y no pagar impuestos por el monto de
la depreciacion. Digamos que el gobierno me permite tomar un
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periodo de veinte afios de depreciacion por la mejora de 80 000
dodlares. En muchas formas, eso compensa 4 000 ddlares de in-
greso adicional sobre el que no tengo que pagar impuestos en
ese ano. Aunque 4 000 ddlares pueden no parecer mucho dine-
ro, cuando tu portafolio es de millones de ddlares, esa cantidad
sOlo en depreciacién, cuando se combina con otras pérdidas
que no son pérdidas en realidad, puede ser significativa. Un
método que usan los ricos para recibir legalmente dinero
libre de impuestos es simplemente seguir difiriendo sus ganan-
cias en bienes de capital de bienes raices y luego, al final de su
vida, convierten esos bienes raices en algo asi como un fondo
de caridad en su memoria. Al momento de hacer eso, nunca
tendrdn que pagar impuestos por todas esas ganancias en bienes
de capital o por la depreciacion que difirieron y usaron du-rante
gran parte de su vida. Sus familias con frecuencia se han vuelto
muy acaudaladas a través de diferir los impuestos por esos
activos que donan y ya no necesitan el activo que los hizo ricos.
Han hecho suficiente dinero para adquirir otros activos. De
nuevo, ser generoso deja dinero. CONSEjo competente El
mejor consejo en este momento es que busques consejo com-
petente. No soy abogado fiscal, contador fiscal ni abogado es-
tatal. Esas son dreas del derecho altamente especializadas y
complejas que requieren del mejor consejo que puedas encon-
trar, en especial si eres rico o si planeas volverte rico'. Como
decia a menudo mi padre rico: "El consejo méas caro que pue-
des recibir es el consejo gratuito. Es el consejo que te dan tus
amigos y parientes que no son ricos y que no tienen planes de

hacerse ricos".
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Mal consejo

No sé6lo puedes obtener malos consejos de amigos y familiares,
también puedes recibir malos consejos de supuestos asesores
financieros profesionales.

A muchas personas se les aconseja que su casa es la mejor
deduccion de impuestos. En mi opinién, ese consejo entra en la
categoria de mal consejo. En Estados Unidos, por cada ddélar
que pagas de interés, el gobierno te permite aproximadamente
30 por ciento de deduccion de impuestos. Eso significa que, si
le das un ddlar al gobierno, te permitird ahorrar 30 centavos. Si
te parece que esto tiene sentido, mandame un dolar y yo te de-
volveré 50 centavos. Otro punto menor que la mayoria de los
asesores no te dicen es que cuando sobrepasas aproximada-
mente 125 000 dodlares en ingreso ganado, comienzas a perder
esa tasa de deduccién de intereses por tu casa. Esa es otra razén
por la cual no hay que trabajar duro para obtener ingreso ganado
ni hay que comprar una casa grande por sus ventajas do
impuestos.

La mejor exencién de todas

En el capitulo anterior, escribi sobre las diferencias entre lo
que algunas personas consideraban inteligente y otras consido
raban arriesgado. En mi primer ejemplo, afirmé que mi padre
pobre pensaba que tener un trabajo seguro era inteligente y que
crear un negocio era arriesgado. Mi padre rico lo veia de mane-
ra completamente opuesta. El decia: "Si trabajas por la seguri-
dad en el trabajo, aprenderds cada vez menos entre més traba-
jes. Para mi, ése es un precio muy alto a cambio de un poco de
seguridad".

Hoy, como cuando era nifio, la mejor forma de ganar més y
trabajar menos es a través de tener tu propio negocio. Sigue
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siendo la mejor exencién del mundo. Una razén para empezar
tu propio negocio es:
La diferencia de cuando pagas tus impuestos.

Empleado Dueiio de un negocio

Gana Gana
Se le descuentan impuestos Gasta

G asta lo que queda Paga impuestos de lo que le queda

Un empleado hoy paga por muchas de las mejores cosas de
la vida con el dinero que le queda después de que se le des-
cuentan los impuestos. Por ejemplo, la mayoria de los em-
pleados tienen que pagar su automoévil con dinero posterior al
descuento de impuestos. Al duefio de un negocio se le permite
pagar su automovil con dinero antes de que se descuenten
impuestos si se usa para el negocio y cumple con ciertos re-
querimientos. Cuando estds trabajando para obtener dinero a 50
por ciento, tu automdévil puede ser mucho mas caro que el de tu
jefe, aunque cueste menos. Incluso cosas como boletos para el
fatbol, viajes o cenas, la guarderia de tus hijos y otros
beneficios con frecuencia se pueden pagar con dinero anterior
ni descuento de impuestos. El duefio de un negocio puede pa-

gar esas cosas con dinero anterior al descuento de impuestos
mientas que el empleado lo paga con dinero posterior al des-
cuento de impuestos. (Deben considerarse gastos legitimos de
negocios y pueden estar sujetos a restricciones.) Asi que no
solo la mayoria de los estadounidenses esta trabajando para
ganar dinero a 50 por ciento, sino que la mayoria estd pagando
mads las cosas buenas de la vida con un dinero que ha sido
reducidoa la mitad. Cuando estudié esta diferencia con mi pa-
dre rico, rdpidamente me di cuenta de que el precio de tener un
trabajo seguro era muy costoso.
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Advertencia

Unas palabras de advertencia: Este libro no es un libro de
texto en materia legal. Este libro s6lo estd escrito para hacerte
consciente de algunas de las diferencias de ingreso. Te hago esta
advertencia porque es legal reducir impuestos siempre y cuando
uses esas estrategias de impuestos buscando hacer mds dinero. Si
usas las mismas estrategias solo para minimizar impuestos,
entonces, técnicamente estds quebrantando la ley. Este es un punto
muy importante y es la razon por la que te recomiendo que
busques el mejor consejo posible en materia de impuestos. He
conocido a demasiadas personas que hacen las cosas s6lo con el
objetivo de ahorrar impuestos y han sido severamente castigadas por
el gobierno. De nuevo, la mejor asistencia profesional en esta drea de
laley con frecuencia es invaluable.

Si quisieras tener mas informacion sobre impuestos, corpo-
raciones y otras estrategias legales para minimizar impuestos,
es probable que te interese acudir a richdad.com y ver nuestra
biblioteca de cintas de audio de diez ddlares asi como la serie
de libros Rich Dad s Advisors TM (Asesores de Padre Rico MR).
Las cintas de audio son entrevistas unicamente informativas
con algunos de mis asesores en cuestiones técnicas, mientras
que los libros han sido escritos por nuestros asesores sobre sus
especialidades individuales. Por favor recuerda que s6lo son
productos educativos. Siempre recomiendo que primenro
consultes asesores profesionales antes de llevar a cabo algin
tipo de accidn financiera.

Muy pocas deducciones de impuestos

Cuando estudias y comprendes el Cuadrante de flujo ele
efectivo, pronto empiezas a darte cuenta de que las leyes de
impuesto
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son lo peor para el empleado. De hecho, los empleados que
reciben el pago mds bajo son quienes pagan el porcentaje mds
alto de impuestos, ni qué decir de que el gobierno trabaja para
proteger a la clase trabajadora. Incluso el cuadrante A (de los
autoempleados) tiene mds exenciones que el cuadrante E (de
los empleados).

El mejor cuadrante es el cuadrante D (el de los duefios de
negocios) simplemente porque €ste te permite aprovechar las
diferentes leyes en materia de impuestos en los diferentes
cuadrantes. Por ejemplo, como una persona del cuadrante D, yo
puedo utilizar las ventajas fiscales del cuadrante E, el cuadrante
Ay el cuadrante I. Esto no necesariamente es asi para el resto
de la gente que sdlo se encuentra en el cuadrante E o A. En otras
palabras, si eres un empleado o autoempleado profesional en
Estados Unidos como un abogado o médico, no se te permite
utilizar las mismas exenciones de las que disfruta una persona
del cuadrante D. No obstante, la persona del cuadrante D puede
utilizar las leyes de los cuadrantes E, A e I cuando le resulte
conveniente. De nuevo, un consejo competente en cuestiones
financieras y fiscales asi como la planeacion son importantes si
quieres usar esas leyes en tu provecho. ;Para ganar qué tipo
de dinero estas trabajando duro? La pregunta es: ;Para ganar
qué tipo de dinero estds trabajando duro? Si trabajas para ganar
dinero a 50 por ciento, tendrds que hacerlo mas duro que la
persona que trabaja para ganar dinero menos costoso y el dinero
mds costoso se encuentra en el cuadrante E. Si le preguntas a
cualquier contador publico, te dird que puede hacer muy poco

por ti en el cuadrante E. El


http://richdad.com/
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gobierno ha bloqueado la mayoria de las exenciones para ese
cuadrante.

Para las personas que se encuentran en el cuadrante E, el de
los empleados, la mejor ventaja que tienen es su 401(k). Yo
tengo uno. Sin importar si estds planeando volverte una perso-
na segura, comoda o rica, todo el mundo deberia maximizar las
ventajas de su 401(k). Para muchas personas del cuadrante E
es la tinica exencion que tienen disponible.

El problema con un 401(k)

Aunque recomiendo que todo el mundo tenga y maximice las
contribuciones a un 401(k), si califican para uno, hay un gran
defecto que le veo. El defecto es que aunque ahorres tu dinero
en €l y con fortuna crezca libre de veinte por ciento de im-
puesto sobre ganancias en bienes de capital, cuando lo saques,
al momento de tu retiro, se te cobran impuestos a una tasa de
50 por ciento de ingreso ganado. Aunque creas que estds
invirtiendo en portafolio o en dinero a veinte por ciento,
cuando lo obtienes, de cualquier forma se te cobran impuestos
seglin tazas de ingreso ganado. En otras palabras, aunque td
invertiste en dinero a veinte por ciento con impuestos dife-
ridos, se te cobran impuestos segin tasas de dinero a 50 por
ciento cuando lo necesitas . Eso significa que trabajas toda tu
vida para ganar dinero a 50 por ciento y cuando te retiras se te
sigue cobrando segun la tasa de 50 por ciento. (Por supuesto,
si tu empleador duplica tus contribuciones al 401(k), tiene
sentido maximizar tus contribuciones.)

El segundo problema con un 401 (k) es que s6lo funciona para
personas que estdn planeando ser pobres. Si tu ingreso sigue sien-
do alto después de retirarte, sigues pagando impuestos mas altos
sobre tu dinero de retiro porque tu ingreso sube, no baja.

COMO TRABAJAR MENOS Y GANAR MAS 145

Cuando explico los tres niveles diferentes de planes finan-
cieros, uno tiene que ser seguro, otro tiene que ser comodo y
otro tiene que ser rico, recuerda que hay diferentes vehiculos
de inversion para cada tipo de plan. Los planes y ahorros 401(k)
son parte integral de mis planes para estar seguro y cémodo.
No son parte de mi plan para ser rico.

El problema con la Seguridad Social

El problema con la Seguridad Social es que sélo funciona
para personas que quieren ser pobres. Si después de retirarte
encuentras que la Seguridad Social no es suficiente para
seguir viviendo y trabajas para ganar ingreso ganado, el
gobierno comenzara a reducir tus pagos de Seguridad Social.
En otras palabras, la Unica forma de recibir un pago completo
es elegir ser pobre, en la mayoria de los casos.

El problema con los ahorros

Para las personas que piensan en tener todo su dinero en el
banco, pensando que ahorrar es inteligente, su dinero esta tra-
bajando por dinero a 50 por ciento. Yo también tengo dinero en
el banco, pero no pienso que ahorrar sea inteligente como mu-
cha gente lo hace. Tengo dinero ahorrado como parte de mi
plan financiero para estar seguro, no como parte de mi plan
para ser rico. Esto es cierto aunque no pienso que sea inteligen-
te tener mi dinero trabajando por dinero a 50 por ciento asi
como perder terreno por la inflacién.

La peor realidad

En los capitulos siguientes, aprenderds porqué el consejo: "Ve a
la escuela, consigue un empleo, trabaja duro, ahorra dinero, pon
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dinero en tu 401(k)" podria ser el peor consejo desde el punto de
vista de los impuestos. En cada paso del camino, el consejo reco-
mienda trabajar duro para ganar dinero a 50 por ciento. Mi padre
pobre era pobre porque ése era su consejo para €l mismo y para
sus hijos. Era su tnica realidad con relacién al dinero.

Como puedes tener mas ingreso con impuestos
ventajosos

Si quieres retirarte joven y rico necesitards seguir los consejos
de mi padre rico. Y sus consejos comenzaron con la idea de que
te encargaras de tus propios negocios.

Con el simple hecho de empezar un negocio pequefio en tu
casa, de comprar una franquicia o de unirte a una compaiia de
mercadotecnia en red, te estds moviendo hacia un ingreso con
impuestos mds ventajosos. Si puedes reducir el costo de algu-
nos de tus gastos, con sélo utilizar dinero con impuestos venta
josos estds avanzando financieramente. Pero siempre recuerda
que tu propdosito debe ser hacer mds dinero y no solo evitar
pagar impuestos. Uno se considera planeacion de impuestos vy,
el otro, evasion fiscal.

Si estés interesado en descubrir como trabajar para ganar
mds dinero con impuestos ventajosos, es probable que
quierasl consultar nuestro sitio de Internet para otros
productos que te-nemos con el fin de ayudar a la gente que
quiere mds educa-cién; por ejemplo, tenemos dos productos
creados por mi contadora fiscal personal, Diane Kennedy. Esos
productos son

1.Tu primer paso hacia la libertad financiera: un programa de

cuatro casetes de audio y un libro de trabajo.

2.Las exenciones de los ricos: libro de la serie Rich Dad y

Avisors (Asesores de Padre Rico) publicado por Warner
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Books con una explicacién a mayor profundidad sobre como
tener un negocio te puede ayudar a ganar mas dinero con
impuestos ventajosos.

Siempre recuerda que por buenos que sean esos productos,
no son un sustituto para encontrar a tus propios asesores profe-
sionales. La estrategia de impuestos no es una actividad de
hagalo usted mismo para las personas que toman con seriedad

hacerse ricas y mantenerse asi. Esos dos productos pueden ser
una gran ayuda con el fin de asistirte para que encuentres ase-
sores competentes sabiendo a quién y qué buscar al igual que

para hacer preguntas mds inteligentes. Trabajando gratis

En Padre Rico, Padre Pobre conté una historia en la que mi
padre rico me quité mis diez centavos y me pidié que trabajara
gratis. Muchas personas creen que es una historia interesante,
pero trabajar gratis no es parte de su realidad. Me gustaria de-
jarte con este pensamiento: Si quieres trabajar por dinero con
impuestos diferidos o por dinero libre de impuestos, en la ma-

yoria de las instancias significa trabajar gratis.

El dinero que proviene del trabajo remunerado es el ingreso
al que se le cobran los impuestos mds altos. Por esa razon es
que a menudo me estremezco cuando conozco a jovenes bri-
llantes que estdn en la escuela y que se sienten emocionados

por conseguir pronto un trabajo bien pagado. Una persona jo-
ven con esa mentalidad o esa realidad es una persona que se
enfrasca en trabajar cada vez mds duro para ganar dinero a 50
por ciento. Un dia, a la edad de 40 afios, se despierta con su
empleo muy bien pagado y comienza a preguntarse por qué
algunos de sus amigos lo han rebasado en el terreno financiero.
La razén por la que los empicados muy trabajadores son reba-
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sados financieramente después es porque trabajaron duro para
obtener un ingreso ganado. Trabajaron duro para ganar aumen-
tos y bonos.

Aunque mi padre pobre comenzé obteniendo més ingreso
ganado que mi padre rico, éste finalmente pasé y sobrepasé el
potencial de ganancia de mi padre pobre. Mi padre rico decia:
"Invertirds tiempo sin importar si trabajaste para obtener un
ingreso ganado, de portafolio y pasivo. El problema de trabajar
para obtener un ingreso pasivo es que tienes que seguir traba-
jando duro para conseguirlo. Al final, una persona que trabaja
para obtener un ingreso de portafolio o un ingreso pasivo supe-
rard el potencial de ganancia del ingreso ganado porque puedes
trabajar menos, ganar mds y pagar cada vez menos impuestos
cuando trabajas para obtener un ingreso de portafolio y un in-
greso pasivo".

La razon de esto se explica en la siguiente tabla:

Ingreso ganado dinero a 50 por ciento
Ingreso de portafolio dinero a veinte por ciento
Ingreso pasivo dinero a 0 por ciento

Mi padre rico sobrepasé a mi padre pobre simplemente por-
que el ingreso ganado con frecuencia proviene del trabajo y los
otros dos ingresos son ingresos de activos. A medida que pasa-
ba el tiempo, mi padre rico, lento pero seguro, siguié aumen-
tando el nimero y el tamafio de los activos que tenia trabajan-
do para €l. Mi padre pobre lo Gnico que sabia era coémo trabajar
cada vez mas duro personalmente para obtener cada vez mas
dinero a 50 por ciento.

Las personas del cuadrante E tienen el menor control sobre
sus impuestos y pagan la mayor cantidad, incluso después de
que se retiran. Si tu ingreso hoy proviene del cuadrante E es
probable que quieras lomar en consideracion hacer algo para
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ganar ingreso de otros cuadrantes. El cuadrante A tiene unas
cuantas ventajas mds sobre el cuadrante E y la principal es la
habilidad para deducir algunos gastos de tu ingreso neto, antes
de que se te cobren los impuestos. El problema tanto con el
cuadrante E como con el A es que el factor de apalan-
camiento del trabajo personal es minimo y los impuestos son
mds altos. Los cuadrantes con mayor control sobre los im-
puestos, el potencial de apalancamiento mds alto por un in-
greso libre de mano de obra, y las mayores ventajas legales,
son los cuadrantes Del.

Si piensas en serio en retirarte joven y rico, es probable que
quieras considerar trabajar gratis. En el momento en que te ha-
ces la pregunta: ";Cémo puedo hacerme rico trabajando gra-
tis?" comienzas a empujar a tu mente a entrar en otra realidad.
Si no se te ocurre nada sobre cdmo te puedes hacer rico traba-
jando gratis, sigue empujando tu realidad o comienza a invertir
algo de tiempo y educacion para estudiar la vida de las perso-
nas que se hicieron ricas en los cuadrantes Del.

Mi padre rico decia: "Es dificil hacerte rico trabajando por
dinero. Si te quieres hacer realmente rico, aprende como cons-
truir, comprar o crear activos". También decia: "Trabajar duro
para obtener aumentos desueldo es muy arriesgado"”. Es arries-
gado porque la gente a menudo entra cada vez mads en la carre-
ra de la rata de la vida trabajando para conseguir aumentos de
sueldo y, en segundo lugar, porque otras personas avanzan
financieramente mds rdpido que tu.

Muchas de las personas muy ricas se hicieron ricas en su
tiempo libre. Asi que, si tienes un trabajo porque tienes respon-
sabilidades financieras, conserva tu trabajo pero haz un mejor
uso de tu tiempo libre. Cuando tus amigos vayan a jugar golfo
a pescar o vean los deportes en la television, ti puedes estar
empezando tu negocio de medio tiempo. Hewlett-Packard fue
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iniciada en una cochera, al igual que Ford Motor Company.
Ten en mente que hoy en dia puedes pasar de rico a" pobre més
rapido que nunca antes. Michael Dell pasé de ser un chico uni-
versitario a ser multimillonario en tres afios. Mientras sus com-
pafieros de clase estaban haciendo su tarea o bebiendo cerveza
en el pueblo, €l estaba creando un negocio de muchos millones
de ddlares en su dormitorio. La mayoria de sus compafieros de
clase, ahora de treinta y tantos afios, estdn trabajando duro para
ganar dinero a 50 por ciento. Muchos ahora estin regresando a
la escuela en espera de conseguir un ascenso y un aumento y
siguen bebiendo cerveza y viendo los deportes por television.
En cuanto a lo financiero, es probable que tengan una casa gran-
de, un SUV, que sus hijos asistan a una escuela privada y que
estén esperando que su 401(k) tenga suficiente dinero para cuando
se retiren. Algunos, en silencio, se preguntan cémo Michael
Dell, alguien que no terminé la universidad, tuvo tanta suerte.
Su suerte comenzé con una diferencia de realidad, una gran
disposicion para estudiar, pero no para estudiar por las califica-
ciones, y a una gran disposicion para trabajar gratis.

La razén por la que Kim y yo nos retiramos pronto fue
por-.que trabajamos duro para construir un negocio y comprar
bienes raices. El plan nos permiti6 trabajar cada vez menos y
ga nar cada vez mas. No trabajdbamos por dinero. Lo
haciamos para construir, comprar o crear activos, como lo
habia aconse jado mi padre rico. No estdbamos interesados en
empleos muy bien remunerados ni en aumentos de sueldo. No
estdbamos jn-teresados en trabajar en un empleo sin mucho
apalancamienlo ni en trabajar para ganar un dinero cuyo
apalancamiento se habla reducido en 50 por ciento. Para
nosotros, eso no era inteligente y, a largo plazo, era mucho mas
arriesgado. En capitulos poste-riores, entraré a explicar como
puedes trabajar para adquirir mds activos con menos riesgo y
mayores rendimientos finan-
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cieros. No obstante, te advierto que es probable que necesites
estudiar y trabajar gratis para aprender como adquirir tales ac-
tivos. Te lo advierto ahora porque estudiar y trabajar gratis son
cosas que muy pocas personas hacen...y por eso es que hay tan
pocas personas que se retiran jovenes y ricas. No estoy en contra
de pagar impuestos. El impuesto es un gasto por vivir en una
sociedad civilizada. Sin impuestos, no tendriamos policia, bomberos,
maestros, trabajadores sanitarios, juzgados, caminos, semaforos ni,
por supuesto, politicos. El punto de este capitulo es aprender el
control legal e inteligente sobre cudnto pagas de impuestos y cuando
los pagas. Una sugerencia: haz una lista de cudnto ganas al mes
comunmente en los siguientes tipos de ingreso: 1. Ingreso
ganado 2. Ingreso pasivo 3. Ingreso de portafolio Si quieres
retirarte, necesitards ingreso pasivo y de portafolio, en la
mayoria de los casos. Entre mas pronto aprendas a adquirir
ingreso pasivo y de portafolio, mas pronto estards en camino
hacia retirarte joven y rico. No sélo serds capaz de reti-rarte mas
pronto, sino que también es probable que te sientas mas seguro
financieramente. También es probable que te sientas mas listo,
puesto que estards obteniendo un ingreso de impuestos a veinte
por ciento o incluso de impuestos diferidos, en lugar de un
ingreso a 50 por ciento, que es el tipo de ingreso que la mayoria
de la gente estd buscando tanto. Las secciones finales de este
libro entrardn en cudles son algunas formas de adquirir mas

ingreso pasivo e ingreso de
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portafolio con mayor seguridad y ganancias mads altas. Sin em-
bargo, de nuevo, esto puede requerir de mas estudio y trabajo
gratis antes de que recibas esos tipos de ingreso. Con frecuen-
cia se necesita un estudio dedicado y trabajar gratis para entrar
en otra realidad. Si decides embarcarte en ese viaje para adqui-
rir los ingresos con mejor apalancamiento, siempre recuerda a
los hermanos Wright. Son excelentes ejemplos de personas que
estudiaron porque querian aprender no por las calificaciones;
trabajaron duro sin garantias en forma gratuita, corrieron ries-
gos de manera inteligente y se forzaron a si mismos y al mundo
a entrar en otra realidad.

CapiTuLo 8

B Laforma mas facil de hacerte

de rico rapidamente: Un
resumen del apalancamiento
mental

Poco tiempo después de que se publicé Nifio Rico, Nifio Listo,
el cuarto libro en la serie de Padre Rico, apareci6 una resefia
en un periddico importante. Casi todos los medios que hablan
sobre la serie de Padre Rico han sido extremadamente favora-
bles. Han sido mds que justos, al igual que objetivos, en las
resefas de mis libros. Ese articulo de periédico en particular
sobre Nifno Rico, Nino Listo no comenzd de la misma manera,
Ese periodista empezd'el articulo con un ataque a mi incapaci-
dad para escribir. Mds o menos decia que yo necesitaba regre-
sar a la escuela y tomar clases de como escribir. La ironia es
que en el libro yo revelaba abiertamente que habia reprobado
Inglés en la secundaria a causa de mi incapacidad para escribir.
Que me etiquetaran como un estipido y como un fracaso a la
edad de quince afios porque era malo para escribir fue un
hecho muy doloroso en mi vida.

Desde entonces nunca he afirmado que soy escritor. Escribir
podia ser mi habilidad mas débil y la razén por la cual tuve
dificultades en la escuela. El cuarto libro en la serie de Padre
Rico' es sobre como superé mi incapacidad para leer y escribir
y

aun  asi pude graduarme de la universidad. Nifio Rico, Nifio
Listo

trata sobre como encontrar y desarrollar el genio unico de tu
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hijo, aunque puede no ser en leer o escribir, al igual que la
necesidad de desarrollar sus habilidades financieras de super-
vivencia. De modo que la critica del periodista no era sobre
contenido, sino sobre mis habilidades para escribir, el mismo
problema que tuve mientras estaba en la escuela.

El periodista terminaba la resefia haciendo un comentario
que consideraba favorable y que pensaba haria que el articulo
fuera equilibrado y objetivo. Escribi6: "Este libro ayudard a que
su hijo sea mas empleable". Ahora bien, me parece que la
critica a mis habilidades para escribir estd justificada. Pero po-
ner en su articulo que el tnico factor socialmente redentor de |
mi libro era que hacia que tu hijo fuera mds empleable era tan
extralimitado que me senti ofendido. Dudé de que el reportero i
realmente hubiera leido el libro. Nifio Rico, Nifio Listo no se
trata sobre hacer que tu hijo sea mas empleable. Se trata sobre
hacer que tu hijo sea menos empleable. Si quieres retirarte jo-
ven y rico, necesitas pensar en como volverte menos empleable,
no mds, de nuevo, la diferencia se encuentra en las realidades
mentales.

Coémo volverse menos empleable

Resumiendo la importancia del apalancamiento mental, vuelvo
a afirmar que tu realidad simplemente es lo que td piensas que
es real. O como se dice cominmente, tu percepcion es tu
realidad. Cuando me preguntan: ";Es dificil cambiar nuetra
realidad?" Yo contesto diciendo: "Depende". Para mi, fue una
lucha personal desprenderme de la realidad de mi padre pobre
sobre lo que consideraba que era inteligente hacer y adoptar las
ideas de mi padre rico sobre lo que pensaba que era inteligentes.
En muchas formas, cambiar la propia realidad de una de clase
media o pobre a una rica podia ser como aprender a comer con
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la mano izquierda después de haber pasado aifios comiendo con
la derecha. Aunque no es algo dificil de hacer y todo el mundo
puede hacerlo si persevera, puede ser que tampoco sea lo mas
facil.

La forma maés rapida de hacerte rico es ser capaz de cam-
biar tus realidades mas rdpido. Puede que para la mayoria de
las personas eso sea mds fécil de decir que de hacer, porque
he observado que la mayoria preferiria mantenerse dentro de

comodidad de su realidad... aun si es una realidad de lucha y
afliccion financiera. Mi padre rico decia: "La mayoria de las
personas preferirian vivir dentro de sus medios que expandir
sus medios". El crefa que la mayoria de las personas preferian
estar comodas trabajando duro toda su vida que es-lar
incomodas unos cuantos afios, trabajando duro para cambiar su
realidad y tomdndose el resto de la vida de descanso. Usando
la metdfora de cambiar de la mano derecha a la izquierda, la
mayoria de las personas preferirian ser pobres co- miendo con
la mano derecha que hacerse ricas aprendiendo a comer con la
izquierda. En muchas formas, eso es lo que ne-cesita un
cambio de realidad mental. Contenido versus contexto
Fast Company es una revista excelente y recomiendo a todo
el mundo que se suscriba a ella. En un articulo reciente titulado
"Aprendiendo 101", leemos: Aprender es la herramienta mas
importante para las personas, equipos y compaiiias que quieren
llegar rdpido y quedarse ra-pido en la nueva economia. M4s
adelante, el articulo cita a Estee Solomon Gray, la aseséra de

aprendizaje estratégico en linea para InterWise, Inc. Dice:
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Entonces donde en la vieja economia el contenido era el rey, en
la nueva economia, el contexto es rey.

En otras palabras, aprender a cambiar del dominio de la mano
derecha al dominio de la mano izquierda es mas importante
que el tipo de tenedor que se usa.

El sistema escolar actual sigue luchando por dar a los nifios
un mejor contenido en lugar de buscar en qué forma la Era de
la Informacién ha cambiado el contexto del mundo en el que
ahora vivimos. Asi como el periodista que resefié mi libro, a
quien describi antes, sentia que el Unico punto socialmente
redimible de mi libro era hacer que tu hijo fuera mas empleable,
la mayoria de los maestros de escuela estan tratando de crear
contenidos de cursos que se espera hagan que tu hijo sea més
empleable. Por eso el sistema escolar sigue enfocdndose en el
contenido en lugar de en el contexto.

El contexto del mundo ha cambiado. Cuando mi mama y mi
papa crecieron durante la Gran Depresion, el contexto era que
los empleos eran escasos y tener un trabajo seguro era el rey.
Por esa razén mi mamd y mi papd remarcaban la importancia
de obtener buenas calificaciones y un trabajo seguro. En los
dias de mis padres, si encontrabas un trabajo seguro en una
buena compafiia y si eras leal y trabajador, estabas armado para
toda la vida. La empresa era responsable de tu seguridad finan-
ciera después de retirarte. Hoy en dia, después del recorte de
personal de comienzos de los noventa, la mayoria de las person-
1 Nas se da cuenta de que el contexto o las reglas del empleo
han cambiado para siempre.

Contenido, contexto y capacidad

Aunque mi padre rico no usa las palabras contenido y contexto
con mucha frecuencia, eligiendo en cambio usar la palabra rea
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lidad, si usa la palabra capacidad con regularidad. Solia decir:
"Una persona pobre no sélo tiene una realidad pobre, tener una
realidad pobre significa que esa persona tiene muy poca capa-
cidad para permitir que el dinero se quede con ella".
Lo que queria decir es que cuando las personas decian cosas
como: "Nunca seré rico", "No puedo pagarlo" o "Invertir es
arriesgado", disminuia su capacidad de ser ricos. Decia: "Cuan-
do una persona con una realidad pobre o de clase media de
pronto se topa con dinero, con frecuencia no tiene la capacidad
mental ni emocional para manejar la repentina abundancia...
de modo que el dinero se desborda y se va". Por esa razon es
que con tanta frecuencia escuchas gente que dice: "El dinero
simplemente se me va de las manos", "sin importar cuénto gane,
siempre ando corto de dinero a fin de mes", "invertiré cuando
tenga algo de dinero extra".
Eni ocasiones usaré el ejemplo que mi padre rico usé para
transmitirnos a su hijo y a mi su mensaje sobre el contexto. Mi
padre rico solia tomar un vaso de agua vacio y luego, de una
jarra llena y grande, vertia agua en el vaso. No pasaba mucho
tiempo antes de que el agua se desbordara del pequefio vaso y
siguiera haciéndolo mientras la siguiera vertiendo. Mi padre
rico solia decir: "Hay mucho dinero en el mundo. Si quieren

ser ricos, primero necesitan expandir su realidad [contexto] para

poder conservar su parte de esa abundancia". En seminarios,
uo ese mismo ejemplo grafico para explicar la relacién entre
contenido, contexto y capacidad. Primero empiezo vertiendo
agua en un vasito de una onza, luego en uno pequefio y después
en uno mas grande. Es una demostracion simple para ilustrar la
diferencia en la capacidad para conservar el dinero que existe

entre los pobres, la clase media y los ricos.
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Coémo expandir tu capacidad

Cuando me preguntan ";como empiezo a expandir mi realidad
o contexto?" Yo contesto: "Observando tus ideas". También le
recuerdo a la gente uno de los dichos preferidos de mi padre
rico: "El dinero es s6lo una idea". Respondo impartiendo el
mismo consejo que mi padre rico me transmitié. El no estaba
de acuerdo con afirmaciones como:

1.No puedo pagarlo.
2.No puedo hacerlo.
3.Eso estd mal.

4.Eso yalo sé.

5.Intenté eso una vez y no funciond.

6.Eso es imposible. Nunca va a funcionar.

7.No puedes hacer eso.
8.Eso es ilegal.
9.Eso es demasiado dificil de hacer. 10.

Yo estoy bien y t estds mal.

Mi padre rico decia: "Los cinicos y los tontos son gemelos en
lados opuestos de la realidad y la posibilidad". Proseguia
diciendo: "Los tontos creerdn en cualquier esquema improba-
ble y un cinico criticard cualquier cosa que esté fuera de su
realidad". Terminaba su explicacién diciendo: "La realidad de
un cinico no deja que entre nada nuevo y la realidad de un tonto
no tiene la habilidad para mantener fuera las ideas tontas. Si
quieres tener abundancia y riqueza, necesitas una mente abierta,
una realidad flexible y las habilidades para convertir nuevas ideas

en empicsas leales y provechosas".

LA FORMA MAS FACIL DE HACERTE RICO RAPIDAMENTE... 159

Volviendo a citar la frase de la revista Fast Company:

Entonces donde en la vieja economia el contenido era el rey, en
la nueva economia, el contexto es rey.

Mi padre rico lo habria dicho de esta forma: "Si quieres ha-
certe rico rdpidamente, necesitas tener una mente abierta a nue-
vas ideas y tener las habilidades para considerar posibilidades
mayores a tus habilidades actuales. Para hacer eso, debes tener
una realidad que pueda cambiar, expandirse y crecer con rapi-
dez. Tratar y hacerse rico con la realidad de una persona pobre
que viene de carencia y limitacion es una mision imposible".

Por qué no hacerse rico

Sentado en la montafa de la Columbia Britdnica en 1985, Kim,

mi amigo Larry y yo decidimos que estibamos dispuestos a
estar muy incémodos y a empujarnos hacia nuevas realidades
para poder retirarnos jovenes y ricos... y créeme, a veces fue
muy incémodo. Cuando me preguntan cdmo logré hacerme rico
rdpidamente y retirarme joven, simplemente digo: "Seguimos
cambiando nuestras realidades". Cuando me preguntan cémo
cambiar la propia realidad simplemente cito el dicho preferido
de Robert Kennedy:

Algunos hombres ven las cosas como son y dicen " Por qué?" yo
suefio cosas que nunca fueron y digo "; Por qué no?"

Si quieres hacerte rico més rdpidamente, es cuestion de ir alld
de la comodidad de tus realidades actuales y entrar en el
dominio de nuevas posibilidades para tu vida. Como decia
Robert Kennedy: ";Por qué no?"
Tener una mente que pueda expandir su realidad o contexto
rapidez, es una forma importante de apalancamiento, en
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especial en este mundo que cambia tan rédpido. Para mi padre
rico, tener una mente que podia expandir su realidad rpida-
mente era algo muy importante. De hecho, creo que era su gran
habilidad personal y la razén de su éxito financiero en constan-
te crecimiento. Ahora que soy mayor y, espero, mas sabio, apre-
cio mds completamente por qué mi padre rico nos prohibi6 a su
hijo y a mi que dijéramos: "No puedo pagarlo". En los afios
venideros, tu habilidad para cambiar y expandir tu realidad serd
tu forma més importante de apalancamiento. En los afios veni-
deros, quienes puedan cambiar y expandir su contexto prospe-
rardn y avanzardn mds que quienes no puedan. Como dice la
revista Fast Company: "En la nueva economia, el contexto es
el rey".

Si quieres mantenerte a ritmo y retirarte joven y rico, nece-
sitards ser capaz de cambiar tu contexto rapida y continuamen-
te... porque el contexto determina el contenido. Y contexto mas
contenido es igual a capacidad.

Esto més o menos completa las ideas sobre la importancia del
apalancamiento mental. Aunque éste es el final de la seccién
sobre realidad mental, gran parte de este libro volvera a hacer
referencia a este importante concepto del poder que tiene la
propia realidad.

La siguiente parte del libro es la importancia del
apalancamiento de tu plan financiero personal. La razén pol-
la que es tan importante tener un plan es porque la mayoria de
las personas tienen suefios pero no logran tener un plan, lis
importante tener el suefio de retirarte joven y rico, pero para
que el suefio pueda convertirse en realidad, una persona necc
sita tener un plan para crear un puente del suefio a la realidad

Tu apalancamiento mental serd probado en la siguiente sec-
cién porque entraremos en cantidades en délares que estan
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més alld de las realidades de la mayoria de las personas. Si las
cantidades en dodlares estan mas alla de tu realidad, o de tu
contexto, entonces esas cantidades seguirdn siendo solo sue-
flos. Como se dijo antes, con frecuencia es dificil para una
persona que esta ganando menos de 50 000 dolares al afio ima-
ginar retirarse en unos cuantos afios con mas de un millén de
dolares de ingreso. Aunque la mayoria de las personas suefian
con retirarse algun dia con esa gran cantidad de dinero, menos
de uno por ciento de la poblacion de Estados Unidos lo conse-
guird. Esa realidad seguird siendo siempre un suefio para el
otro 99 por ciento.

La buena noticia es que si entiendes la importancia de tener
la realidad o el contexto adecuado y entiendes la importancia
de tener un plan, tus posibilidades de retirarte joven y rico ge-
neralmente aumentardn.

Si puedes cambiar tu realidad y tener un plan fuerte, puedes
descubrir que ganar un millén de délares o mds sin trabajar
puede ser mucho mads facil que trabajar toda tu vida para ganar
50 000 ddlares. Lo unico que se necesita es una realidad o con-
texto flexible y seguir un plan. La segunda parte es sobre crear
tu plan... un plan con alto grado de apalancamiento para retirarte
joven y rico.



SEGUNDA PARTE

El palancamiento
de tu plan

Los siguientes son fragmentos de una entrevista con Robert Reich,
secretario de trabajo en la administracién de Clinton:

La brecha cada vez mayor entre ricos y pobres nos estd dispo-

niendo a tener serios problemas.

Como secretario de trabajo, mi meta era tratar de conseguir
mds empleos y mejores salarios para los estadounidenses y
luego de trabajar duro en ese cargo durante unos afios, no te
queda mds que sentir que los empleos y los salarios lo son
todo. Pero no es asi.

Actualmente ya no sélo es cuestion de tener un empleo o si-

quiera un pago decente.

En la nueva economia, con ganancias impredecibles... estan
emergiendo dos caminos, el camino rapido y el camino lento y

la ausencia de grados intermedios.

La pregunta es: ;Td y tu plan estdn en el camino rapido o en

el camino lento?



CariTuLo 9

¢ Qué tan rapido
es tu plan?

Necesito la velocidad.

Tom Cruise eN Tor Gun

La idea de trabajar toda tu vida, ahorrar y poner dinero en una
cuenta de retiro es un plan muy lento. Es un plan bueno y sen-
sato para 90 por ciento de las personas. Sin embargo, no es
un plan para alguien que quiere retirarse joven y rico. Si quieres
retirarte asi, necesitas tener un plan que sea mucho mas rapido
que los de la mayoria de la gente.

Si tienes oportunidad, renta la pelicula Top Gun y observa la
velocidad a la que esos jovenes pilotos tenian que volar y to-
mar decisiones de vida o muerte. La capacidad para manejar la
velocidad es importante para esos jovenes pilotos porque sus
vidas, dependian de la velocidad con la que manejaran la velo-
cidad. Lo mismo es cierto en la vida y en los negocios hoy en
dia.La velocidad a la que cambias y expandes tu contexto para
adaptarte a los cambios en el mundo de los negocios de hoy es

critica para para cualquiera de nosotros que quiera tener
éxito y logros en el terreno financiero. La brecha ya no es
entre los que tienen y los que no. Hoy en dia la brecha que
estd cambiando
con mayoy velocidad es la financiera entre la clase media y
los
ricos. Para ir al grano, si tienes un plan o contexto lento de la
Era Industrial, te estds quedando rezagado financieramente...
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no por us compaieros, sino por jévenes con mentes mas rapi-
das e ideas mds aceleradas. Esa tasa de aceleracion de cambio
de contenidos es la razén por la cual tenemos chicos de 25 aios
que son multimillonarios y tenemos gente de 50 afios que sigue
esperando poder conseguir un trabajo que les pague 50 000 d6-
lares al afo. Lo triste es que muchos de esos mismos compaiie-
ros mios de 50 afios siguen aconsejando a sus hijos que sigan
sus huellas... tomando el mismo tren lento que tomaron sus
padres.

En el libro ndmero tres, Guia para invertir de Padre Rico,
comencé con la afirmacién de que invertir es un plan. También
dije que la mayoria de las personas planean ser pobres, lo cual
es la razon por la cual tantas personas dicen lo que decia mi
padre pobre: "Cuando me retire, mi ingreso bajard". En otras
palabras, planearon trabajar duro toda su vida sélo para hacer-
se mds pobres. Mi padre rico decia: "Si quieres ser rico y reti-
rarte joven, debes tener un plan rdpido que te haga cada vez
mads rico con cada vez menos trabajo".

(Coémo crear un plan rapido?

Uno de los dogmas basicos de mi padre rico con relacién al
dinero es: "El dinero es una idea". Afiadiendo otra idea a esa,
decia: "hay ideas ripidas e ideas lentas asi como hay trenes
rapidos y trenes lentos. En lo que respecta al dinero, la mayoria
de las personas estdn en el tren lento, mirando por la ventana
los trenes rapidos que los pasan. Si quieres hacerte rico rapida-
mente, tu plan debe incluir ideas rdpidas".

Si fueran a construir una casa, la mayoria de las personal
primero contratarian a un arquitecto y el arquitecto y tu traba
jarian para crear una serie de planos. No obstante, cuando esas
mismas personas comienzan a construir su fortuna o su plan
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para el futuro, la mayoria no sabe por dénde empezar... y nunca
disefia un plan financiero para su vida. No hay programas de
accion detallados hacia la riqueza. En lo que respecta al dinero,
la mayoria de las personas sigue el plan financiero de sus pa-
dres... y ese plan con frecuencia consiste en trabajar duro y
ahorrar dinero. Siguiendo ese plan, millones de personas se sien-
lan entonces en el tren de ida y vuelta del trabajo y observan las
limosinas, los jets corporativos y las casas lujosas desde la ven-
taana de su tren.

Si no planeas pasarte toda la vida mirando por la ventana de tu
tren, avion o automovil, atorado en el transito de la hora pico,
puede ser que quieras comenzar a crear un plan financiero més

rapido. Las siguientes son algunas ideas sobre como comenzar a

construir y desarrollar un plan mas répido.

/. Elige primero tu estrategia de salida

Con frecuencia me preguntan: ";Como empiezo a invertir?" o
"(En qué deberia invertir?" Mi respuesta a su pregunta es otra
pregunta: ";Cudl es tu estrategia de salida?" Y, a veces, mi se-
gunda pregunta es: ";Qué edad quieres tener cuando salgas?"
Mi padre rico decia repetidamente: "Un inversionista profe-
sional siempre tiene una estrategia de salida antes de invertir".
Tener una estrategia de salida es un fundamento de la inver-
sion. Por esa razén mi padre rico también decia: "Siempre co-

mienza con el final antes de empezar". En otras palabras,
antes de entrar a invertir, primero necesitas saber como, cudndo,
dénde y cuédnto quieres para salir. Por ejemplo, si alguien
viniera y te dijera: ";Qué es lo primero que necesitarias hacer
para planear unas vacaciones?" Una respuesta deberia ser:
"Bueno, ;a don-

de quieres ir?" O si alguien te preguntara: ";Qué deberia

estu-diar?", la respuesta serfa: "Bueno, jen qué te quieres
convertir después de graduarte?" Lo misino es cierto con la
inversion.
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Antes de decidir en qué quieres invertir, primero deberias saber
donde quieres terminar". Por eso mi padre rico decia repetida
mente: "Conocer tu estrategia de salida es un fundamento im
portante de inversion".

Muchas personas invierten porque reconocen que el go-
bierno o la empresa para la que trabajan no va a encargarse de
ellos después de que terminen sus dias de trabajo. Muchas
personas estdn invirtiendo hoy en dia por su seguridad finan-
ciera a largo plazo. Aunque es bueno que hoy en dia haya
muchas mds personas invirtiendo, me temo que muchos
inversionistas no han pensado mucho su estrategia de salida
antes de empezar a invertir.

¢(Cuanto tendras cuando dejes de trabajar?

Hace unos afios, alguien me dio las siguientes estadisticas del
gobierno federal de Estados Unidos. Aunque las estadisticas ya
tienen unos afios, no pienso que las proporciones o las cantida-
des en ddlares hayan cambiado mucho.

Usando como pardmetro la edad de 65 anos como el mo-
mento en que la mayoria de las personas planean retirarse o
salir, la pregunta es: ;qué tanto ingreso quieres tener cuando
terminen tus dias de trabajo? En Estados Unidos, el Departa-
mento de Salud, Educacién y Asistencia Social rastre6 perso-
nas de la edad de veinte a 65 afios y encontr6 lo siguiente:

Para la edad de sesenta y cinco afios, de cada cien personas:

36 estaban muertas

54 estaban viviendo con el apoyo del gobierno o de la familia
5 seguian trabajando porque tenian que hacerlo

4 tenian una buena situacién econémica

1 erarica
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Esas estadisticas parecen verificar mi afirmacion previa de
que la mayoria de las personas parecen tener el plan de trabajar
duro toda su vida y hacerse pobres. O planearon retirarse po-
bres 0 no prestaron atencion a su plan financiero ni a su estrate-
gia de salida.

Viendo esas estadisticas, la pregunta es: ;cuando tengas 65
afios en qué grupo quieres o planeas estar cuando salgas? Mi

padre pobre, aunque tenia mucha preparacion y era muy traba-
jador, continuamente regresaba a instituciones educativas mas
avanzadas para recibir mds preparacion y, no obstante, seguia
en el grupo que terminaria en lo més bajo del montén al final
de su vida. Por otro lado, mi padre rico terminé en la tabla muy,
pero muy lejos de la categoria de los ricos. Aunque los dos mas
0 menos empezaron sin nada, cada uno tuvo una estrategia de
salida diferente. Uno plane¢ retirarse pobre y el otro planed
retirarse rico. Aunque los dos siguieron trabajando después de
la edad de 65 afios, la diferencia es que uno tenia que seguir
trabajando y el otro trabajaba porque lo disfrutaba. { Cudl es
la meta de tu estrategia de salida? Después de ver las
estadisticas del gobierno, me di cuenta de que se tenian que
hacer mds distinciones para obtener una tabla mds util para
determinar nuestra estrategia de salida financiera, Tomando
esas estadisticas del gobierno de Estados Unidos, afiadi
distinciones en dolares mds detalladas, con base en las
valuaciones de dolares del afio 2000. Al retirarse a la edad de
65 afios, el ingreso obtenido sin trabajar entra en las siguientes

categorias:

Pobre 25 000 délares al afio
Clase media 25 000 a 100 000 délares al ano
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Afluentes 100 000 a 1 millén de ddlares al afio
Ricos 1 millén o maés al afio
Ultra ricos 1 millén o méas al mes

La triste realidad es que s6lo uno de cada cien estadouniden-
ses alcanzara el nivel de las personas afluentes o uno mas alto
cuando salga de la fuerza laboral. Las posibilidades son que 36
de cada cien estaran muertos, como lo indican las estadisticas
de Salud y Educacion en Estados Unidos. Esos 36 dejardn esta
tierra antes de dejar la fuerza laboral. Eso significa que las 59
personas restantes de las 64 estardn por debajo del nivel de las
personas afluentes. S6lo cinco superan ese nivel. Una razén de
esto es tener un plan financiero lento sin una estrategia de salida
claramente definida.

En mis seminarios de inversion, con frecuencia pregunto a
los inversionistas: ";En qué grupo quieren estar una vez que
terminen sus dias como trabajadores?" En otras palabras, ";cudl
es el nivel de salida que tienen por objetivo?" Me parece inte-
resante que la mayoria de las personas se conforman simple-
mente con terminar en la categoria de salida de la clase media.
Luego digo: "Si estés feliz ahi, entonces sigue en el tren lento.
El tren lento te llevard ahi". Explico a mayor profundidad di-
ciendo: "El tren lento sigue el programa de encontrar un traba-
Jo seguro, trabajar duro, vivir por debajo de tu nivel, ahorrar
dinero e invertir a largo plazo".

Cuando me preguntan: ";Puedo llegar al nivel de las perso
fas afluentes en el tren lento?" mi respuesta es "Si... puedes
llegar ahi con un trabajo seguro y muy bien remunerado... pero
debes empezar a invertir joven, vivir de manera frugal, invertir
una gran parte de tu ingreso, esperar que la bolsa no se caiga y
estar dispuesto a retirarte después de los 55 aios". Explicando
con mads detalle digo: "Hay un precio por usar el plan de tener
un trabajo seguro y frugalidad para alcanzar el nivel de las per-
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sonas afluentes. El precio es que con frecuencia es dificil pasar
al nivel de los ricos o ultra ricos usando un plan tan conserva-
dor." Si lo tnico que quieres es retirarte en el nivel de clase
media o de personas afluentes, entonces no necesitas este li-
bro. Hay muchos libros escritos para esos niveles o para perso-
nas con ese contexto y realidad. Los niveles de clase media y
de las personas afluentes son niveles excelentes en los cuales
retirarte. Es por aproximadamente 50 por ciento de la pobla-
cién que no alcanzard esos niveles por quien me siento muy
preocupado.

Toma el primer tren rapido

Si estas empezando tu vida con tan poco como yo empecé y
quieres retirarte joven y rico al nivel de los ricos o ultra ri-
cos, sobre todo necesitards abandonar la idea del trabajo se-
guro y tomar el primer tren rapido. Para poder tomar el pri-
mer tren rapido, una persona necesitard tener una mente abier-
ta, ideas de alta velocidad, mejores negocios y mejor educa-
cién en materia de inversion asi como un plan més rapido. En
otras palabras, esas personas necesitaran operar desde un con-
texto y un contenido mental diferentes a los de las masas. Las
personas que usan un trabajo seguro y un plan de inversion a
largo plazo para alcanzar el nivel de las personas afluentes
con frecuencia llegan sin el contenido, el contexto y la capa-
cidad para manejar los rigores de los niveles de los ricos y
ultra ricos. En otras palabras, pueden llegar con dinero, pero
sin la realidad que se requiere para los niveles de los ricos y
ultra ricos. Como decia mi padre rico: "Hay mds en ser rico
que tener mucho dinero".

Mi esposa, Kim, y yo decidimos salir de la carrera de la rata
en el nivel de las personas afluentes. Esa era nuestra meta. Una
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vez que la decidimos, en 1985, trabajamos y desarrollamos
nuestra estrategia de salida, nuestro plan de inversion y entonces,
y s6lo entonces, decidimos nuestra estrategia de entrada. Una
vez que la tuvimos, supimos qué hacer y por dénde empezar.
Para nosotros era subirnos al tren rdpido y crear un negocio e
invertir en bienes raices. Esto significé renunciar a unos cuantos
fines de semana y ver menos television. Significé que amigos y
parientes nos estuvieran preguntando: ";Por qué no consiguen
un empleo?" y ";Por qué trabajan tanto?"

El trabajo duro, la falta de un empleo seguro y el segui-
miento del rigido programa en el tren rdpido dieron fruto.
Logramos nuestra meta de nuestras inversiones cuando ella
tenia 37 afios y yo 47. Nos tom6 nueve afios después de que
se cred el plan hasta que logramos nuestra meta. Creamos
nuestro plan en 1985 y salimos en 1994. En 1985, elegimos
un plan que nos llevara al nivel de las personas afluentes con
rapidez y que ademads nos diera la preparacion y experiencia
necesarias que nos calificaran para pasar a los niveles de los
ricos y ultra ricos. La palabra clave aqui es calificado, 1a cual
se explicard mas adelante, en este capitulo y en los siguientes.

Como nuestras inversiones nos dieron mas de 100 000 déla-
res de ingreso pasivo al afio, pudimos pasar al nivel de los ricos
simplemente porque tenfamos tiempo, dinero y estdbamos ca-
lificados con lo bésico para pasar a los siguientes niveles. Pa-
samos del nivel de las personas afluentes al nivel de los ricos
en cinco afios. La siguiente parada es el nivel de los ultra ricos
recibiendo ingreso residual. Si las cosas van como lo tenemos
planeado, deberia tomarnos tres afios.

En teoria, nuestro plan basico a lo largo de todos los niveles
fue simple. Consistia en crear negocios e invertir en bienes rai-
ces. Hoy en dia, seguimos construyendo negocios c¢ invirtiendo
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en bienes raices. Aunque el plan ha seguido siendo simple, lo
que ha aumentado es nuestra preparacion y experiencia. Es esa
educacién y experiencia lo que nos permite aumentar la veloci-
dad con la cual construimos negocios y compramos bienes rai-
ces. En otras palabras, cometimos errores, los corregimos y
aprendimos. Al cometer esos errores y aprender, lo que ha cam-
biado es el tamafio de nuestro contexto, contenido 0 conoci-
miento, nuestra capacidad de manejar proyectos y cantidades
de dinero més grandes y la velocidad a la cual procesamos esos
hechos y cifras mas grandes y mas complejos. Tomar el primer
tren nos dio diferentes cualidades de negocios e inversiones de
las que tienen las personas que alcanzaron el nivel de los afluen-
tes usando el tren lento.

Comenzamos lentamente pero ganamos preparacion, expe-
riencia y amigos con la misma mentalidad. A medida que pro-
gresamos en nuestro simple plan, nuestro contexto, contenido,
capacidad y la velocidad a la cual podiamos construir negocios
0 adquirir bienes raices se ha acelerado. En un momento
en que
muchos de mis compafieros estdn alcanzando sus afios mas al
tos de ganancia de ingresos, nuestro potencial de ingresos ape
nas parece estar despegando. En un momento en que muchos
de mis compaieros estin felices por estar ganando de 80 000 a
350 000 dolares al ano, el ingreso que tenemos Kim y yo estd
abordando un tren de alta velocidad. Lo bueno es que estamos
trabajando cada vez menos mientras ganamos cada vez més.

1 as cosas estdn saliendo conforme al plan.

Cuando yo estaba en la preparatoria, en los sesenta, mi pa-
dre pobre ganaba mucho mds dinero que mi padre rico. Para
mando yo estaba en la universidad, mi padre rico ganaba vein-
te veces mas de lo que ganaba mi padre pobre, aunque mi padre



pobre estaba en sus afios mds altos de ganancia de ingresos.
Pora la época en que ambos tenian cerca de 65 afios, mi padre
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pobre apenas podia sobrevivir financieramente. De no ser por
la Seguridad Social y por Medicare, habria estado viviendo en
la calle o con sus hijos. En la misma época, la fortuna neta de
mi padre rico se estimaba en mds de 150 millones de ddlares y
seguia aumentando. Para el momento en que llegaron a los 65
afios, mi padre rico estaba ganando més dinero al afio del que
mi padre pobre habia ganado en toda su vida. Las vidas de esos
dos hombres habian salido conforme al plan. Como dijo el ex
secretario de trabajo Robert Reich: "Estdn emergiendo dos
caminos, el camino rdpido y el camino lento y la ausencia de
grados intermedios".

2. Crea un plan que trabaje para ti

Calculo que 90 por ciento de la poblacién sigue el mismo plan.
Esa es la razén por la que mds de 99 por ciento de la poblacién
termina por debajo del nivel de las personas afluentes. Hay gente
que trata y llega al nivel de los afluentes o de los ricos, pero no
logra que su plan se vuelva realidad.

Remarco la importancia de crear tu propio plan porque cada
uno necesita tomar en cuenta sus propias fuerzas y debilidades,
esperanzas y deseos. Yo sabia que tenia que crear mi propio
plan porque no era inteligente en el terreno académico como
mi padre pobre. Era inteligente en otras dreas, pero no en las
que nuestro sistema educativo reconoce como inteligentes. Uno
de los primeros pasos para crear tu plan es descubrir cudl es tu
genio innato y cudl es el proceso mediante el cual aprendes
mejor.

En mi libro Padre Rico, Padre Pobre, escribi sobre los siete
genios diferentes y las cuatro formas diferentes de aprender. El
sistema educativo actual reconoce s6lo un genio, el de las
pacidades verbales-lingiiisticas, la habilidad para leer y escri-
bir y s6lo una forma de aprendizaje. Mi padre pobre me ayudé
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para encontrar mi genio y mi forma de aprender, aunque eso no
estaba reconocido por la organizacion para la cual trabajaba, el
departamento escolar del gobierno. Hoy en dia, me gano el di-
nero no por lo que aprendi en la escuela, sino por lo que aprendi
siguiendo mi propio plan. Si td ya no estds en la escuela, o si no
tienes hijos, puede ser un buen ejercicio que descubras tu
propio genio y tu propio estilo de aprender. Si quieres retirarte
joven y rico, saber cudl es tu genio y tu forma tnica de apren-
der es una parte importante del plan.

Dejando el camino de un trabajo seguro

Recuerdo claramente el dia en que Larry y yo dejamos Xerox
Corporation a finales de la década de 1970. Ese fue mi tltimo
empleo tradicional. Veinte afios después, muchos de mis com-
pafieros de Xerox estaban preocupados por ser liquidados de-
bido a las dificultades técnicas y financieras de la empresa. La
brecha en veinte afios se habia hecho més amplia y en mas que
s6lo dinero. Es una brecha de realidades, viejas y nuevas.

Un cambio de contexto

No escribi el parrafo anterior para darme palmaditas en la es-
palda sino para ilustrar el cambio en contexto luego de apenas
veinte afos. En esa época, lo inteligente era encontrar un em-
pleo y ascender la escalera corporativa. Recuerdo cémo la gente
no entendia por qué Larry y yo estdbamos dejando de lado la
oportunidad de tener una carrera excelente en una empresa tan
buena. Después de todo, los dos éramos los nimero uno en
ventas en diferentes divisiones, la empresa seguia creciendo y
nuestro futuro parecia brillante. No s6lo no tenfa sentido que
nos fuéramos durante esa era econdmica, sino que la idea de



dejar un empleo bien remunerado no era algo aceptado. Lo
acep-
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tado era abrirte camino por la escalera corporativa y algtin dia
ser gerente o incluso vicepresidente de una region.

Cuando hablo con gente joven, nacida después de 1975,
mds o menos por la fecha en que estdbamos dejando Xerox,
mucha no quiere ascender la escalera corporativa. Para mu-
chas personas, lo que hay que hacer es empezar tu propia em-
presa y hacerla publica mediante una oferta publica inicial y
luego retirarte joven o empezar otra empresa y hacerla puibli-
ca. El cambio de contexto en 25 afios es muy grande. Tengo
compafieros que ni siquiera saben lo que es una oferta publica
inicial... pero sus hijos si lo saben. Ellos hablan sobre hacerse
empresarios o trabajar con uno que haga publica una empresa
porque quieren el camino ripido hacia la riqueza. Quieren el
camino rapido en vez de atorarse en la carrera de la rata de sus
padres... una carrera financiera que al final llevard a una casa
de beneficencia a millones y millones de personas traba-
jadoras de mi generacion.

(Como estas manejando el cambio?

Tengo amigos que odian los cambios de la moda, la musica y la
tecnologia. Esos amigos odian el rap, no tienen un negocio por
Internet y les alegra que tantas empresas punto com hayan fra-
casado. Esas son algunas de las mismas personas que siguen
creyendo en tener un trabajo seguro, seguridad social y
Medicare... puras ideas o promesas de la Era Industrial.
Aunque hay personas que luchan contra el cambio, hay otras
que huyen del cambio. Tengo otros amigos que de manera acti-
va estan buscando empleos que no puedan verse afectados o
amenazados por la red mundial del Internet. Uno de ellos acep-
t6 un trabajo como maestro, no porque le guste ensefar a los
nifios. Acepto el trabajo porque queria un santuario donde res-
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guardarse de los cambios que estaban sucediendo en el mundo.
Queria un trabajo donde pudiera tener seguridad y de donde no
lo despidieran. El sistema escolar era su cobijo del mundo del
cambio.

Otra amiga compré un negocio que nunca podia verse afec-
tado por el Internet. Dijo: "Soy demasiado vieja para aprender
como hacer negocios en la red asi que quiero uno que no tenga
nada que ver con ella. No tengo nada de dinero para mi retiro
asi que mi plan es trabajar hasta que ya no pueda hacerlo".

Esos ejemplos muestran realidades o contextos que no estdn
cambiando con las épocas. Lo mds probable es que esas perso-
nas se queden rezagadas en la brecha cada vez mayor entre la
clase media y los ricos. El barco estd dejando el muelle hacia la
tierra de mayores oportunidades, de los ricos y de la abundan-
cia y muchas personas estdn eligiendo quedarse atrés... simple-
mente porque no son capaces de cambiar su contexto mental.
Estin atoradas en un tiempo que ya paso.

Como ver el futuro

En un vuelo de Londres a Nueva York, me senté cerca de un
ejecutivo de alto nivel de Bm. Después de presentarnos, le pre-
gunté. ";Como se prepara usted para el futuro?" Su respuesta
fue: "El error que cometen los adultos al mirar el futuro es que
lo ven desde sus propios ojos. Por eso es que muchos adultos
no pueden ver los cambios que vienen. Si quieres ver cdmo
serd el mundo en diez afios, sélo observa a un chico de quince
afios. Observa el mundo desde sus ojos y verds el futuro.

"Si puedes apartarte de tu visioén del futuro y realmente ver
el mundo desde el punto de vista de una persona mds joven,
verds un mundo mucho mas grande, un mundo lleno de cam-
bios impresionantes y de una gran abundancia de oportunida-
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des aun por venir. Hay oportunidades de negocios y de inver-
sién por venir que creardn mayores fortunas de lo que hizo el
automovil por Henry Ford, de lo que hizo el petréleo por
John D. Rockefeller, de lo que hicieron las computadoras por
Bill Gates y de lo que hizo el Internet por los jovenes
fundadores de Yahoo, AOL y Netscape".

Luego pregunté: ";Pronto veremos a un adolescente de
preparatoria convertirse solo en multimillonario?"

Su respuesta fue: "Te apuesto dinero a que asi serd".

Si no eres rico hoy porque perdiste el ultimo barco que par-
tia del muelle, no te preocupes, hay otro barco con direccioén
a la tierra de los ricos y de las oportunidades que se prepara
para zarpar. La pregunta es: ;tu estards a bordo?

La historia se repite

Una de mis materias favoritas en la escuela era la economia y
la historia econémica. La historia econdmica con frecuencia se
asocia con el economista lider de alguna época. Algunos de
esos economistas son Adam Smith, David Ricardo, Thomas
Malthus y John Maynard Keynes. Las historias de sus vidas y
la forma como veian el mundo durante sus épocas son estudios
muy interesantes sobre como han evolucionado la tecnologia
los seres humanos y la economia.

Un periodo de la historia econémica recibié su nombre por
un grupo de personas llamadas luddites en inglés. Eran
perso-fias que se unfan para atacar y destruir fabricas y la
maquina-ria porque tenian miedo de perder su trabajo.
Actualmente, cuando alguien dice que una persona es un
luddie, con fre-cuencia se refiere a una persona que ataca el
cambio tecnold-gico, que se siente amenazada por él o que
simplemente espe-ra que la tecnologia desaparezca y deje
tranquilo al mundo.
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Aunque tiene mucho tiempo que los luddites han desapareci-
do, los modernos los han reemplazado. La historia tiene su
forma de repetirse.

(Estds congelado en el tiempo?

Muchos de nosotros hemos visto programas "de cambio de
imagen" en la televisién, donde el conductor toma a una perso-
na que se viste horrible y la transforma, de rana a principe, con
un cambio de imagen. Un equipo de estilistas, consultores de
imagen y especialistas en color arremeten contra esa persona
que es un desastre de la moda y la convierten en un milagro de
la moda. Algunas de las transformaciones son verdaderamente
sorprendentes y algunas incluso cambian la vida para siempre.
Un amigo mio es uno de los principales asesores profesio-
nales de imagen del mundo, lo que significa que le pagan por
vestir y mejorar la imagen de gente rica. El es una de las per-
sonas a quienes les pago por vestirme. La razén por la cual le
pago a alguien para que elija mi ropa y corte mi cabello de
manera distinta es porque no quiero congelarme en el tiempo.
En cambio, quiero moverme con el tiempo, estar en sincronia
con los cambios de contexto y contenido, ir de acuerdo con
los cambios de la moda. La razén por la que cambio mi ima-
gen es porque me ayuda a estar en sincronia con el tiempo en
comparacion con estar congelado en el tiempo, un tiempo que
ha pasado.

Ese asesor profesional de imagen, que también se llama
Robert, me dijo una vez: "Una persona con frecuencia se con-
gela en el tiempo en que se sentia mds emocionada con la vida.
Pudo ser el periodo cuando se sentia mds exitosa, cuando més
se divertia, cuando se sentia mds viva, mas atractiva sexualmente
o todas las anteriores. Por eso ves hombres y mujeres de mi
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edad que se siguen viendo como hippies. Muchos se sintieron
muy vivos durante los afios de protesta contra la guerra de Viet-
nam. Y, en el otro lado de la moneda, por eso ves a tantos vete-
ranos de la misma época que siguen usando sus uniformes mi-
litares. La guerra fue un periodo en el que ellos también se
sintieron muy vivos o sintieron que sus vidas significaban algo".
Cuando ves personas que usan las sudaderas de su universidad
a pesar de tener afios de haberse graduado, por medio de su ropa
también reflejan que afioran el pasado. Otro ejemplo de estar
congelado en el tiempo es cuando las personas, a medida que
se van haciendo mayores, comienzan a actuar, lucir y vestirse
cada vez mds parecido a sus padres. Lo opuesto de esto son
quienes empiezan a vestirse con ropa de jovencitos tratando de
verse mas jovenes o de regresar a una época en que eran mas
atractivos. Esos son casos de personas que estdn atoradas en el
pasado en lugar de cambiar con el tiempo. Se demuestra en la
forma en como se visten. No se trata realmente de un cambio de
ropa, sino de estar congelado en un contexto. Esas personas con
frecuencia se vuelven mads rigidas y menos flexibles a medida
que envejecen.

Por qué no quieres estar atorado en el pasado

Ahora, todos hemos visto gente que se sobrepasa con la moda
o gente que trata de verse demasiado moderna o demasiado en
onda. No es a eso a lo que me refiero. Una de las razones por
las que recomiendo vestirse inteligentemente a la moda, como
dirfa mi amigo Robert, es porque quieres estar en sincronia con
los tiempos. Si no estds en primera fila de lo que estd pasando,
entonces estds en el pasado.

Si estds en el pasado, entonces tiendes a hacer o invertir en
inversiones que también estdn en el pasado. Las inversiones
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que pertenecen a un tiempo que ha pasado son inversiones que
van hacia abajo en vez de hacerte rico. Una de las razones por
las que las personas compran inversiones cuyo momento ha
pasado es porque quien estd haciendo la inversion también puede
estar atorado en el pasado.

Lo que va a pasar

Si quieres retirarte joven y rico, necesitas invertir en lo que va
a pasar, no en lo que ya ha pasado. En el mundo de las inver-
siones, hay mucho de cierto en el viejo dicho: "Al que madruga
Dios le ayuda".

Ver el futuro te hace rico

Mi padre rico con frecuencia nos decia a su hijo y a mi: "Si
quieren ser ricos, necesitan desarrollar su vision. Necesitan es-
tar al filo del tiempo, observando el futuro". Mi padre rico so-
lia contarnos historias sobre cémo John D. Rockefeller se hizo
rico porque vio la creciente importancia de la gasolina debido a
la creciente demanda de automdviles. También nos recordd
como Henry Ford pudo ver que la clase media queria automo-
viles propios, en un momento en que sélo los ricos tenian au-
tos. Actualmente, en los tiempos modernos, Bill Gates se hizo
multimillonario porque vio el crecimiento en las computadoras
personales mientras que los hombres més viejos y mds sabios
do BMm veian el futuro en las computadoras de grandes magni-
tudes. Los hombres més viejos de BM no pensaban como Henry
lord y, en consecuencia, perdieron el futuro para BM y se lo
dieron a Microsoft. Si yo fuera inversionista de Bwm , habria
despedido a esos ciegos y les habria hecho devolver sus suel-
dos. En cambio, recibieron bonos y los inversionistas perdic-
ron su futuro. Los jévenes que te dieron Yahoo, Netscape, aoL..
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y otras compaiiias famosas de Internet se hicieron multi-
millonarios antes de graduarse de la universidad porque vieron
el futuro.

Si perdiste el barco que se dirigia a los campos de petréleo,
la era de la computadora, la era del Internet, no te preocupes,
hay otro barco listo para zarpar. Sin embargo, si estds atorado
en el pasado, tus posibilidades de perder el proximo barco, o
peor aun, de subirte al Titanic porque es grande y seguro, son
bastante altas... en especial hoy en dia que el contexto y conte-
nido del mundo cambian con tanta rapidez.

En la pelicula Top Gun, hay una linea cldsica que dicen to-
dos los pilotos "jDispara! jDispara!" Si viste la pelicula, es
probable que recuerdes que el tiempo disponible para disparar
le al avién enemigo se mide en fracciones de segundo. Si espe-
rabas demasiado o no estabas preparado, perdias la
oportunidad dad. Lo mismo es cierto en el mundo del dinero. La
ventana de la oportunidad para disparar también es angosta. Si
estds con-gelado en el tiempo, atorado en el pasado, te vistes
como tu mama o tu pap4, no estds preparado, careces de las
habilidades requeridas de negocios o inversiones, puede ser que
ni siquiera veas la oportunidad. No s6lo perderas la ventana de
la oportu-nidad, puede que le dispares a oportunidades que
también es-tan congeladas en el tiempo y no van a ningin
lado.

En 1999, un amigo vino a verme y me dijo: "Tomé tu conse-
jo e inverti en una propiedad de alquiler. Compré un duples de
150 000 ddlares en un buen vecindario. Es un buen
comienzo,; verdad?"

Felicité a esa persona, porque es s6lo eso. Es un buen co
mienzo. El problema es que le estd disparando a un blanco
cuyo tiempo ya ha pasado. Lleg6 tarde a la tiesta. No dispar6
cuando debid haberlo hecho. No obstante, es un buen
comienzo y un buen comienzo siempre s mejor que ni
siquiera empe-
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zar. Es un buen comienzo porque incluso si pierde dinero, lo
menos que ganard serd un conocimiento y una experiencia
invaluables.

No obstante, no dispar6 cuando debié haberlo hecho. Digo
esto porque estuvo con Kim y conmigo cuando nosotros esté-
bamos disparando, entre 1989 y 1994. Kim y yo le estabamos

comprando a un mercado que se estaba cayendo. Cuando le
dijimos que también debia comprar, dijo: "No, es demasiado
arriesgado. Puedo perder mi trabajo. Ustedes saben que estdn
recortando a muchas personas. Ademads, los precios de los bie-
nes raices estdn demasiado bajos y estdn cayendo. ;Qué tal si
siguen cayendo? ;Qué tal si entramos en una depresion?" La
ventana de la oportunidad se habia abierto y se habia cerrando.

Diez afios después, cuando los precios de los bienes raices

estaban en su punto mads alto y la bolsa estaba empezan-do a
tambalearse, mi amigo se dio cuenta de que debe comen-zar a
disparar. Ahora toma objetivos viejos y que no van a nin-guna
parte... justo como él. Estd congelado en el tiempo y aho-ra
dispara a objetivos congelados en el tiempo. Por lo menos esta
empezando a hacer algo, pero me temo que estd pagando un
alto precio. Ese precio es mds que el de su diplex
sobrevaluado... un activo que le da muy poco flujo de efectivo y
cuyo valor aumentard muy lentamente, si es que lo logra. Por lo
menos, linalmente dispard, aunque fuera a un objetivo cuyo
tiempo ya habia pasado. Me siento muy orgulloso por él por
haber dado el primer paso, un paso lejos de las huellas de sus
padres, las huellas de la Era Industrial.

Kim y yo seguimos invirtiendo en nuestros negocios y en
bienes raices. La diferencia es que ahora estamos buscando blan-
cos de oportunidad que se estdn desarrollando en el futuro, no
en el pasado. Por eso es que quieres estar en sincronia con el
futuro y prepardndote para disparar cuando la ventana de la
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oportunidad se abra, como sucedi6 entre 1989 y 1993. Las ven-
tanas de la oportunidad se abrieron tanto en los bienes raices
como en las acciones en esas fechas. Mientras escribo esta sec-
cion del libro, en el 2001, la bolsa esta cayendo. El Nasdaq esta
bajo por mas de 50 por ciento. La bolsa sélo baj6 42 por ciento
en 1929. Otra vez se estan dando recortes de personal. Mi ami-
go estd empezando a entrar en péanico. Se da cuenta de que
puede haber pagado demasiado por su diplex. Para mi, las ven-
tanas se estdn preparando para abrirse de nuevo.

En mis seminarios de inversion, en ocasiones le pido a Kim
que hable sobre su experiencia como inversionista. Con fre-
cuencia dice que comenzamos a invertir en 1989 y dejamos
de comprar en 1994. Luego afiade que, entre 1985 y 1989,
nos estdbamos preparando para invertir, conforme a nuestro
plan. Durante ese periodo estuvimos construyendo nuestro
negocio y estudiando sobre las inversiones en bienes raices.
Para quienes recuerdan esa época, entre 1985 y 1989, fue una
época de precios muy altos para los bienes raices. Kim y yo
nos estdbamos preparando para "disparar” cuando se abriera la
ventana de la oportunidad. Cuando lo hizo, nuestro amigo en-
tré en panico y nosotros comenzamos a comprar. Su plan no
incluia la preparacion para la ventana de oportunidad que se
habia abierto. Hoy, llegé tarde a la fiesta, haciendo inversiones
demasiado costosas y, lo peor de todo, no estd preparado para
lo que vendrd a continuacion. Se viste como si fuera un hom-
bre viejo, aunque es mds joven que yo, € invierte como un
hombre viejo.

En el fitbol americano, el mariscal de campo ganador es
la persona que puede lanzar la pelota a un lugar donde no
esté el receptor. En otras palabras, el pasador debe ver en su
mente donde estard el receptor y lanzar ahi la pelota, aunque el
recep-torno esté ahi... todavia. Si el mariscal de campo puede
hacer
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eso con regularidad, la armard en grande. Un jugador de soccer
también debe patear la pelota al punto donde no se encuentre el
portero contrario. Una persona que planea retirarse joven y rica
también debe hacer lo mismo. Debe disefiar un plan para estar
listo para una oportunidad que todavia no estd ahi. Por eso es
importante estar en el presente, en sincronia con los tiempos y
observando el futuro.

Un plan para el futuro Si eres sincero sobre querer
retirarte joven y rico, tu plan necesita tener un proyecto para el
futuro, que todavia no existe. De la misma manera en que John
D. Rockefeller estaba preparado para el futuro del automoévil y
Bill Gates y Michael Dell estaban listos para la era de la
computadora, ti debes estar preparado para las oportunidades
del futuro. Si no es asi, invertirds en las inversiones del pasado

y las inversiones del pasado a menudo no tienen futuro.

(Como ves el futuro?

Para retirarte joven y rico, probablemente necesitards entrenar-
le para el futuro... un futuro que todavia no existe. Como me
dijo el ejecutivo de Bm: "El error que cometen los adultos al
mirar el futuro es que lo ven desde sus propios ojos. Por eso es
que muchos adultos no pueden ver los cambios que vienen".
T al vez BM ha aprendido las lecciones que les ensei6 el joven
Bill Gates. La leccion de que, si quieres ver el futuro, necesitas
verlo a través de ojos mds jévenes. La forma en que respondes
a los cambios de la moda, la musica y la tecnologia reflejan tu
forma de pensar y qué tan flexible es tu contexto mental. Si

estds atorado en el pasado, o fuera de sincronia con el

presente,

puede ser que te pierdas el futuro por completo.
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La otra forma de ver el futuro es estudiar el pasado. En mi
realidad, la historia si tiene una tendencia a repetirse, aunque
puede ser que no se repita exactamente de la misma forma.
Muchos adultos pierden el futuro o el futuro pasa por encima
de ellos porque sus planes para el futuro no tienen vision del
pasado.

En 1998, estaba hablando con una joven reportera en San
Francisco que acababa de salir de la universidad. Cuando le dije
que los fondos de inversion eran arriesgados y que podia ver
cOmo venia una tragica caida, se enoj6 mucho. Entonces
comenz0 a citarme ideas que su agente de la bolsa le habia
dicho. "El fondo en el que he invertido ha sido el fondo de
inversion de mayores tazas en tres afios consecutivos. Ha subi-do
en un promedio de 25 por ciento al afio. La bolsa es la mejor
inversion porque aunque hay bajas en el mercado, como sucedi6
en 1987, el mercado ha subido constantemente durante 40 afios.
Es el mejor lugar donde invertir tu dinero". La reportera nunca
saco al aire la entrevista conmigo porque mis perspectivas no
encajaban con su vision del futuro. Hoy, sus sagrado fondos han
bajado mas de 50 por ciento.

Aunque sus hechos y su informacion en cierta forma son
precisos, el problema es que su informacion no tiene sufi-ciente
retrospectiva. Si ella conociera la historia de los mer-cados
bursétiles, habria sabido que tenemos una depresién cada 75
aflos, en promedio. Aunque esto no significa que ten dremos
una depresion cada 75 afios, esa pequefia cantidad de historia
antigua si explica por qué la bolsa ha subido en los tltimos 40
afos. La ultima depresion y caida de la bolsa ocu-rrieron en
1929. La bolsa tardé aproximadamente 25 afios en recuperarse
para, en 1955, llegar a los niveles que tenia en 1929. Yo estaba
hablando con ella en 1998 y sus datos eran precisos en cuanto a
que el mercado habia estado subiendo
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durante 40 afios. Su visién del futuro se veia obstaculizada
porque no incluia suficiente del pasado. Una de las cosas que mi
padre rico me hacia hacer era leer libros sobre historia
econdémica. Un excelente libro que recomiendo a la gente que
debe leer, si quiere comprender el futuro, es el libro The
Worldly Philosophers (Los filosofos mundanos) de Robert
Heilbroner. Es un excelente libro para cualquiera que quiera ver
el futuro mediante el estudio del pasado. Cuando doy mis clases
sobre inversion, hago que la gente llene un estado financiero.
Luego hago que vean su pasado y les pregunto si lo que ven es
también su futuro. Si no les gusta lo que ven, es decir un estado
financiero lleno de deuda mala, ingreso malo, gastos malos,
pasivos malos y ningun futuro, si ésa es la imagen del futuro que
les estd mostrando su estado financiero, les aconsejo que
comiencen a descongelarse, que se pongan en onda, que boten su
ropa vieja, que cambien a sus viejos amigos y que comiencen a ver
el futuro. Si puedes cambiar tu contexto para sentirte emocionado
por las oportunidades del futuro, tienes mayores posibilidades de
retirarte joven |y rico. P'or sencillos que sean estos cambios,
siempre me sorprende lo dificil que resulta para muchas personas
el simple hecho de limpiar su closet y actualizar su ropa. Muchas
personas salen y compran ropa nueva, pero no logran actualizarla.
Simplemente compran ropa nueva de la vieja era, la era de su
vida en que la vida era divertida y emocionante o la era en que se
sentian mds exitosas. Muchas personas le temen tanto al futuro, y
a la posi-bilidad de que el futuro podria ser divertido, en onda,
extraordinario y emocionante, que prefieren quedarse atoradas en
el pasado.
En la introduccidn escribi que retirarse joven y rico era fa-
cil. No fue algo dificil de lograr... sin embargo, para muchas
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personas, dejar ir su pasado y entrar con valentia en la incerti-
dumbre del futuro es mucho més dificil que hacerse rico y red
rarse joven. Para millones de personas, es mds seguro quedarse
atoradas en el contexto, la ropa y las colecciones de sus padres
y en el pasado. Esa es la razén por la que més de 50 por ciento
de la poblacion se retirard en o cerca de la linea de la pobreza,
Se suben al tren lento y viajan en €l hasta el final de su vida...
todo conforme al plan.

CapituLo 10

El apalancamiento
de ver un futuro rico

Cuando muestro a los alumnos las siguientes cifras correspon-
dientes a estrategias de salida, muchos no pueden imaginar un
futuro libre financieramente con mas de 100 000 ddlares o mds
al afio obtenidos sin trabajar.

Pobre 25 000 délares o menos al afio
Clase media 25 000 a 100 000 dolares al afio
Afluentes 100 000 a 1 millén de ddlares al afio
Ricos 1 millén o mas al afio

Ulta ricos 1 millén o0 mas al mes

La razén por la cual muchas personas no pueden imaginar
tener tanto dinero es porque no lo tienen en su realidad. Mu-
chas personas pueden sofiar con esas cantidades de dinero y
pueden decir que algiin dia ganardn esa cantidad... pero, en la
realidad, la mayoria sélo estd sonando. Las estadisticas verifi-
can esa realidad.

Tu futuro se crea hoy

Muchas personas no logran sus metas financieras porque
usan palabras como algiin dia, tal vezo en el futuro. Mi padre
rico
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siempre decia: "Tu futuro se crea por lo que haces hoy, no
mafiana". Cuando ves las cifras anteriores, la pregunta que tal
vez te quieras hacer es la siguiente: ";Lo que estoy haciendo
hoy me va a llevar a la meta financiera que deseo para el dia
de mafiana?"

La cruda realidad es que 99 por ciento de la poblaciéon de
Estados Unidos terminard apenas por encima de la marca de los
100 000 doélares. La mayoria seguird las huellas de sus padres
siguiendo el plan que éstos tenian. En otras palabras, hicieron
lo mismo y terminaron en el blanco.

Justo después de mi regreso de Vietnam, recuerdo la frustra-
cién de ganar sélo 900 ddlares como oficial de los Marines
cuando Mike estaba ganando casi un millén de délares al afio
s6lo de sus inversiones. Recuerdo haberme sentido derrotado y\
deprimido sobre la brecha entre su mundo y el mio, entre su
realidad y la mia.

Para quienes leyeron Guia para invertir de Padre Rico, es
probable que recuerden que mi padre rico se senté conmigo
antes de dejar el cuerpo de Marines y me ayudo a desarrollar
un plan. Como decia el libro: "Invertir es un plan, no un pro-
ducto ni un procedimiento".

Un plan es el puente hacia tus suefios

Mi padre rico dibujé un esbozo de un rio largo donde me en-
contraba yo parado a orillas de uno de los lados. Decia "Un
plan es el puente hacia tus suefios. Tu trabajo es hacer que
éste o el puente sea real, de modo que tus suefios se
convierte tan en realidad. Si lo tinico que haces es pararte de
un lado del rio y sofar con la otra orilla, tus suefios serdn
suefio para siempre. Primero haz que tu plan sea real y luego
tus suefios se hardn realidad".
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Entre 1985 y 1994, Kim y yo trabajamos para hacer realidad
nuestro plan en lugar de formar nuestros suefios. Lo que
hicimos fue lo que hace la mayoria de los pilotos de combate.
Practicamos todos los dias, nos preparamos para el dia en que
nuestra ventana de oportunidad apareciera. Una vez que lo hizo,
disparamos y luego la ventana se cerro.

Como decia mi padre rico: "Tu futuro se crea por lo que haces
hoy, no mafiana". En otras palabras, lo que estds hacien- do hoy
es tu futuro. La razén por la que Kim y yo no aceptamos un
trabajo, aunque nos urgia el dinero, fue que no teniamos planes
de ser empleados en el futuro. En cambio, pasamos nues-pro
tiempo en seminarios aprendiendo a crear negocios o a in-
vertir en bienes raices. Aunque no teniamos dinero, todos los

dias sin excepcidn practicibamos como construir negocios e

invertir en bienes raices. Estibamos haciendo hoy lo que pla-
nedbamos hacer en el futuro. Hoy, construimos negocios e in-
vertimos en bienes raices. Mafnana probablemente estaremos
construyendo negocios e invirtiendo en bienes raices. No tene-
mos planeado hacer lo que mi padre pobre hizo después de
retirarse, es decir, buscar empleos de manera que pudiera com-
plementar su ingreso proveniente de la Seguridad Social. Co-
menzo su vida prepardndose para buscar un empleo y termind
su vida buscando un empleo. Para el afio 2020, habra millones de
personas de mi edad haciendo lo mismo que hizo mi padre
pobre... buscando un empleo para complementar su ingreso
proveniente de la Seguridad Social. Mafiana estaran haciendo
lo mismo que estén haciendo hoy.

Un cambio de realidades

Hay otra cosa que mi padre pobre hacia casi todos los dias
de su vida. Siempre decia: "Invertiré cuando tenga algo de
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ro". También decia regularmente: "No puedo pagarlo". Cuan
do lo presionaban para actuar, solia decir: "Mira, no tengo tiem-
po para hacer nada al respecto hoy, hablaremos de eso mafia
na". Esa era su realidad diaria y fue su realidad al final de su
vida. En mi opinidn, la razén principal por la que era pobre es
porque tenia la realidad de una persona pobre, aunque ganaba
mucho dinero y no estaba dispuesto a cambiar su realidad.

Como dije antes, la forma mds fécil de hacerte rico es cam-
biar y mejorar tu realidad constantemente. Sin embargo, es tan
obvio que para muchas personas cambiar su realidad, cambiar
lo que hacen hoy, es la parte mas dificil de hacerse ricas. Cuan-
do voy a casa a Hawai, veo a muchos de mis amigos que estdn
haciendo exactamente lo que hicieron sus padres. Cuando mis
amigos me preguntan qué es lo que hago y yo les digo que creo
negocios e invierto en bienes raices, muchos dicen lo mismo
que decian mis padres: "No puedo hacerlo”, "sabes, he estado
pensando en invertir. Tal vez algin dia cuando tenga dinero
comenzaré a hacerlo". Cuando les digo que deben prepararse y
aprender a invertir antes de hacerlo por lo general me dicen
"Dios mio, ;sabes lo ocupado que estoy? No tengo tiempo para
aprender a invertir. El gobierno deberia dar cursos gratis sobre
como invertir. Entonces tal vez asistiria a tomar unas cuantas
clases. ;Por qué habria de pagar para aprender a invertir? De
cualquier forma, invertir es demasiado arriesgado. Prefiero
guardar mi dinero en el banco". Mi padre rico solia decir: "Es-
cucha sus palabras y veras su futuro”.

Si quieres retirarte joven y rico, es probable que quieras
empezar escuchando fus palabras y viendo tu futuro.
Preguintate "Si sigo usando esas palabras y pensando lo que
pienso, las qué nivel saldré? ;Sera en el nivel pobre, la clase
media, las personas afluentes, los ricos o los ultra ricos?" Si
eres honesto y quieres cambiar tus planes, lo primero que
debes hacer es
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cambiar tu realidad cambiando tus planes, tus palabras y tus
acciones diarias. Tu futuro es lo que haces hoy, sin importar
cudles sean tus suefios. Como diria mi padre rico: "Es dificil
conocer a tu principe azul si lo tnico que haces es sentarte en el
sillén, ver televisién y comer caramelos".

Comienza tu futuro hoy

(Por qué razén tantas personas se retiran pobres y viejas? No
pueden dejar de hacer lo que hacen... aunque no tenga futuro.
No pueden cambiar su contexto... el contexto de un empleo
seguro, el trabajo duro y el ahorro de dinero. Muchas personas
envejecen, usan ropa de una época que ha pasado y se aferran a
las ideas de sus padres y de la Era Industrial y luego se encuen-
tran fuera de sincronia con el presente y con el futuro. No es
cuestion de la edad de una persona. Es cuestion del contexto de
una persona. Entonces, ;como comienza hoy una persona su
futuro rico y libre? De nuevo, las buenas noticias son que eso
comienza en tu mente. Comienza con tus palabras, tus
pensamientos y tus nociones todos los dias sin excepcion.
Comienza haciendo un registro de donde pasas tu tiempo y
con quién lo pasas. Comienza sabiendo qué debes hacer para
que tu plan se convierta en realidad, para construir un puente
de donde estds, por encima de las aguas revueltas de tus
suefios. Como decia mi padre rico: "Los sofadores tienen
suefios y los ricos crean planes y Construyen puentes para
llegar a esos suefios". Comienza tu futuro hoy creando un plan
para el futuro. Y, para muchas per-sonas, uno de los primeros
planes es dejar de hacer hoy lo que no quieras hacer en tu
futuro. Si no quieres trabajar duro toda tu vida para obtener un
ingreso ganado, comienza a preguntarte coémo puedes
aprendera trabajar para obtener ingreso pasivo
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y de portafolio. Cuando des con algunas respuestas, haz que
esas respuestas sean parte de tu plan. Puede que eso signifique
estudiar mas, leer mas libros, escuchar cintas, asistir a mas se-
minarios, iniciar un negocio en tu casa y conocer nuevos ami-
gos. En otras palabras, haz hoy lo que quieras hacer mafiana.

. Coémo ves el futuro?

También me preguntan con frecuencia: ";Cémo veo el futuro
si todavia no puedo verlo con mis ojos?" O: ";cédmo puedo ver
un millén de délares al afio cuando no puedo ver 50 000 ddla-
res anuales hoy?"

Esa es una pregunta excelente para expandir contenidos. La
respuesta se encuentra en algo que mi padre rico me dijo hace
afos. En su libreta amarilla, escribi6 en palabras grandes:

VISTA es lo que ves con tus 0jos.
VISION es lo que ves con tu mente.

Cuando le pregunté a mi padre rico qué mejoraba la visién
de una persona, dijo: "Las palabras y los nimeros". El subra-
yaba la importancia de aprender cémo leer estados financieros
porque no puedes ver tu futuro financiero si no puedes leer
estados financieros. De hecho, si no puedes leerlos, no puedes
ver tu pasado, presente o futuro financieros. Yo hice los juegos
CASHFLOW para ayudar a las personas a mejorar la vision de su
mente ensefidndoles los numeros y el vocabulario de la gen-te
rica. Una cosa que les ha funcionado a muchas personas es
reunir aun grupo de amigos para jugar CASHFLOW 101 jun-
tos con regularidad. Una vez que domines CASHFLOW 101 es
probable que quieras ensefidrselo a otras personas e inspiradas
para entrar en accion y/o puede ser que quieras pasar a
CASHFLOW 202, el juego mds avanzado. A medida que jue-
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gues, siempre recuerda la afirmacién de mi padre rico: "Tu fu-
turo es hoy". Cuando las personas me preguntan cémo me hice
rico tan rdpidamente, les digo: "Juego CASHFLOW todos los
dias". La realidad es que, entre més juegues el juego, més lo
ensefies y mds lo hagas parte de tu vida, mejor se volvera tu
vision del futuro. Como decia también mi padre rico: "Si quie-
res tener dientes sanos en el futuro, ldvate los dientes hoy".
Palabras rapidas para planes rapidos Si quieres crear
un plan rdpido, necesitas aprender a usar palabras rdpidas.
Muchas personas no pueden hacerse ricas rapidamente porque
en su plan usan palabras lentas en lugar de palabras répidas. Si
quieres mejorar tu vision de hacerte rico rdpidamente,
necesitas usar palabras mds rapidas. Si quieres retirarte joven
y rico, si quieres hacerte rico rapidamente, necesitas usar
palabras de negocios e inversion mas actualizadas, mds en
onda, mds rapidas. El no usar pala-bras mas rapidas, mas
eficaces seria como si un lefiador profesional dijera: "No me
importa si puedo cortar mas madera con una sierra de cadena
y asi ganar mds dinero. Mi padre me dio esta hacha y planeo
usarla hasta el dia en que me muera". Hloy en dia, muchas
personas estdn yendo a trabajar y siguen usando el hacha de
mamd y papd para obtener e invertir su dinero. {Estas
empuinando el hacha de papa? 1 K'spués de contar la
historia de cortar madera con un hacha en ii de usar una sierra
de cadena, le pregunto a la gente si irur empufiando el hacha
de pap4, lias un momento de confusion y algunas miradas
confundi-ilns en ocasiones me pregunten: ";Me estds

preguntando si sigo
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haciendo las cosas como mis padres en lo que respecta a admi-
nistrar mi dinero?"

Mi respuesta es: "Si. Eso es exactamente lo que estoy pre-
guntando". Contindo: "Muchas personas hoy en dia no tienen
la misma profesion que sus padres... pero en lo que respecta al
dinero, la inversion y el retiro, hacen exactamente lo mismo
En lo que respecta al dinero, muchas personas siguen
empufiando el hacha de sus padres".

Si me piden que explique con mas detalle, digo: "Las pala
bras son herramientas asi como un hacha es una herramienta.

En lo que respecta al dinero, millones de personas estdn usando

herramientas lentas y anticuadas como usan un hacha para
cortar madera".

Herramientas para tu cerebro

En una de las clases que imparti, una joven brillante me pre-
guntd: "; Lo que quiere decir es que, en lo que respecta al dine-
ro, hay palabras rdpidas y palabras lentas?"

Mi respuesta fue: "Exactamente eso es lo que quiero decir,
Si el dinero es una idea, las ideas estan constituidas por pala-
bras. La mayoria de las personas usan palabras lentas, lo que
las lleva a tener ideas lentas, lo que significa que adquien en
riqueza lentamente".

"¢ Las palabras son herramientas?", dijo quedo la joven, ape-
nas lo bastante fuerte como para que la gente a su alrededor
la escuchara.

Asintiendo, dije: "Mi padre rico decia: 'Las palabras son
herramientas para tu cerebro. La razén por la que tantas perso-
fas luchan financieramente es porque le dan a su cerebro he-
rramientas viejas, lentas y obsoletas para que las use. Si quie-
res ser rico, primero necesitas actualizar lus herrramientas".

EL APALANCAMIENTO DE VER UN FUTURO RICO 197

"(Me puede dar un ejemplo de palabras... herramientas vie-
jas y lentas?", preguntd.

"Claro", contesté. "La mayoria de las personas piensan que
es inteligente ahorrar dinero. Ahorrar dinero es lento. Puedes
hacerte rico ahorrando dinero, pero el precio es tiempo... tu
vida entera. Asi que para mi ahorrar es una palabra lenta. Mi
padre pobre me ensefié como ahorrar dinero. Mi padre rico
no ahorraba. En cambio, me ensei6 a reunir capital."

"Pero, (qué tal si alguien no sabe cémo reunir capital?”,
preguntd otro estudiante.

"Entonces es mejor que ahorres dinero o inviertas un poco
de tiempo en aprender cémo reunir capital. Reunir capital es
una habilidad aprendida."

"Pero, ¢no es dificil pedirle dinero a la gente?", preguntd
otro estudiante.

"Para mi, al principio fue dificil... como sucede al aprender
algo nuevo. Es justo como aprender a andar en bicicleta. Yo
estaba muy nervioso al principio y cometi errores en un ini-
cio... y sigo cometiendo errores hoy en dia. No obstante, aprendi
de esos errores, asi que mi educacion y experiencia hacen que
reunir capital sea cada vez mds facil a medida que me hago
mayor. Hay otras personas que se estdn haciendo cada vez ma-
yores y siguen tratando de avanzar trabajando duro y ahorrando
dinero. Ese es un plan muy lento en el cual se emplean he-
rramientas viejas y lentas que probablemente heredaron de sus
padres".

"Asi que mientras yo lucho por ahorrar cien ddlares al
mes, usted puede reunir millones de ddlares en el mismo
periodo de tiempo", tercid otro estudiante. "A eso se refiere
con que las palabras son herramientas... y con que algunas
palabras son rdpidas y otras son lentas".
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Planea usar palabras mas répidas

Si disefias un plan para retirarte joven y rico, es probable que
necesites actualizar tu vocabulario y, si cambias tu vocabula-
rio, es probable que aceleres tus ideas. Por ejemplo:

Palabras lentas Palabras rapidas
Trabajo bien pagado Flujo de efectivo

Mi padre pobre siempre aconsejaba: "Consigue un trabajo
bien pagado".

Mi padre rico siempre aconsejaba: "Quieres tener flujo de
efectivo que provenga de activos".
Encontrar un trabajo bien pagado puede parecer como la forma
rapida de hacerse rico al principio, pero, en la mayoria de los
casos, es la forma lenta de hacerse rico al final. Recuerda que mi
padre pobre ganaba mas dinero que mi padre rico al principio de
sus carreras, pero, al final de sus vidas, la brecha entre sus
ingrasos sos era tan ancha como el Océano Pacifico. De hecho,
muy po-cas personas logran hacerse ricas a través de un
trabajo... ni siquiera a través de un trabajo bien pagado. Las
siguientes son algunas razones de por qué el flujo de efectivo
proveniente de activos es mejor que el ingreso que te da un
trabajo. Revisemos los tres tipos diferentes de ingreso:

Ingreso ganado 50 por ciento
Ingreso de portafolio 20 por ciento
Ingreso pasivo 0 por ciento

El ingreso ganado, en la mayoria de los casos, es el ingreso

que proviene del trabajo de una persona.
El ingreso de portafolio, en 1a mayoria de los casos, es el
ingreso que viene de activos en papel como acciones, bonos y

fondos de inversion.
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El ingreso pasivo, en la mayoria de los casos, es el ingreso
que proviene de bienes raices.

Como siempre, antes de tomar alguna decision financiera,
es muy importante tener un consejo profesional competente en
cualquier tema relacionado con impuestos. Lo que puede ser
planeacién legal de impuestos para una persona podria ser una

violacién fiscal para otra. El objetivo de esta seccién es saber
la diferencia que pueden hacer las palabras. Hay una diferencia
de impuestos sustancial entre ingreso ganado e ingreso pasivo.
En lo que respecta al apalancamiento, los impuestos para la
mayoria de las personas son apalancamiento inverso o apalan-
camiento negativo. Una persona que trabaja duro para obtener
un ingreso ganado tiene que trabajar por lo menos con el doble
de empefio que alguien que trabaja duro para obtener un ingre-
so pasivo. Trabajar para obtener ingreso ganado es como dar
dos pasos hacia delante y luego dar uno hacia atrds. Te
cobran impuestos aun después de que dejas de
trabajar

I,a gente que dice: "Trabaja duro, ahorra dinero e invierte en
un 401(k)" estén trabajando para obtener dinero a 50 por cien-
lo. Una vez que te retiras y comienzas a retirar dinero de tu
plan 401(k), a ese dinero que sale del plan se le cobran impues-
tos a una taza de ingreso ganado, o dinero a 50 por ciento,
comolo llamaria mi padre rico. A los intereses de lo ahorrado
también se le cobran impuestos a una taza de ingreso ganado.
Muchas personas dicen: "Debo seguir trabajando porque mi
ingreso proveniente de la Seguridad Social del gobierno no
cubre los gastos que tengo para vivir". En el momento en que
una persona empieza a trabajar para obtener ingreso ga-nado
con el fin de complementar su ingreso de la Seguridad
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Social, el gobierno no sélo aplica impuestos a su ingreso ga-
nado, sino que comienza a reducir los pagos de la Seguridad
Social porque tienes un empleo. Cuando mi padre rico decia:
"La mayoria de las personas planean ser pobres", sabia de qué
estaba hablando. Conocia las leyes del gobierno con rela-cion al
ingreso ganado después del retiro. Si no eres pobre y quieres
ganar mas dinero, el gobierno no te ayudard. A mu-chas
personas retiradas simplemente les parece mejor ser pobres y no
regresar a trabajar por razones de impuestos.

El punto es que, elegir usar las palabras trabaja duro, ahorra
dinero e invierte en un 401 (k) es elegir usar palabras muy
lentas, lo que ocasiona que tengas un plan financiero muy len-
to. Aunque elegir esas palabras en tu plan financiero te puede
permitir alcanzar el nivel de las personas afluentes de 100 000
a un millén de dodlares al aino en ingreso de retiro, esas mismas
palabras en la mayoria de los casos no te permitirdn avanzar a
los niveles de ingreso de los ricos y ultra ricos. Como decia mi
padre rico: "Hay mas en ser rico que tener mucho dinero". Los
ricos usan una serie de palabras diferente y esas palabras los
guian a experiencias de vida diferentes... experiencias como
aprender a reunir capital en vez de ahorrar dinero. Otras
palabras son:

Palabras lentas Palabras rdpidas
Ahorra dinero Haz dinero

Mi padre rico recomendaba que la mayoria de las personas
aprendieran como ahorrar dinero. Pero él mismo no lo hacia
Decia: "Enfocarse en ahorrar dinero consume demasiado de mi
tiempo y no hay suficiente apalancamicnto en ahorrar dinero"
Mi padre rico también decia: "El dinero que aliona la
mayoria
de la gente es dinero que ha quedado después del cobro de
impuestos". Para que una persona alione diez, délaies, la
cantidad
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real ganada era veinte délares porque se trata de ingreso gana-
do o dinero a 50 por ciento. Ademads, el interés que ganas por
tus ahorros también estd sujeto a tazas mds altas.

En vez de enfocarse en ahorrar dinero, mi padre rico se paso
la vida preparandose en como hacer dinero. Decia: "Si sabes
cOmo crear negocios e invertir tu dinero, puedes hacer tanto
dinero que tu problema sea tener demasiado dinero. Cuando
tienes demasiado dinero, tienes efectivo en exceso en tu banco
en lugar de tener ahorros".

En Guia para invertir de Padre Rico, escribi sobre los dos

tipos de problemas de dinero. No son carecer de dinero sufi-
ciente y tenerlo en exceso. La mayoria de las personas sélo
conocen el primer problema, el de no tener dinero suficiente.
Esas personas definitivamente deberian aprender a ahorrar di-
nero. El plan financiero de mi padre era tener dinero en exceso.
Su problema era que tenia demasiado dinero en su cuenta de
ahorros de manera que constantemente estaba buscando inver-
siones donde mover su exceso de dinero. Su realidad o contex-
to era que el mundo tenia una abundancia de dinero. La reali-
dad de mi padre pobre era que el dinero era escaso y por €so
luché toda su vida tratando de ahorrar dinero.
(C udl es la diferencia entre trabajar por dinero y hacer dinero?
Si leiste Padre Rico, Padre Pobre es probable que re-cuerdes la
historia de cémo yo escuchaba a mi padre pobre (literalmente) y
trataba de hacer dinero. Traté de hacer dinero derritiendo el
plomo de los tubos de dentifrico y luego vaciando monedas de
veinticinco, diez y cinco centavos en moldes de yeso. Mi padre
pobre me tuvo que explicar la diferencia entre hacer dinero y
Jalsificar. Mi padre pobre no pudo decirme cdmo i dinero
simplemente porque lo unico que sabia hacer era lhibnjur para
ganar dinero. En el mundo real del dinero, mude los ricos se
vuelven muy ricos haciendo dinero, en
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lugar de trabajar por dinero. Por ejemplo, Bill Gates se volvi
el hombre maés rico del mundo no trabajando para ganar el di-
nero, sino haciendo dinero. Se convirtié en el hombre mas rico
del mundo creando una empresa y vendiendo acciones de su
empresa.

Vender acciones de tu empresa es una forma de hacer dinero.
En principio, mientras haya un mercado listo de compradores y
vendedores para lo que puedas producir, entonces, dentro de ese
contexto, estds haciendo dinero. Mis libros, por ejemplo, son
una forma de hacer dinero. Siempre y cuando haya un mercado
para ellos a través de vendedores, mis libros me estdn haciendo
dinero en vez de que yo esté trabajando por dinero. Si yo fuera
un médico que tuviera que trabajar personalmente para que le
pagaran, seria un médico que trabajaria por dinero. Si fuera un
médico que inventé una nueva medicina y la vendiera en forma
de pastilla en las farmacias, la pastilla seria una forma de que el
médico hiciera dinero en lugar de trabajar por dinero.

En resumen, trabajar por dinero en la mayoria de los casos
es lento y encontrar formas de hacer dinero puede ser mucho
mas rapido si sabes lo que estds haciendo. Asi que si planeas
trabajar por dinero y luego tratar de ahorrar dinero, entonces
puede ser que estés empuiiando el hacha muy lenta y muy torpe
de mama y papa.

Hay otras palabras que pueden hacer méds lenta tu creacion
de riqueza y hay palabras que pueden aumentar la velocidad a
la cual haces dinero.

Palabras lentas Palabras rdpidas

Apreciacién Depreciacién

Si no entiendes del todo los términos apreciacion y depre-
ciacion, no te preocupes. A mi me tomd un tiempo entenderlos
por completo. Si realmente quieres entenderlos mejor, es pro

EL APALANCAMIENTO DE VER UN FUTURO RICO 203

bable que quieras pedirle a un contador o a un profesional de
bienes raices que te los explique. Un breve ejemplo de cémo
cada uno de esos términos se aplica a tu plan financiero se en-
cuentra a continuacion.
El otro dia, un programa de televisién presentaba una histo- ria
sobre chicos de preparatoria que estaban aprendiendo a invertir
en la bolsa. Uno de los estudiantes entrevistados dijo: "H ice
mucho dinero porque compré acciones de la compainia Xy el
precio de esas acciones aumentd". En otras palabras, estaba
jugando a la bolsa en espera de ganancias en bienes de

capital o de la apreciacion de las acciones que habia escogido.
Cuando la mayoria de las personas dice: "Nuestra casa es una
buena inversion", lo dice porque esperan que su casa aumente de
valor.
He oido amigos que me han dicho cosas como: "Compré un
terreno en este nuevo campo de golf. Es una buena inversion y
espero que el terreno duplique su valor en cinco afios". Para
ellos esas ganancias son una buena inversion... y con suerte
duplicaran su dinero en cinco afios.
Mi padre rico nos ensefid a su hijo y a mi a usar palabras
diferentes. En lo que se referia a comprar cualquier inversion,
siempre decia: "Tu ganancia se da cuando compras no cuando
vendes". En otras palabras, él nunca esperaba que su in-version
aumentara de valor. Si lo hacia, para él, la aprecia-
cién era un extra. Mi padre rico invertia para obtener ganan-
cias inmediatas de su inversion o flujo de efectivo. También
invertia por una cosa que llamaba "fantasma de flujo de efec-
tivo" 1€ase depreciacion. Un ejemplo de depreciacion de un
edificio se dio en un capitulo previo. Le encantaban el flujo de
efectivo y la depreciacion porque no tenia que esperar has-ta que su
inversion aumentara de valor para que €l pudiera hacer dinero.
Solia decir: "Esperar a que una accion o una
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propiedad de bienes raices aumente de valor es demasiado
lento y demasiado arriesgado".

El punto es éste: si estds esperando hacer dinero en algtn
momento del futuro, tu plan es un plan lento porque estis usan-
do palabras lentas, lo que lleva a ideas lentas. Repitiendo lo
que decia mi padre rico: "Tu ganancia se obtiene cuando com
pras, no cuando vendes". He conocido mucha gente que com-
pra una propiedad de bienes raices, le pierde dinero cada mes y
me dice: "Recuperaré mi dinero cuando el valor de la propie-
dad aumente y la venda".

En Australia, muchas personas compran propiedades, les
pierden dinero cada mes y piensan que es una buena inversion
porque el gobierno les da un a reduccién de impuestos por
perder dinero. En mi opinidn, ésa es la forma de pensar de un
perdedor. Con frecuencia yo les pregunto: ";Por qué no
comprar una propiedad que te dé dinero cada mes y tenga una
reduccién de impuestos cada mes?" La respuesta que me dan
con frecuencia es: "No, mi contador me dijo que buscara una
propiedad que me costara dinero cada mes y que ésta me diera
una reduccién de impuestos". Estamos hablando de elegir abor-
dar el tren lento y arriesgado en lugar del tren més rdpido y de
mayores beneficios.

Palabras lentas Palabras rdpidas

Evita el riesgo Gana control

Mi padre pobre decia: "Eso es demasiado arriesgado” o "Jue-
ga alo seguro". O ";Por qué correr el riesgo?" Entre mds creia
en esas ideas, mas perdia control sobre su vida financia. Al
ser un empleado y al jugar a la segura, perdié control sobre
sus impuestos. Al decir que invertir era arriesgado y que no
estaba interesado en el dinero, perdi6é cada vez mds control
sobre su educacion financiera. Al final, pagd cada vez mas
impuestos,
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aunque se retird, e invirtio s6lo en inversiones seguras que no
fueron a ningtn lado o que perdieron dinero.

Tengo un pariente lejano que pasé 25 afios en el ejército, se
retird como oficial y hoy se sienta frente a la television viendo
los programas financieros, viendo cémo el valor de sus accio-
nes se hunde cada vez més. Cada vez se deprime mds simple-
mente porque no tiene control sobre el valor de su portafolio.
Un dia, vio al presidente de una de las empresas en las que
tenia un nimero sustancial de acciones mientras iba en su jet
privado, anunciando que todo su personal iba a obtener bonos
de un millén de ddlares. Aunque se uni6 al coro de furiosos
accionistas, habia muy poco que pudiera hacer.

En Guia para invertir de Padre Rico, escribi sobre los diez
controles del inversionista de mi padre rico. Esos controles son
vitales para cualquiera que desee tener cierto grado de control
sobre su vida y sobre su futuro. En el presente, mi preocupa-
cion es que 90 por ciento de la poblacion de Estados Unidos y
de muchos otros paises occidentales tiene poco control sobre

su futuro financiero. Ese porcentaje es todavia peor en paises en

vias de desarrollo. Mi padre rico me dijo que debia tener un
plan sobre cdmo tener cada vez mds control sobre mi futuro
financiero. Dijo: "P'ara participar como jugador en el carril
rdpido, lo que cuenta es controlar mds que dinero". Si te
gustaria saber mds sobre esos diez controles es probable que
quieras leer o releer Guia pura invertir de Padre Rico.

Unas ultimas palabras sobre riesgo versus control: Mi padre
ricodecia: "Entre mds seguridad busca una persona, mayor
contro/ cede sobre su vida esa persona". Hoy veo dos mundos
que estin evolucionando. Uno es el mundo que llamo la Socie-
dad Responsable. Es el grupo que cree en ser responsable de
sus vidas y del resultado final de sus vidas. Hay otro mundo
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que llamo la Sociedad Victima, que es el grupo que cree que
alguien mds, una empresa o el gobierno, son responsables de
sus vidas. En cualquier grupo, familia o empresa siempre hay
los dos tipos de sociedades. Ambas ven el mundo desde su pro-
pio contexto o realidad y ambas piensan que tienen razén. He
descubierto que uno de los factores divisorios entre las dos so-
ciedades es su vision medular de las ideas sobre riesgo versus
control. Las victimas tienden a querer darle el control de su
vida a alguien mds para evitar correr riesgos. Luego se enojan
cuando sienten que alguien mds abusa del control que ellos le
confirieron al abusador en primer lugar. En otras palabras, las
victimas con frecuencia son victimas de si mismas.

En los anos venideros, habra muchas victimas financieras.
Personas que le dieron el control a profesionales financieros y
mordieron redonditas el anzuelo de sus consejos. Muchas cil-
las victimas futuras habran creido el mantra de "Invierte a lar-
go plazo, diversifica, mantente asi, el mercado ha subido du
rante los dltimos 40 afios y juega a la segura". Esas victimas se
creyeron esos consejos simplemente porque querian creer en
ellos. Si no lograron elegir sabiamente a sus asesores, pueden
convertirse en victimas financieras.

Palabras lentas Palabras rdapidas
Fondos de inversion ~ Regulacion D, Regla 506

Hoy, millones y millones de personas estdn apostando su fu-
turo financiero y su seguridad financiera en acciones y foncl< >s de
inversion. Hasta yo tengo fondos de inversién en mi plan de reti-
ro. Sin embargo, no planeo hacerme rico rapidamente con esos
fondos de inversion ni estoy contando con ellos para que se en-
carguen de mi una vez que terminen mis dias de trabajo. Perso-
nalmente, no tengo mucha fe en la bolsa. También me parece
que los fondos de inversion son demasiado lentos y requieren
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que use mi propio dinero. Como dije antes en este libro, preferi-

ria usar dinero prestado para hacerme rico en lugar de usar mi

propio dinero... y los bancos no me dejan tomar dinero prestado

para comprar fondos de inversion.

La otra razén por la que digo que los fondos de inversion son
lentos es porque las grandes ganancias o el aumento de valor de
cualquier activo en papel se da en la formacion de la empresa,
antes de que la empresa se haga publica. Cuando los
inversionistas ricos comienzan a invertir en las acciones de una
empresa, con frecuencia estdn invirtiendo seguin los términos y
condiciones expresados por la Regulacion D, la Regla 506 y
otras regulaciones semejantes de la sec (Comision de
Seguridades e Intercambio, por sus siglas en inglés). En otras
palabras, los ricos invierten en acciones de una compaiiia
cuando ésta todavia es una empresa privada. El ptblico
invierte en acciones de una compaiiia después de que se con-
vierte en una empresa publica. La diferencia puede ser enor-
me. Por ejemplo, si has invertido 25 000 délares en Intel antes
de que se hiciera una compaiiia publica, esos 25 000 pueden
valer més de 40 millones hoy en dia dependiendo de los altibajos
de la bolsa.

El punto es que los ricos ya han hecho su dinero antes de que
el publico siquiera se dé cuenta de que la compaiiia existe, Eso
significa que los ricos con frecuencia invierten con un ries-go
mucho més bajo y con el potencial de ganancias mucho mads
altas. Para la época en que un fondo de inversién compra ac-
ciones de la compafiia, las ganancias ya se han hecho. Luego,
el publico general compra el fondo de inversion que ha com-
prado las acciones de la empresa publica, la misma en la que
invirtieron los ricos mientras seguia siendo privada. En otras
palabras, en lugar de invertir en un fondo de inversién o en
acciones publicas, los ricos han invertido a través de un
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memorando de ubicacién privada, también conocido como 506
reg d. La diferencia en el potencial de velocidad para hacerte
rico que existe entre los fondos de inversion y la oferta publica
inicial, o las 506 reg d, es impresionante. Como decia mi padre
rico: "Invertir en fondos de inversion es invertir al final de la
cadena alimenticia".

Eso no significa que los fondos de inversion no sean buenas
inversiones. Para la mayoria de las personas, los fondos de in-
version son excelentes inversiones. Son mejores inversiones si
sabes lo que estds haciendo, conoces los riesgos que existen y
conoces toda la imagen del juego completo de invertir en ac-
ciones y fondos de inversion... publicos y privados.

Puedo oir a algunos de ustedes diciendo: "Las ofertas publi-
cas iniciales fueron buenas en las mejores épocas de un mercado
alcista... pero ya no lo son en un mercado bajista". Hay algo de
verdad en esta afirmacion, no obstante, sin importar el mercado,
a los ricos siempre se les ofrecen inversiones privadas que no se
ofrecen al publico en general. Por esa razon conocer las pala-
bras, el vocabulario y la jerga de las inversiones de los ricos mejora
tus posibilidades de hacerte rico mds rdpidamente.

En el futuro cercano, los ricos se hardn mds ricos porque
estardn involucrados en tratos anteriores a las ofertas publicas
iniciales. No estardn invirtiendo en tecnologia, ni computadoras
o empresas punto com. En cambio, estaran invirtiendo en nue-
vas empresas atractivas de biotecnologia, en empresas deinge-
nieria genética y en nuevas empresas que tengan la palabra sis-
tema o red después de su nombre. Estaran invirtiendo en las
compaiiias atractivas del futuro, compaiiias de las que todavia
no hemos escuchado nada. Invertirdn en compafiias y proyec-
tos de bienes raices de los que la persona promedio escuchara
hasta después de que se hayan hecho las ganancias. Estardn
invirtiendo en memorandos de colocacion privada de valores,
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o sociedades limitadas, y en otros vehiculos de inversion seme-
jantes, mds que en fondos de inversion.

Palabras lentas Palabras rdpidas
Paga al menudeo Compra al mayoreo

La mayoria de nosotros tiene la suficiente conciencia como
para saber que siempre hay un precio de mayoreo y uno de
menudeo. Lo mismo es cierto en las inversiones. Los ricos se
hacen mads ricos porque pagan a precio de mayoreo en lugar de
a precio de menudeo.

Cuando ves el tablero del juego CASHFLOW, ves la Cairera de
la rata y la Pista rdpida. La Carrera de la rata es donde los
inversionistas pagan al menudeo y la Pista rdpida es donde los

inversionistas pagan al mayoreo. Los ricos se hacen mds ricos

porque se les conoce como amigos y familiares de las personas
que tienen acceso a inversiones con precio al mayoreo.

Palabras lentas Palabras rdpidas
Compra acciones Vende acciones

Bill Gates no se volvié el hombre mas rico del mundo com-
prando acciones de Microsoft. Se volvié el hombre maés rico
del mundo porque es lo que se conoce como "accionista vende-
dor". Como se explic6 en la discusion sobre pagar al menudeo
o comprar al mayoreo, los ricos se hacen ricos porque con fré-
cuencia son accionistas vendedores de determinada accion. Para
convertirte en accionista vendedor, con frecuencia necesitas ser el
fundador o un amigo o familiar del fundador.

Palabras lentas Palabras rdapidas
Asiste a la escuela  Asiste a seminarios
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Mi padre pobre volvia a la escuela con mucha frecuencia.
Por eso asisti6 a las Universidades de Chicago, Northwestern
y Standford, todas escuelas excelentes y prestigiadas. Mi pa-
dre verdadero regresaba emocionado, entusiasta y esperando
un ascenso porque habia invertido su tiempo volviendo a la
escuela.

Mi padre rico asistia a seminarios. Decia: "Vas a la escuela
si quieres ser un mejor empleado o un mejor profesionista como
un médico, un abogado o un contador. Si no te importan los
titulos, los ascensos o tener un trabajo seguro, entonces asistes
a seminarios. Los seminarios son para gente que quiere mejo-
res resultados financieros més que un ascenso en su trabajo o
una mayor seguridad de no perder su trabajo".

Yo imparto seminarios en vez de dar clases dentro de una
escuela. Las escuelas atraen un tipo de estudiante distinto al de
los seminarios. Por ejemplo, mi esposa, Kim, y yo tenemos el
acuerdo de asistir juntos por lo menos a dos seminarios al afio.
Vamos juntos porque pensamos que los seminarios, incluso los
malos, fortalecen nuestro matrimonio, nuestra amistad y nues-
tra sociedad de negocios. La informacién o la preparacion tune
el poder de acercar a las personas a través de la experiencia
comtun asi como de abrir una brecha entre ellas si no aprenden
juntas.

Con los afos, hemos asistido a muchos seminarios de mer-
cadotecnia, ventas, desarrollo de sistemas, manejo de emplea-
dos y, por supuesto, inversion. Nos estamos preparando para
asistir a un seminario sobre cémo pedir dinero prestado al go-
bierno para invertir en casas de bajo ingreso. El seminario cuesta
sOlo 85 ddlares, fijados por el gobierno, y esperamos hacer
millones con lo que aprendamos. A eso me refiero con perso-
flas que asisten a seminarios para obtener resultados en lugar
de ascensos.
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Conozco autores a quienes les fue bien como escritores en la
escuela, pero cuyos libros no se venden tanto como los mios.
Cuando les sugiero que asistan a cursos de mercadotecnia di-
recta o a cursos de preparacidn en ventas, o a clases de dere-
chos de autor, muchos se ofenden bastante. Como dije en Pa-
dre Rico, Padre Pobre, soy un autor que vende muy bien, no
que escribe muy bien.

El otro dia, me encontré a un amigo que envié a su hija a una
escuela estatal relativamente buena. Estaba bastante orgulloso
por el hecho de que pagé 85 000 ddlares en cuatro afios por la
educacion de su hija, quien acaba de encontrar un empleo por
55 000 ddlares al afio y €l estd de lo mds emocionado.

Luego me preguntd cudnto cuestan mis seminarios y le dije
que aproximadamente 5 000 ddlares por tres dias. Se quedo
boquiabierto ante el precio y dijo: "No puedo pagarlo. Es de-
masiado caro por tan poco tiempo". Cuando me pregunté qué
era lo que yo ensefiaba en tres dias, le contesté: "El primer dia
cubrimos cémo crear un negocio como lo hizo Bill Gates y
hacerlo publico a través de una oferta publica inicial. También
el primer dia cubrimos cémo hacernos parte del nivel de los
amigos y familiares de la oferta publica inicial, en caso de que
no quieras ser como Bill Gates y s6lo quieras comprar acciones
al mayoreo ". Luego dije: "En los dias dos y tres cubrimos como
encontrar inversiones en bienes raices, como analizarlas rapi-
damente y como financiarlas. En otras palabras, te ensefiamos
a pensar, negociar y analizar tratos de manera similar a la for-
ma en que personas como Donald Trump piensan e invierten
en bienes raices. El otro dia le ensefiamos a las personas como

usar opciones comerciando como lo hacen los
administradores de fondos de resguardo como George Soros,
que no es igual a la forma en que comercian los
administradores de fondos de inversion. Ademas de eso,
cubrimos cémo usar las corporacio-
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nes para pagar menos impuestos y proteger tus activos. Cono-
ceras inversionistas internos de la pista rapida que te dirdn como
encontrar la inversién con mayor apalancamiento del mundo.
Y, lo més importante, conocerds personas que piensan justo
como td. En otras palabras, probablemente hards nuevos amigos
que se estdn moviendo a la misma velocidad que td".

Lo unico que pudo decir fue: "Es demasiado dinero para tres
dias".

Como dije antes, hay palabras lentas y palabras rapidas. Yo
preferiria gastar 5 000 dolares y tres dias para aprender como
hacer millones y posiblemente miles de millones en lugar de
gastar cuatro afios y 85 000 ddlares para aprender como traba
jar por 55 000 délares anuales o un poco més por el resto de mi
vida. Ademads de eso, esos 55 000 ddlares son ingreso ganado,

Hay una fuente mds de educacién rapida, de bajo costo y
alto impacto que uso con regularidad. En 1974, cuando dejé la
Infanteria de Marina y supe que no me iba a quedar en el cua-
drante E como mi padre pobre, comencé a suscribirme a cintas
de audio de la Compafiia Nightingale-Conant. Tiene algunos
de los més importantes maestros de negocios, motivacion y
liderazgo del mundo. Todavia recuerdo haber comprado Lead
the Field {Dirige el Campo) de Earl Nightingale y haber escu-
chado el programa una y otra vez mientras iba por mi zona de
ventas, planeando mi escape del cuadrante E y del mundo cor-
porativo. De hecho, sigo escuchando ese programa aproxima-
damente una vez al afo mientras estoy en el gimnasio o en mi

Cuando la gente me pregunta: ";Cémo puedo encontrar un
mentor?" A menudo respondo: "Pide un catdlogo a Nightingale-
Conant y empieza a escuchar a algunos de los mayores mentores
de todos los tiempos". Como decia mi padre rico con
frecuencia cia: "Los verdaderamente ricos se hacen ricos en
casay en su
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tiempo libre". También dijo: "No es trabajo de tu jefe hacerte
rico. Es tu trabajo".

Algunos de los mayores maestros de la libreria Nightingale-
Conant son Sir John Templeton, fundador de Templeton Fund,
Brian Tracy, Zig Ziglar, Dennos Waitely, Og Mandino, Seth
Godin, Harvey Mckay, entre otros. He aprendido mads, he he-
cho més dinero, he encontrado nueva inspiracién para seguir
adelante, me han surgido nuevas ideas o he descubierto nuevas
formas de hacer las cosas simplemente mientras conduzco mi
auto, mientras hago ejercicio en el gimnasio o mientras salgo a

caminar. La colecciéon de maestros de Nightingale-Conant es

invaluable, sin embargo, por menos de cien délares puedes pa-
sar el tiempo que quieras con algunos de los mayores profeso-
res y maestros del mundo. Lo dnico que tienes que hacer es
oprimir el botoén que regresa la cinta y ellos repetirdn exacta-
mente lo que quieres escuchar. Nunca recibi un titulo universi-
tario por estas cintas, pero encontré la libertad financiera y, lo
mas importante, la confianza para ser fiel a lo que soy.

Por qué algunas personas s6lo buscan contenido

Una de las grandes diferencias entre quienes asisten a la escue-
la y quienes asisten a seminarios una vez mds es la diferencia
entre contexto y contenido. He notado que cuando una persona
que asiste a escuelas le pregunta a una persona que asiste a
seminarios: ";Qué obtuviste del seminario?" la persona que
asiste al seminario con frecuencia no es capaz de explicar lo
que obtuvo. La razén es que muchos seminarios expanden mas
contexto de lo que aumentan el contenido. Una persona a la
que le acaban de expandir el contexto con frecuencia no puede
decir en especifico qué fue lo que obtuvo. Una persona orienta-
da a la escuela, que preferiria seguir siendo empleada, con fre-
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cuencia no puede entender esa vaguedad. Una persona que quiere
que su contexto siga siendo el mismo y sélo busca que su
contenido aumente, no comprenderd a una persona que es feliz
de que le expandan la realidad y sigue esperando que aparezca
el nuevo contenido. Las personas que s6lo quieren contenido
con frecuencia se alteran mucho si se les mezcla su contexto.
Por esa razén buscan contenido versus una expansion de con-
texto. La buena noticia es que ambas pueden avanzar, sin im-
portar lo que estén buscando. No obstante, la persona que avanza
mads rapido es la que busca tanto que se expanda su contexto
como que se incremente su contenido.

¢Es momento de salir de la Carrera de la rata?

El otro dia, una persona me dijo: "Jugué tu juego CASHFLO W
una vez. jAhora qué hago?"
Le contesté diciendo: ";Jugaste CASHFLOW una vez? ;Una

sola vez?"

"Una sola vez", contesto.

"(Por cudnto tiempo jugaste?", pregunté.

";Saliste de la Carrera de la rata?", insistio.

"No, nunca lo logré, pero aprendi la leccién".

"¢ Cudl fue la leccién que aprendiste?" pregunté.

"Me aburri. Aprendi que estar en la Carrera de la rata es
aburrido y cansado. Aprendi que odio jugar, asi que te pregunto
qué puedo hacer ahora. No quiero jugar juegos. Quiero hacer-
me rico. Asi que dime qué hago ahora".

Saqué el juego de mesa que se ve a continuacion y sefialé el
circulo llamado la Carrera de la rata.
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De forma lenta y deliberada, todavia sefialando el circulo de
la Carrera de la rata, comencé a decir: ";Entonces para ti este

Carrera de
la rata

= Pista rapida

juego no es mas que un juego tonto?"

Asintiendo, sonri6 y dijo: "Si. Y no quiero sélo jugar. Quiero
hacerme rico en la vida real".

"¢ Y no crees que este juego es la vida real?", pregunté.

"No", dijo con una ligera sonrisa de afectacion. "Ese juego
no se aplica a mi".

"Es interesante" dije, todavia sefialando la Carrera de la rata.
"Para mi este juego es la vida real. Déjame preguntarte algo:
(En qué pista estas? (En la Carrera de la rata o en la Pista
rdapidal”

El joven me miré perplejo y no dijo nada a cambio.

Siguiendo, dije: "Para mi este juego es la vida real. Y, en la
vida real, todos y cada uno de nosotros, estamos en una pista o
en la otra".

Resultaba que tenia conmigo el articulo de Robert Reich, el

es Secretario del Trabajo, citado al inicio de esta seccion.
Saqué el articulo y lef una cita de Robert Reich:
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"Ya no es cuestion simplemente de tener trabajo ni incluso
de tener una paga decente".

"En la nueva economia, con ganancias impredecibles... es-
tdn emergiendo dos caminos, el camino rdpido y el camino
lento y la ausencia de grados intermedios".

"¢ Quieres decir que el camino rdpido si existe realmente?"
pregunto.

Asintiendo, dije: "Claro que existe y también existe la
Carrera de la rata. Y quienes estdn en la Carrera de la rata se
estdan quedando cada vez mas rezagados. Como dice Robert
Reich: hay una 'ausencia de grados intermedios'. Lo que signi-
fica que estds o en una pista o en la otra. De modo que, ;desde
que pista estas invirtiendo?"

"Bueno, tengo un trabajo muy bien pagado y gano mucho
dinero. ;Eso no significa que estoy invirtiendo desde el camino
rdpido?", pregunto.

"No lo creo, pero realmente no sé. Tu tienes que decirmelo
(En qué estds invirtiendo?" pregunté. ";Eres millonario y ga-
nas mds de 200 000 délares al afio?"

"Tengo 350 000 ddlares en mi 401(k) y gano méas de 120 000
ddlares al afio. ;Eso no significa que califico para la Pista rdpida
dal\ pregunto.

"No lo creo", contesté. "Por lo menos, segtin las regulacio-
nes sec, no calificas para estar en la Pista rapida.”

"No entiendo", dijo. "; Puedes decirme qué es lo que me falta?"
Dando un gran suspiro, me senti aliviado de que finalmente le
hubiera abierto su contexto o su mente a un nuevo contenido o
informacién. Siempre me ha parecido dificil ensefiarles algo a
alguien que piensa que sabe todas las respuestas. Todos sabe
mos que es dificil poner més agua en un vaso que ya estd lleno
también es dificil ensefiarle algo nuevo a alguien que tiene
mente cerrada o que ya esla llena de otro contenido.
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Comenzando lentamente, dije: "Disefié ese juego con dos
pistas porque, para mi, ese juego es el juego de la vida real. En
la vida real cada uno de nosotros estd en una pista o en la otra.
Como dice Robert Reich, hay una 'ausencia de grados''.

"Te refieres a que o estamos en la Carrera de la rata o estamos
en la Pista rdpida”, dijo, ahora con un poco més de interés. "Si,
dije. "Y la leccidén del juego es como ti y yo podemos salir de la
carrera de la rata. El objetivo del juego es abrir tu mente a la
posibilidad de hacerte rico y financieramente libre... libre de la
carrera de la rata que la mayoria de las personas cono- cen... libre
de la monserga de pasarse la vida trabajando por dinero y de vivir
por debajo de tu nivel. Entre més juegas el juego y entre més se lo
ensefias a otras personas, mds se abre tu mente a esa posibilidad...
y més real se vuelve la libertad financiera en tu mente y en tu
contenido y en tu contexto. Si tu mente no estd abierta, las
probabilidades son que ti seas uno de las 99 personas de cada 100
que se pasan la vida en la carrera de la rata." " Incluso si gano
mucho dinero?", preguntd. "Excelente pregunta", dije con voz
fuerte. "La mejor pre-

gunta que podias haber hecho. La respuesta es que el dinero
solo no te sacara de la carrera de la rata y el dinero solo no te
hurd estar en la pista rdpida. Por eso mi padre rico siempre de-
cia 'El dinero no te hace rico™".

"¢Por qué?", pregunt6 con una mirada perpleja. ";Que no
lo tnico que se necesita es mucho dinero para entrar en la
Pista rapida?"

"Otra excelente pregunta... y la respuesta es no", dije. Ahora

me sentia aliviado de que su mente se estuviera abriendo a nue-
vas ideas en vez de pretender saber todas las respuestas. "Se
necesita mas que dinero para salir de la Carrera de la rata. Pero

no entiendo por qué se necesita mas que dinero para invertir en
la pista rapida".
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"No entiendo", dijo. ";Qué es lo que se necesita si se nece-
sita algo mds que dinero? Puedo entender por qué se necesita
mads que dinero para salir de la carrera de la rata, pero no en-
tiendo por qué se necesita mds que dinero para invertir en la
pista rapida".

Reuni mis ideas antes de contestar su pregunta. ";Recuer-
das los anuncios en publicaciones como The Wall Street Journal
y en publicaciones financieras que muestran la foto de un hom-
bre bien vestido con la apariencia de alguien afluente parado
en una esquina sosteniendo un letrero que dice: "Tengo dinero
para invertir"'?

"Si, si he visto esos anuncios. En realidad no los entendia",
contestd suavemente y un poco perplejo.

"Los anuncios como €ésos abundaron entre 1995 y 1999. El
mensaje era que habia muchos individuos que habian hecho
grandes cantidades de dinero en la bolsa o en su trabajo y ahora
estaban buscando inversiones de los ricos, inversiones que se
encontraban en la pista rapida. El problema era que auque
tenian dinero, todavia no se les permitia entrar en las mejores
inversiones de la pista rapida. Claro que hay muchos tratos en-
debles y en ocasiones retorcidos en la pista rapida que le ha-
brian permitido entrar, pero los mejores tratos estdn cerrados
para la mayoria de las personas... aunque tengan dinero".

"¢ Aunque tengan dinero?", preguntd. "; Por qué? No entiendo",

"Porque el dinero no cuenta en la pista rapida" dije. "En las
inversiones de la vida real, el dinero cuenta para las personas
que estdn atoradas en la Carrera de la rata".

"¢ El dinero no cuenta?", dijo. ";Por qué el dinero no cuenta?"

"Porque todas las personas de la pista rdpida ya tienen mu-
cho dinero. Por eso el dinero ya no cuenta. Para entrar en
mejores res inversiones en la pista rdpida, loque cuenta es gue
es lo que sabes 0 a gquién conoces".
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"Lo que quieres decir es que lo que cuenta es lo que pones

en la mesa... no el dinero", dijo en voz baja.
"Ya te cayo el veinte", dije sonriendo. "Las cosas no son
diferentes entre los ricos y los pobres y la clase media. Las
cosas son opuestas. Un lado piensa que el dinero es importante
y entonces, una vez que te haces rico, descubres que el dinero
ya no es importante".
Pasé los siguientes minutos mostrandole los diferentes niveles
de estrategias de salida. Le expliqué que muchos logran
alcanzar el nivel de las personas afluentes, que es de 100 000 a
un millén de ddlares de ingreso. Sin embargo, si alcanzaron ese
nivel de ingreso trabajando duro, ahorrando, siendo fru-gales,
es probable que no se les permita invertir en las inversiones de
los ricos y ultra ricos. A muchos no se les permite Invertir
simplemente porque tienen dinero pero carecen de la
preparacion y la experiencia que se requieren para las inver-
siones de la pista rdpida. Tienen dinero, pero no ponen nada
mds a la mesa.

"Entonces, por eso estaban esos anuncios con personas
afluentes que sostenian letreros que decian: "Tengo dinero para
invertir'', dijo el joven cuya mente ahora estaba ganando un
poco de contexto. "Tenian dinero pero nadie queria su dinero
porque no estaban preparados para la Pista rdpida".

"Asf es", dije. "Y por eso mi padre rico decia: 'Se necesita

mads para ser rico que tener mucho dinero'"'.

"¢ Entonces, ;qué deberia hacer yo?", pregunto el joven.

"Bueno, lo primero que yo haria seria volver a jugar
CASHF'LOW 101 por lo menos doce veces mds. Juega hasta
que puedas salir de la Carrera de la rata en menos de una hora,
sin importar tu profesion, tu salario, alto o bajo, y cudles sean
las condiciones del mercado o las desventajas que encuentres
en el juego. Luego échale un vistazo a las palabras de la Pista
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rdpida y busca algunas de las definiciones de las palabras.
Después de aprender esas definiciones empieza a buscar inver-
sionistas que hagan inversiones en la Pista rdpida. Pasa tiem-
po con ellos. Escucha lo que tienen que decir y empieza a
entender lo que consideran importante... ademds del dinero.
Entre més puedas entender sus palabras mds podrds comuni-
carte con ellos y comenzar a ver su mundo... el mundo de la
Vista rdpida.""

"¢Eso es lo que hiciste td?", preguntd.

"No, eso es lo que yo hago. Eso es lo que hago todos los dias
de mi vida. Como dije, este juego es la vida real. O estds en la
Carrera de la rata o estés en la Pista rdpida. "

"Entonces, ;como saliste de la Carrera de la rata?", pregun-
t6. "Sé que empezaste sin nada."

"Tenia un plan. Un plan para salir de la Carrera de la rata. La
gran diferencia era que mi plan era un plan rico desde el princi-
pio. Era un plan que me permitiria obtener mucho dinero, pero, lo
mds importante, es que me permitiria obtener las palabras,
preparacion y experiencia necesarias para la pista rdpida. Asi
que invierte un poco de tiempo eligiendo tu estrategia de salida y
luego empieza a crear y disefiar tu propio plan... un plan que
incluird la preparacién, experiencia y vocabulario necesarios
para la Pista rapida."

El joven asintié. Su mente ahora estaba abierta. "; Asi que
muchas personas se retiran pero se quedan en la Carrera de la
rata?"

"La mayoria se queda", contesté en voz baja. "Sus vidas
salieron conforme al plan. Se subieron al tren lento y se queda-
ron en €l durante toda su vida. Yo no queria subirme al tren
lento asi que busqué un mejor plan... un plan que me funciona-
ra. Espero que td encuentres un mejor plan". El joven asintié
y dijo en voz baja: "As{ serd".
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Resumen sobre darle apalancamiento a tu plan

En mi opinién, la razén por la cual tantas personas trabajan
duro toda su vida y aun asi terminan pobres o atoradas en la
Carrera de la rata de la vida es que vivieron su vida conforme a
un plan lento. Un paso importante si quieres retirarte joven y
rico es sentarte en silencio y preguntarte: ";Qué plan y el de
quién estoy siguiendo?" Otras preguntas que pude ser que quie-
ras preguntarte son las siguientes:

1.;Cudl es la estrategia de salida de mi vida?

2.{Qué tan rapidas son mis palabras y mis ideas?

3.En qué pista estoy hoy y en qué pista quiero estar en el
futuro?

4. Para ganar qué tipo de ingreso estoy trabajando actualmente y
es el tipo de ingreso que quiero ganar el dia de mafiana?

5.(Cudl es el precio a largo plazo de la seguridad?
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El apalancamiento
de la integridad

Entre 1985 y 1989, Kim y yo no tuvimos ningin ingreso pasi-
vo ni de portafolio. Estibamos trabajando diligentemente para
crear un negocio para que pudiéramos tener mas ingreso gana-
do con apalancamiento. Todo el dinero extra que gandbamos lo
invertiamos en la creacion del negocio. Sabiamos qué tipo de
ingreso queriamos, conociamos las definiciones de los ingre-
sos (lite queriamos, sabiamos que queriamos convertir el ingre-
so ganado en ingreso pasivo y de portafolio, pero no tenfamos
nada que mostrar en lo que respectaba a esos dos ingresos. A
medida que pasaban los afios, podia escuchar a mi padre rico
diciendo: "En el momento en que hagas parte de tu vida al
ingreso pasivo y al ingreso de portafolio, tu vida cambiara. Esas
palabras se hardn carne".

Mis dos padres tenian rigor para saber las definiciones de
las palabras. La diferencia era que no se enfocaban en las mis-
mas palabras. Un padre me hacia buscar palabras para la es-

cuela y el otro me hacia buscar palabras que pertenecian al di-

nero, los negocios y las inversiones. Muchas noches me senté
con mi diccionario, buscando los diferentes significados
de las diferentes palabras de mis dos padres.
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Conozco a muchas personas que se dicen inversionistas.
Cuando les pregunto cuanto ingreso pasivo o de portafolio tie-
nen, muchos admiten que no tienen una gran cantidad, si es
que tienen algo... sin embargo, dicen ser inversionistas. Mis
dos padres decian: "Tu valor estd en tu palabra. La gente que
no mantiene su palabra no tiene gran valor". Una de las razo-
nes por las que tan pocas personas se retiran jovenes y ricas es
que no se mantienen leales a su palabra. Usan palabras que
para ellas no son reales.

Mais que simples definiciones

Para quienes han leido Padre Rico, Padre Pobre, recordaran las
diferentes definiciones que mis dos padres tenian para las pala
bras activo y pasivo. Mi padre pobre asumia que sabia las defini-
ciones de ambas palabras, asi que nunca se molestd por buscar-
las. No habria resultado muy util, aunque mi padre pobre las
hubiera buscado, simplemente porque las definiciones que se
encuentran en la mayoria de los diccionarios académicos no lo-
gran explicar claramente las diferencias.

Odiaba buscar las definiciones de palabras, sin embargo sigo
buscando palabras que realmente no comprendo.;Por qué las
busco? Lo hago porque, en mi opinidn, las palabras son las he-
rramientas mas poderosas que tenemos disponibles los seres hu-
manos. Como decia mi padre rico: "Las palabras son herranien-
tas para el cerebro. Las palabras permiten que el cerebro vea lo
que los ojos no pueden ver". También decia: "Una persona que
usa palabras pobres tiene ideas pobres y, en consecuencia, tiene
una vida pobre". Témate un momento para pensar en la profun-
da diferencia que el simple hecho de conocer la diferencia entre
ingreso ganado, de portafolio y pasivo ha hecho en mi vida y
en la de muchas otras personas. Son palabras relalivamente
sim-

EL APALANCAMIENTO DE LA INTEGRIDAD 225

ples, pero el simple hecho de saber la diferencia puede hacer una
gran diferencia en tu vida.

Si quieres cambiar tu futuro financiero, uno de los pasos
mas importantes y menos costosos que puedes dar es conocer
las definiciones de las palabras que usas seriamente. En televi-
sion, varias grandes casas de inversion tienen a celebridades
arrojando palabras como proporcion P/E (precio/ganancia, por
sus siglas en inglés), plan de reinversion de dividendos, capi-
talizacion del mercado... y otra jerga en onda en el mundo de la
inversion. Esas casas de inversion quieren que pienses que sa-
ber esas definiciones es importante para convertirte en un me-
jor inversionista y lo son. No obstante, hay definiciones mucho
mads bdsicas e importantes que uno necesita saber si realmente
planea retirarse rico y joven. Algunas de estas palabras
fundamentales e importantes que debes entender son tu rela-
cion del circulante, razon de liquidez, indice de liquidez, pro-
porcion de deudas y ganancias, asi como la diferencia entre
activos y pasivos y la diferencia entre ingreso ganado, de por-
tafolio y pasivo.

Aprovechando el poder de las palabras

(Por qué las tltimas palabras son mds importantes? La respuesta

es porque las palabras proporcion P/E, plan de reinversion de
dividendos y capitalizacion del mercado realmente no tienen re-

lacién contigo... en especial cuando apenas estds empezando en
los negocios o en la inversion. Para ti y para tu vida es mucho
mads importante las proporciones basicas como deuda y benefi-
cio o las razones de liquidez. ;Por qué? Porque esas proporcio-
nes son utiles para ti personalmente, puedes usar esas definicio-
nes en la vida real. Si entiendes de qué manera esas proporciones
se aplican a li personalmente y si aplicas esas palabras a tu
vida
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personal, entonces las palabras se vuelven parte de tu vida... las
palabras se hacen carne y cuando eso sucede aprovechas el poder
de las palabras.

Las proporciones P/E generalmente se aplican a compaiiias
que se comercian publicamente como BM y Microsoft. Una pro-
porcién P/E no aplica a menos de que te pusieras en venta per-
sonalmente y creo que ya tiene tiempo que se abolio la es-
clavitud. Para quienes puede que no sepan lo que es una pro-
porcion P/E, ésta rapidamente evalua qué tan cara o barata es
una accion. Es similar a un comprador que pregunta a cudnto
estd el kilo de carne de cerdo. Hay una diferencia entre la carne
de cerdo que se vende a treinta y tantos pesos el kilo y la que se
vende a veintitantos pesos el kilo... y cualquier comprador cons-
ciente sabria que no porque la carne de puerco sea barata quiere
decir que es un buen trato. Lo mismo resulta cierto en el caso de
una proporcion P/E alta o baja.

Una proporcién P/E simplemente mide el precio relativo de
una accién en comparacion con sus ganancias. Por ejemplo, si
la accién dio dos ddlares por dividendo compartido y cada ac-
cion cuesta veinte dolares, la proporcion de P/E seria de diez...
lo que significaria que te tardarias diez afios en recuperar tus
veinte dolares si las cosas siguieran igual. S6lo porque una ac-
cién tiene una proporcion P/E alta o baja no significa que es
una buena compra o una mala compra, asi como el precio por
kilo no te dice si la carne de puerco es una buena compra o una
mala compra. Hay otros factores que debes verificar antes de
comprar carne de puerco barata asi como asi.

Durante la mania de las empresas punto com, muchas accio-
nes tenian precios altos y nada de ganancias... lo que hacia que
invertir en este tipo de empresas fuera ridiculo, si lo tnico que
considerabas era la proporcion de precio/ganancia. Cuando cay6
la bolsa, hubo muchas personas que deseaban haber
comprando
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un poco de carne de puerco barata y haberla puesto en el con-
gelador, en lugar de haber comprado acciones con precios altos
y nada de ganancias. Hoy en dia, incluso la carne de puerco
congelada vale mds que las participaciones de algunas accio-
nes punto com. Los verdaderos tontos fueron las personas que
creyeron que podias invertir en la promesa del futuro sin tener
ninguna realidad hoy. Muchos promotores de empresas punto
com jévenes tenian el contexto adecuado pero no lograron ver
el contenido adecuado... el contenido llamado preparacién y
experiencia en negocios e inversion.

Hay proporciones mds importantes, bdsicas y fundamenta-
les que hay que entender... y, si las entiendes y las usas, tus
probabilidades de hacerte més rico y de tener éxito financiero
mejoran. Una proporcion maés ttil es tu proporcion de deuda y
beneficio. ;Por qué es mds importante? Porque todos y cada
uno de nosotros puede usar esta proporcion... y deberiamos
usarla todos y cada uno de los meses. Por ejemplo, si tienes
deudas a largo y a corto plazo, digamos de 100 000 ddlares y
tienes 20 000 ddlares de beneficio, entonces tu proporcién de
deuda y beneficio se ve de la siguiente forma:

100,
000 20
(XX)*

Asi que en este caso, tu proporcion de deuda y beneficio
seria cinco. La pregunta es ;qué significa esto? Bueno, en rea-
lidad significa muy poco, no obstante, si el mes siguiente tu
proporcion es diez, eso puede indicarte que podrias estar ma-
nejando mal tu vida. Una proporcion de deuda y beneficio de

diez podria significar o que tu deuda ha subido a 200 000 déla-



"Todas las cantidades de las proporciones estan en dolares.
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res o que tu beneficio ha bajado a 10 000 délares. En cualquier
caso, esos numeros tienen mds significado porque son nime-
ros reales que tienen relacion con tu vida. Como decia mi padre
rico: "Ocupate de tus negocios". Y saber esas simples propor-
ciones es una herramienta excelente para ensefiarte cOmo ocu-
parte y manejar tu propio negocio... el negocio de tu vida.

Proporciones para aplicarlas a tu vida

Asi como las proporciones P/E tienden a reflejar la confianza
que tiene la compaiiia inversionista en la administracién de una
empresa publica, ti como administrador de tu vida necesitas
tener proporciones que se apliquen a ésta. Las siguientes son
algunas proporciones de las cuales es probable quieras tener un
seguimiento, si quieres ser un mejor administrador de tu vida
financiera.

Una de las proporciones que mi padre rico me hizo observar
y monitorear fue la que llamaba proporcién de riquezas. Su
proporcion de riquezas era la siguiente:

Ingreso pasivo + Ingreso de portafolio

Total de gastos

La meta de calcular tu proporcion de riqueza era que tu
ingreso pasivo o de portafolio igualara o excediera tus gastos
totales. Esto significaria que podias dejar tu trabajo (fuente de
ingreso ganado) y seguir manteniendo tu estilo de vida, Una
vez que tu ingreso pasivo y de portafolio excedieran tus
gastos, la proporcion seria uno o mds y habrias salido de la
carrera de la rata. Esa es la meta de jugar CASHFLOW 101,
mi juego de mesa patentado que te ensefia cOmo crear ingreso
pasivo y de portafolio.

Un ejemplo seria:
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600 de ingreso pasivo + 200 de ingreso de portafolio

4 000 gastos

Si mi padre rico hubiera visto esta proporcion, 0.2, o ingreso
pasivo y de portafolio que iguala veinte por ciento de los gas-
tos, me habria hablado con insistencia sobre trabajar mas duro
para aumentar mi ingreso pasivo o de portafolio. Como decia
mi padre rico: "En el momento en que hagas parte de tu vida al
ingreso pasivo y al ingreso de portafolio, tu vida cambiard. Esas
palabras se harén carne". Para €1, entre mds supiera realmente
lo que eran el ingreso pasivo y el de portafolio, mi vida cam-
biaria porque mi realidad cambiaria.

Mi padre Rico pensaba que la proporcion de riqueza era una
proporcion que habia que saber muy intimamente porque era
un gran indicador de qué tan bien estabas manejando el nego-
cio de tu vida. Decia: "La mayor parte de las personas se reti-
ran pobres simplemente porque nunca saben como se siente
tener realmente en su vida ingreso pasivo y de portafolio. Pue-
de que sepan la definicién, pero no tienen la integridad para
hacer que las palabras sean una parte real de su vida".

Por cinco afios, Kim y yo supimos cudles eran las definicio-
nes de las palabras, sabiamos qué queriamos en nuestra vida...
pero por cinco afios no tuvimos esos dos tipos de ingreso en
nuestra vida. Poco después de que en 1987 cay6 la bolsa y si-
guib una recesion de siete afios, supimos que la ventana de la
oportunidad habia llegado. Era nuestro momento de hacer que
esas palabras se hicieran realidad. Era momento de tener una
proporcion de riqueza mayor a cero. Compramos nuestra pri-
mera propiedad en 1989y,para 1994, teniamos un poco mas de
10.000 délares de ingreso pasivo al mes y nuestros gastos totales
eran de menos de 3 000 ddlares mensuales. Eso nos dio una
proporcion de riqueza de 3.3. Hoynuestra proporcion de rique-
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za es de mas de doce, aunque nuestros gastos han aumentado
significativamente. Ese es el poder de hacer que las palabras
sean parte de tu vida.

Si deseas en serio retirarte rico y joven, es probable que quie-
ras hacer que la proporcion de riqueza de mi padre rico sea
parte de tu vida. Pienso que encontrards que tiene mas sentido
para ti que la proporcién P/E de BM o Microsoft. Si ves esa
proporcién mes con mes, pienso que encontrards que tu vida
cambia mucho més rapido en comparacién con alguien que estd
trabajando para obtener una aumento de sueldo. La proporcion
de riqueza de mi padre rico afecté en gran medida lo que yo
consideraba importante en mi vida.

Cuando veo mi vida en retrospectiva, fueron esas sencillas
lecciones de mi padre rico las que me dieron més dinero en mi
vida. Hoy, mi proporcién personal de deuda y beneficio es de
alrededor de 0.7, lo que significa que duermo bien por la no-
che, aunque tengo muchas deudas. De ninguna manera estoy
libre de deudas ni planeo estarlo. El punto es que esas sencillas
lecciones de mi padre rico tuvieron un impacto mucho més po-
deroso en mi vida que todos los afos que pasé estudiando cal-
culo, trigonometria esférica y quimica. La razén por la que las

sencillas lecciones de mi padre rico tuvieron un profundo efec-
to es que sus lecciones son relevantes para mi vida mientras
esté vivo. Nunca he usado el célculo, la trigonometria esféricas
0 una proporcién P/E para motivarme a tomar una decision de
inversion. No los uso porque no son utiles y tienen poca rele-
vancia para mi éxito financiero personal.

Agrega poder a tu vida

Hay dos puntos que quiero dejar en claro en esta seccidn sobre
palabras, accién e integridad. Un punto es que unas cuantas
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definiciones simples y nimeros simples pueden agregar mu-
cho poder a la vida de una persona. Asi como cualquier buen
comprador quisiera saber cudl es el precio por kilo de la carne
de puerco, todos deberiamos estar conscientes de nuestras pro-
porciones de deuda y beneficio, nuestra proporcién personal
de riqueza y otros indicadores matematicos sencillos, en los
que no entraré aqui.
El segundo punto es que en el camino hacia el éxito hay mds que
el simple hecho que saber las definiciones de palabras y andar
por ahi arrojando la jerga especializada en un intento por sonar
inteligente. Hoy en dia, demasiadas personas usan palabras que
realmente no entienden. Muchos vendedores de servicios
financieros usan palabras financieras que realmente no en-
tienden, como "proporciones P/E", en un intento por sonar mds
inleligentes que sus clientes. El punto principal es que, si quieres
retirarte joven y rico, es importante que mejores constante-
mente tu vocabulario financiero. Pero para mejorar del todo tu
vocabulario, también es importante saber mds que sélo la defi-
nicion de la palabra. En mi opinién, es importante hacer que
esa palabra sea parte de tu vida y de tu realidad. Por ejemplo,
cuando digo las palabras ingreso pasivo... las digo con pasion
porque son una parte importante de mi vida. Ingreso pasivo
dignifica tanto para mi como aumento de sueldo para muchos
empleados. La razén por la que no me apasiona aumento de
sueldo es porque un aumento de sueldo para mi seria ingreso
sin mucho futuro. He pasado afios aprendiendo cémo convertir
ingreso ganado en ingreso pasivo. Entre mds tiempo paso
realmente convir-tiendo el ingreso ganado en ingreso pasivo, mas
experiencia de la vida real obtengo. El problema que tengo con
muchos vendedores de servicios financieros, como agentes de
bolsa, agen-tes de bienes raices y gente especializada en hacer
planes fi-
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nancieros es que mientras a ti te estdn vendiendo productos de
inversion ellos mismos sé6lo estdn trabajando por ingreso ga-
nado. Para mi, eso es estar un poco fuera de integridad.

(Qué tan larga es la nariz de tu asesor
financiero?

A mi padre rico le encantaban los cuentos de hadas. Uno de
sus preferidos era la historia de Pinocho... el muiieco de ma-
dera que queria convertirse en un nifio de verdad. En la histo-
ria, Pinocho mentia y entre mds lo hacia mas le crecia su nariz
de madera. Hasta que encontr6 su corazén y comenzdé a decir
la verdad se convirtié en un nifio de carne y hueso. Cuando
mi padre rico nos contaba este cuento a su hijo y a mi, solia
decir: "Ese es otro ejemplo de cémo las palabras se hacen
carne... o madera".

Cuando pienso en los millones de personas que estan apos-
tando su futuro financiero y su seguridad financiera en un
mercado bursétil, me estremezco. Millones de personas estdn
preocupadas por su futuro financiero a medida que au-mentan
los despidos y el mercado sigue fluctuando. En la copia de un
periddico que acabo de leer, hay historias sobre como algunos
retirados han perdido la mayor parte de sus ahorros de retiro
con asesores de inversion y vendedores de seguros en quienes
confiaron. El articulo decia que los ase-sores y agentes de
seguros comenzaran a venderles a esos retirados inversiones
falsas, sin sancion de sus casas de co-rretaje y compaififas de
seguros, simplemente porque las com-pafifas para las que
trabajaban redujeron las comisiones (in-greso ganado) que les
pagaban a sus agentes... asi que en-contraron productos
nuevos y falsos para venderlos a perso-fias que confiaron en
ellos... personas que estaban esperan-
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do tener algo de ingreso pasivo y de portafolio cuando tu-
vieran una edad avanzada.

En las décadas venideras, habrd millones de personas que
estardn en problemas financieros en su vejez simplemente por-
que escucharon a personas que supuestamente eran profesio-
nales y que tenian largas narices de madera. La gente hecha de
madera, sigue diciendo: "La bolsa siempre sube, los fondos de
inversion pagan en promedio doce por ciento al afio, invierte a
largo plazo, diversifica y saca un promedio de costo de dinero
para tus pérdidas".

El poder de la integridad

Aunque mis dos padres no remarcaban la importancia de las
mismas palabras, ambos subrayaban la importancia de la pala-
bra integridad. Ambos estaban de acuerdo en que una de las
definiciones de integridad era la correlacion entre las palabras
de una persona y sus acciones. Ambos decian: "Escucha lo que
dice una persona, pero, lo més importante, ve lo que hace una
persona". En otras palabras, si la persona dice: "Llegaré a re-
cogerte a las siete de la mafiana" y la persona te recoge a las
siete, entonces tiene un ciento por ciento de integridad en ese
momento. Sus palabras y acciones son un todo. Si una persona
dice "llegaré a recogerte a las siete de la mafiana" y esa persona
nunca llega, nunca llama, nunca se disculpa, entonces, en ese
momento, esa persona tiene un O por ciento de integridad. Sus
accciones y sus palabras no concuerdan, no son un todo.

Mi padre real me sefialaba que una de las definiciones del
diccionario para la palabra integridad era la palabra todo o com-
pleto. Constantemente decfa: "Tu valor esta en tu palabra". Cons-
tantemente recordaba a sus hijos la importancia de cumplir nues-
tra palabra. Solia decir: "Al final, somos nuestras palabras. Al
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final, lo tnico que tenemos es nuestra palabra. Si nuestras
palabras no son buenas, entonces ti tampoco". Por eso
también decia: "Nunca hagas promesas que no pretendas
cumplir".

El otro dia en Dallas, dos jovenes me preguntaron si podian
asistir a mi seminario de inversion. Me pidieron entradas
gratis porque no tenian dinero. Como eran muy convincentes,
Kim y yo aceptamos dejar dos entradas gratis en la puerta.
Nunca se presentaron y me di cuenta de por qué podian tener
problemas de dinero, aunque tenian excelentes empleos.

Un plan con integridad

Una de las partes mds simples y més poderosas de mi plan para
tener una vida de gran riqueza era asegurarme de tener la integri-
dad para ser fiel a mis palabras y respetar el poder de éstas ha-
ciendo que mi palabra y mis acciones concordaran. Con los afios,
mi padre rico se aseguré de que mantuviera mi palabra en mis
acuerdos pequefios. Decia: "Si mantienes tus acuerdos pequefios
mantendrds tus acuerdos grandes. Una persona que no puede
mantener sus acuerdos pequefios nunca puede hacer que sus sue-
fos se vuelvan realidad". Saco a relucir esta idea porque hay
muchas personas que tienen grandes planes pero éstos nunca se
hacen realidad. La razén es que demasiadas personas tienen gran-
des planes pero no logran mantener sus acuerdos pequefios. Como
decia mi padre rico: "Las personas que no mantienen sus acuer-
dos pequefios son personas en quienes no se puede confiar. Si no
se puede confiar en ti con los acuerdos pequeiios, la gente no te
ayudard a lograr que tus suefios se hagan realidad. Si no puedes
mantener tu palabra, la gente no lograra confiar en ti y tendré
poca confianza en ti y en tus palabras".
He visto desplegarse la sabiduria de los consejos de mis
dos padres sobre el poder de las palabras. He visto como mu-
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chas personas muestran su comportamiento medular cuando
hay presién. Tengo un amigo que nunca mantiene sus citas
conmigo y luego se pregunta por qué no quiero hacer nego-
cios con él. También rompe sus acuerdos con otras personas
como sus socios, empleados y banqueros y, con frecuencia,
los engafa legalmente. Aunque tiene éxito, siempre tiene que
buscar nuevas personas con quienes hacer negocios. En lugar
de ir conformando sus relaciones, las destruye y tiene que
empezar de nuevo con personas completamente desconoci-
das. No tiene problemas para encontrar gente nueva pero su
nariz de madera se sigue haciendo més larga y se esta vol-

viendo dificil de esconder. Otra ex amiga mia es una persona

que miente bajo presion. En lugar de decir la verdad, miente y
piensa que puede salirse con la suya. Cuando se le acorrala o
se le confronta dice: "No es mi culpa. No pude evitarlo.
Ademads, yo no menti. T no escuchaste lo que dije". Como
decia mi padre rico: "La gente que no mantiene sus acuerdos
pequeiios son personas en quienes no se puede confiar. Si no
eres digno de confianza en los acuerdos pequefios, la gente no
te ayudard a hacer que tus suefios grandes se hagan realidad".
De modo que transmito las palabras de sabiduria tanto de
mis dos padres y esas palabras son: "Asegurate de que tus pala-
bras y tus acciones sean uno". Mencionando las palabras rapi-
das y las palabras lentas, te aseguro que parte de mi plan era
comprender del todo cada una de esas palabras mental, emo-
cional y fisicamente. Mi padre rico insistia en que yo hiciera
planes para saber el significado de palabras nuevas mental, emo-
cional y fisicamente. Por ejemplo, decia: "Tu vida cambiara
para siempre cuando aprendas a comprar acciones al mayoreo
versus pagar al menudeo. Cuando sabes lo rico que puedes ha-
certe comprando al mayoreo, nunca querrds volver a pagar al
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menudeo”. También decia: "Tu vida cambiard para siempre una
vez que sepas la diferencia entre ahorrar dinero y hacer dine-
ro". Y "tu vida cambiard para siempre una vez que sepas por
qué es mejor tener una depreciacion en lugar de esperar y rezar
para que se dé una apreciacion”. Decia: "Si dedicas tu vida a
hacer que las palabras sean reales y formen parte de tu vida,
ésta serd muy diferente de la de alguien que s6lo conoce las
palabras por su definicién mental".

Una parte significativa de mi plan era asegurarme de que las
palabras nuevas y mds rdpidas que aprendia o de las que me
volvia consciente se convirtieran en una parte activa de mi vida.
Desde el punto de vista de mi padre rico, careceria de integri-
dad si simplemente anduviera por ahi diciendo esas palabras
financieras sélo para sonar inteligente, s6lo para impresionar a
otras personas y no las usara realmente en mi vida.

Asi que la leccion de mi padre rico y mi padre pobre que te
transmito es que al crear tu plan, hagas que sea parte de €l usar
y entender por completo el poder de palabras nuevas y maés
répidas que quieres en tu vida. No s6lo debes saber la defini-
cién o, todavia peor, desconocer la definicién e incorporar las
palabras como una jerga especializada, esperando
impresionar a los que estén poco informados. Haz que esas
palabras sean parte de tu carne y aprovechards el poder de la
palabra.

Mi padre rico a menudo decia: "Hay predicadores y hay
maestros. Los predicadores son personas que te dicen qué ha-
cer pero ellas no hacen lo que te dicen que hagas. LLos maes-
tros son personas que le cuentan a la gente sobre lo que estdn
haciendo o sobre lo que ya han hecho". Mi padre rico también
decia: "En el mundo del dinero, los negocios y la inversion,
tenemos demasiados predicadores".
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En resumen

Si quieres retirarte joven y rico, tomate el tiempo para aumen-
tar constantemente tu vocabulario financiero y tener la integri-
dad para vivir tus palabras en vez de s6lo decirlas. Siempre
recuerda que las palabras son herramientas para el cerebro y
que hay palabras rdpidas y palabras lentas en el camino hacia
la riqueza.

La palabra mas destructiva de todas

Mi padre rico decia a menudo: "La palabra que mds destruye la
vida es la palabra mafiana”. Decia: "Los pobres, los que no
tienen éxito, los que estan infelices, los que no tienen salud son
quienes usan mas la palabra mafiana. Esas personas con
frecuencia dicen: 'Comenzaré a invertir mafiana' o 'Empezaré
mi dieta y comenzaré a hacer ejercicio manana' y asi sucesiva-
mente". Mi padre rico decia que la palabra mariana es la que
destruye mds vidas que ninguna otra palabra. Decia: "El
problema con la palabra maiiana es que nunca he visto un ma-
fiana. Los mafianas no existen. Los mafianas sélo existen en las
mentes de los sofiadores y los perdedores. Las personas que
posponen las cosas para mafiana encuentran que los pecados y
malos habitos de su pasado al final los alcanzan". Terminé su
1 omentario sobre los mafianas diciendo: "Nunca he visto un
maiiana. Lo tnico que tengo son hoy. Hoy es la palabra para los
ganadores y mafana es la palabra para los perdedores".

En los proximos capitulos y lecciones, aprenderds como ha-

cer cosas simples hoy... cosas simples que pueden mejorar en
gran medida tus mafanas.



CarituLo 12

El apalancamiento de
los cuentos de hadas

Del patito feo al cisne

A mi padre rico le encantaba la historia de la liebre y la tortuga.
Una vez me dijo: "Tengo éxito porque siempre he sido una tortu-
ga. Yo no provenia de una familia rica. No fui bueno en los estu-
dios. No terminé la escuela. No soy particularmente talentoso.
Sin embargo, soy mucho mas rico que la mayoria de las personas
simplemente porque no me detuve. Nunca dejé de aprender ni de
expandir mi realidad en lo que era posible para mi vida".

A mi padre rico le encantaban los cuentos de hadas y las
historias biblicas. Al comienzo de este libro, comparti contigo
la historia de David y Goliat. A mi padre rico le encantaba la
historia de que un chico pequefio haya podido vencer a un gi-
gante usando el apalancamiento de una resortera. A mi padre
rico le encantaban los cuentos de hadas, aunque no era un gran
lector... pero absorbi0 las lecciones de esos cuentos y esas lec-
ciones guiaron su vida... una vida que comenz6 sin nada y al
final se convirti6 en un generador financiero.

Hubo muchas veces, cuando Kim y yo estuvimos quebrados
v viviendo con muy poco, en que yo solia buscar un lugar para
sentarme en silencio y escuchar de nuevo a mi padre rico
con-tdandome la historia de la liebre y la tortuga. Recuerdo
que me
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decia: "Muchas veces en la vida encuentras personas que son
mas listas, més rdpidas, més ricas, mas poderosas y mds dota-
das que td. Solo porque te llevan ventaja no significa que no
puedas ganar la carrera. Si conservas la fe en ti, haces las cosas
que la mayoria de las personas no quiere y sigues haciendo
progresos diariamente, la carrera de la vida serd tuya".

Otro cuento de hadas que le encantaba a mi padre rico era la
historia de los tres cochinitos. Con frecuencia, solia mezclar la
historia de la liebre y la tortuga con la de los tres cochinitos.
Cuando yo tenia como doce afios, mi padre rico dijo: "Las per-
sonas pobres construyen casas financieras de paja. La clase me-
dia construye casas de varitas. Y los ricos construyen casas de
ladrillo". Luego afiadia: "Para ser una tortuga exitosa, estd bien
ser lento, pero asegurate de que lentamente estds construyendo
una casa de ladrillo".

En 1968, mientras estaba en casa para las vacaciones de
Navidad de la academia a la que asistia en Nueva York, mi
padre rico y su hijo me invitaron a su nueva casa, que era el
penthouse de su nuevo hotel. ";Se acuerdan de cuando les con-
taba esas historias?", dijo mientras nosotros mirdbamos desde
su balcon la arena blanca y el agua azul cristalina del océano,
"Las historias de la liebre y la tortuga y la de los tres cochinitos?"

"Si", dije, todavia maravillado por la belleza de su nueva
casa, en la cima de su nuevo hotel. "Las recuerdo bien."

"Bueno, ésta es la casa de ladrillos", dijo con una sonrisa,

Ese dia en 1968, mi padre rico no tuvo que decir mucho mas
que eso. Habia contado y vuelto a contar los cuentos de hadas
tan a menudo que supe que el cuento de hadas se habia
conver-tido en realidad. El era la tortuga que tomé el camino
mds lar-go, més lento, menos seguro, pero ahora estaba en la
cima y estaba subiendo mds alto. Tenia 49 afios y en el
camino habia sobrepasado a muchas liebres.
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casa de varitas, una costosa casa de varitas en un vecindario

muy adinerado de Honoluld. A mi padre pobre lo acababan de

ascender a jefe de los sistemas escolares del estado de Hawai.

Ell también habia alcanzado la cima de la escalera. El
también se habia vuelto visible para el publico, como mi padre
rico. La

diferencia era que uno controlaba su futuro y el otro no. Uno
vivia en una casa hecha de varitas y el otro en un rascacielos

hecho de ladrillos. En tres afios, mi padre perderia su empleo

seguro y lo Unico que tendria seria su casa de varitas.

El valor de ser un patito feo

En 1968, mientras estaba parado en el balcén de su penthouse, mi
padre rico me recordd otro cuento de hadas. Era un cuento de ha-
das que yo no me habia dado cuenta de lo mucho que habia signi-
ficado para €l porque nunca nos lo cont6 a su hijo y a mi cuando
éramos ninos. ";Conocen la historia del patito feo?", pregunto.

Asenti con la cabeza mientras me inclinaba en el balcon.

"Bueno, la mayor parte de mi vida me vi a mi mismo como
el patito feo."

"Estds bromeando, ;verdad? ;Cémo podias verte como el
palito feo?", me parecia algo dificil de creer porque mi padre
rico era un hombre muy rico.

"C uando me sali de la escuela a los trece afios, veia el mun-
do como alguien externo... alguien que no encajaba, alguien
que habia sido dejado atrds. Mientras trabajaba en la tienda de
mis padres, algunos chicos de preparatoria que estaban en el
equipo de futbol solian ir y me empujaban o dafiaban la tienda.
Muchos dias, esos fortachones atléticos mas grandes iban y a

golpes bajaban las latas de lo estantes o arrojaban naranjas
al camino y me retaban a hacer algo si respecto”.
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"¢ Alguna vez les respondiste las provocaciones?", pregunté. "Dos
veces lo hice, pero me golpearon muy fuerte", dijo mi padre
rico. "Pero no sélo les estoy contando esta historia para hablarles
sobre fortachones atléticos. En este mundo hay otro tipo de
fortachones".

Preguntindome a donde iba mi padre rico con esto, lo tnico
que hice fue mirar hacia abajo por el balcén y escuchar mien-
tras el seguia adelante.

"También he conocido personas que eran fortachones inte-
lectuales o académicos. Solian ir a la tienda y me menosprecia-
ban porque tenian una mejor preparacion. Parecia que s6lo por-
que pensaban que eran mas listos que otras personas, podian
desdefiar a los que no habiamos ido a la escuela."”

"Yo tengo una escuela llena de esos tipos", agregué. "Pare-
ce que solo porque piensan que son mads listos que td o que
tienen mejores calificaciones, les da derecho a sonreir con des-
den cuando te hablan o de plano a tratarte con rudeza".

Mi padre rico asintié. Continuando, dijo: "Mientras trabaja-
ba en la tienda, también conoci a los fortachones sociales. Mi-
raban por debajo del hombro porque eran de familias ricas o

eran hermosos, sexys, guapos, populares... y estaban en el
grup-po. Hubo muchas veces en que esos chicos se refan o se
burla-ban de mi mientras yo los atendia. Recuerdo haberle
pedida que saliera conmigo a una chica del grupo y sus amigos
se rie-ron de mi por haber preguntado siquiera. Todavia
recuerdo a una de las chicas diciendo: ';Que no sabes que las
chicas ricas no salen con chicos pobres?' Eso realmente me
dolig".

"Todavia es asi" dije. "Conocfi a una chica que dijo que no
saldria conmigo porque yo no asistia a una escuela de la Liga
Ivy".

"Bueno, por lo menos estds en la universidad”, dijo mi pa-
dre rico. "Cuando los chicos de mi edad se fueron a la
universi-
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dad, me senti solo, rezagado e indeseable. Y por eso, durante
lodos esos afios, me he visto a mi mismo como el patito feo".
Mi padre rico nunca antes habia compartido conmigo esa
parte de su vida. Ahora yo tenfa 21 afios y me daba cuenta de
que su hijo y yo tenfamos las ventajas que €l no habia tenido.

Sabia que a veces su vida habia sido fisicamente dura, pero no
tenia idea de lo duro que habia sido para él mental y
emocionalmente .

Parado en el balcon de su prestigiado hotel, comencé a dar-
me cuenta de que no me estaba contando la historia del patito
feo para que sintiera lastima por él. Estaba sonriendo y era

demasiado feliz como para estar haciendo eso. Asi que le pre-
gunté: "Usaste la historia del patito feo para seguir adelante,

(no es asi? No usaste esa historia para sentir lastima por ti,
(verdad?"

"No", contestd. "Usé la historia del patito feo, la de los tres
cochinitos, la de David y Goliat y la de la liebre y la tortuga
para seguir adelante. En vez de dejar que esos chicos que eran
fortachones atléticos, sociales o intelectuales me bajaran la
moral usé sus acciones esnobistas para inspirarme a hacerlo
mejor. Hoy, tengo una casa de ladrillos y estamos en el penthouse
de esa casa de ladrillos. Si no fuera por los cuentos de hadas o
las historias biblicas, no estaria aqui hoy. Ya no soy el patito
feo. Al tomarme tiempo para construir una casa de ladrillos,
usando tanto apalancamiento como usé David, y tomdndome
mi tiempo como hizo la tortuga, aqui me encuentro, en lo més
alto de las calles en donde creci."

"¢ Te convertiste en el cisne?", dije con una sonrisa.
"Bueno,yo no iria tan lejos", rio mi padre rico. "El punto es que
todos podemos crecer, evolucionar y hacer cambios drasticos
en nuestras vidas, si asi lo queremos. El otro punto es que los
cuentos de hadas se pueden hacer realidad. Los patitos feos
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se pueden convertir en bellos cisnes y las tortugas lentas pue-
den ganar la carrera".

De patitos feos a cisnes ricos

En mis seminarios de inversion, con frecuencia doy las siguien-
tes estrategias de salida:

Pobre 25 000 dolares al afio

Clase media 25 000 a 100 000 dolares al aio
Afluentes 100 000 a 1 millén de ddlares al afio
Ricos 1 millén o mas al afio

Ultra ricos 1 millén o mas al mes

Les pido a los asistentes que no sean como Pinocho y que en
cambio digan la verdad de lo que es real para ellos, si siguen
haciendo las mismas cosas que estdn haciendo. Les pregunto:
"¢Si siguen haciendo lo que estdn haciendo hoy, en qué nivel
saldrdn a la edad de 65 afios?" También les recuerdo que me-
nos de uno de cada 100 salen en el nivel de personas afluentes
0 mads arriba?

Muchos admiten que se contentarian con salir al nivel de la
clase media. Su preocupacion principal es no salir en el nivel
pobre. Sin embargo, pocos hacen la pregunta que estoy bus-
cando, la cual es: ";Qué tengo que hacer para pasar del nivel
de las personas afluentes?" En el momento en que alguien hace
esa pregunta, tiene la posibilidad de evolucionar de patito feo a
emerger como un cisne financiero.

En esta etapa del curso de la inversion, es probable que vuelva
a contar los cuentos de hadas o las historias biblicas que me
conté mi padre rico. Les pregunto: ";Pueden adoptar las lec-
ciones de esas historias como algo posible y real para ustedes?
(Pueden imaginar dejar de ser un pato financieramente pobre
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emerger como un cisne rico y poderoso?" Algunos pueden y
otros s6lo miran perplejos, preguntindose por qué estoy ha-
blando de cuentos de hadas en una clase de inversién.

Luego digo: "Para mi cambiar de la mentalidad de la clase
media a la mentalidad de las personas afluentes fue un cambio
tan grande como pasar de patito feo a cisne".

De un plan lento a un plan rdpido

En una de mis clases, una mujer joven me pregunto: ";Cudl es
el primer paso?"

Antes de contestar, en mi rotafolios dibujo la siguiente
imagen:

Contenido

Contexto

Luego digo: "En 1989, dos afios después de que habia caido la
bolsa y se habia instalado una recesién, Kim y yo estdbamos
trabajando en nuestro plan. Era un plan lento. Kim y yo habia-
mos acordado que comprariamos dos propiedades de bienes rai-
ces al afio durante diez afios. Como la bolsa cayd, encontramos
cada vez mas tratos a medida que cada vez mas gente entré en
panico. En menos de un afio, habiamos comprado cinco propie-
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dades de alquiler pequefias, cada una con flujo de efectivo posi-
tivo. Calculo que vimos 600 propiedades s6lo para encontrar esas
cinco casas pequeiias en las que tenia sentido invertir. Pero la
bolsa estaba empeorando y cada vez estaban apareciendo mds
tratos. El problema es que no tenfamos dinero".

"¢ Asi que tenian oportunidades pero no tenian dinero?", pre-
guntd la joven.

Sefialando el vaso del rotafolios dije: "Me di cuenta de que
estibamos en los limites de nuestro contexto... de nuestra
realidad".

"¢ De modo que era momento de cambiar su realidad?", pre-
gunt6 otro estudiante.

Asintiendo, dije: "Si. Era momento de cambiar o de perder

una ventana de oportunidad".
La clase estaba en silencio y escuchaba con atencién. Sa-
biendo que tenia su atencidn, pregunté: ";Cudntos de ustedes
han visto una oportunidad pero no pudieron aprovecharla?"
La mayoria de los asistentes levantaron la mano. "Cuando eso
sucede", dije, "significa que estds en las fronteras de tu
contexto, 10 que piensas que es posible para ti y tu contenido,
el conocimiento acumulado a través del cual manejas los
problemas y los retos".

"¢ Entonces qué pasa?", preguntd un estudiante. ";Qué de-
bemos hacer?"

"La mayoria de las personas se rinden diciendo 'no puedo
hacerlo' o 'no puedo pagarlo'. Muchos pedirdn su opinion a
sus amigos y algunos amigos les dirdn que jueguen a la segura,
que no corran riesgos".

"(Entonces qué hiciste?", pregunt6 un estudiante, ";qué hi-
ciste cuando te diste cuenta de que su plan era demasiado lento,
de que habia una ventana para una ventana de oportunidad y di
que no tenian dinero?"
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"Bueno, lo primero que hice fue admitir ante mi mismo que
estaba siendo una tortuga que queria renunciar... y no era mo-
mento de renunciar, era momento de seguir adelante con fuer-
za. También sabia que era momento de ser mds cisne que pato.
Teniendo en mente las lecciones de esos cuentos de hadas, se-
gui adelante en lugar de darme por vencido. Sabia que no tenia
idea de qué hacer pero sabia que tenia que hacer algo. Los dias
sin saber qué ibamos a hacer se convirtieron en semanas. Un
dia después de que Kim y yo acabdbamos de regresar de un
viaje, yo estaba bajando nuestras maletas cuando sond el telé-
fono. La llamada era de mi agente de bienes raices preferido,
que con voz emocionada dijo: 'Acabo de encontrar el trato del
aflo. Si estds interesado, te daré una ventaja de media hora an-
tes de decirle a otro de mis clientes'".

"(Qué tipo de trato era?", pregunté un estudiante. "Me dijo
que era un condominio de doce departamentos que estaba en
una excelente zona y que s6lo costaba 350 000 ddlares, 35 000
de pago inicial y que quien lo vendia estaba ansioso por vender.
Luego el agente me envid por fax la informacion de venta de
la propiedad con una pro forma en sucio sobre ingreso y
gastos".
"(La compraste?", pregunt6 otro estudiante.
"No", contesté. "Le dije al agente que me diera media hora
y de inmediato irfa hacia alld para verla. Cuando llegué me di
cuenta de por qué era tan buen trato asi que me apresuré hacia
un teléfono publico y le dije al agente que la tomaria."
"¢ Aunque no tenias el dinero?", pregunt6 otro estudiante.
"No teniamos nada", dije. "Acabdbamos de comprar la ulti-
ma de nuestras cinco unidades y realmente estdbamos cortos
de dinero porque estdbamos invirtiendo en bienes raices y rein-
virtiendo también en nuestro negocio. Aunque no tenfamos di-
nero, ofreci a los vendedores lo que estaban pidiendo, es decir,



248 Roserr T. Kivosakt

35 000 dolares de pago inicial y ellos dejarian los otros 300 000
dolares a ocho por ciento de interés durante cinco afios. Era un
trato tan bueno que no podia dejarlo pasar."

"¢Por qué era un trato tan bueno?", pregunt6 otro estudiante.

"Habia muchas razones. Una era que los duefios vivian en la
propiedad y nunca habian aumentado las rentas. Los arrendata-
rios eran sus amigos y ellos no tenian corazén para pedirles
mads dinero, asi que las rentas estaban 25 por ciento por debajo
del mercado. Otra razén era que la pareja era demasiado mayor
como para administrar la propiedad y lo unico que querian era
mudarse. Como no eran inversionistas sofisticados, no apre-
ciaban el valor de su propiedad. Tenian tanto miedo de que el
valor de su propiedad se depreciara con la recesion que estaban
muy ansiosos por vender. Otra razon por la que era una buena
inversion era que se estaba construyendo una nueva fabrica de
chips para computadora a casi un kilémetro y medio de distan-
cia y més de mil nuevos empleados iban a mudarse a esa zona,
lo que de nuevo significaba rentas mds altas. Sin embargo, el
hecho de que no tenia que ir a un banco a pedir dinero prestado
fue lo que realmente hizo que el trato fuera bueno. Asi que
llamé a mi agente y le dije que aceptaria por completo sus pre-
cios y términos. Mi unico problema ahora era conseguir los 35
000 dolares en 30 dias, que era cuando la pareja queria
mudarse".

"Asi que durante 30 dias no dejaste de preguntarte ';Como
puedo pagarlo?",pregunté un estudiante.

"Bueno, durante dos noches, Kim y yo no dejamos de mo-
vernos, dimos vueltas, sudamos y nos preocupamos”, dije. "No
nos estdbamos preguntando como podiamos pagarlo. Lo que
no dejdbamos de preguntarnos era por qué estdbamos tan lo-
e0s. Yo no dejaba de preguntarme ', Por qué estoy haciendo
esto?' Nos estd yendo bien. Nuestras inversiones estdn funcio-
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nando. ;Por qué tengo que empujar las fronteras de mi zona de
comodidad? No dejaba de pensar en los 35 000 délares. Me di
cuenta de que 35 000 ddlares era mds de lo que muchas perso-
nas ganaban al afio antes de que les descontaran impuestos y
ahora yo tenia que reunir ese dinero en efectivo en un mes.
Queria renunciar. La confianza que tenia en mi mismo se veia
retada, me sentia fuera de lugar, estipido y tonto. Después de
cuatro noches, finalmente me calmé y luego comencé a pre-
guntar ';Coémo podemos pagarlo?'"

"¢ Y como pudieron pagarlo?”, pregunté un estudiante. ";0O,
mads bien, pudieron pagarlo?"

"Finalmente, después de sudar, rezar y hacer nuestro mejor
esfuerzo para no renunciar, llevamos los documentos a
nuestro banco y presentamos nuestro historial al gerente del
banco. Después de que nos rechazd, le pregunte por qué y qué
podia yo haber hecho mejor. Después de que me lo dijo, fui al
siguiente banco, aplicando las mejoras del primer gerente y de
nuevo nos rechazaron. Luego de que nos rechazaron, le
preguntamos al banquero el porqué. Para el quinto banco, yo
habia aprendido muchisimo sobre la informaciéon que querian
los banqueros, por qué la querian y cémo querian que se las
presentaran. Aunque nuestra presentacion fue mucho mejor,
otra vez fuimos rechazados por el quinto banco. Casi listos
para renunciar, Kim y yo fuimos al sexto banco. Esta vez,
estdbamos mucho mejor preparados. También sabiamos por
qué la inversion era tan buena. Al tratar de convencer a cinco
banqueros, nos habiamos convencido a nosotros mismos mu-
cho més sobre la solidez de esa inversion. Esta vez nuestra
presentacion fue més clara y mucho mas profesional. Dijimos
las palabras que los banqueros querian escuchar. Nuestros
numeros eran claros e incluimos el historial de nuestras otras
cinco propiedades. Ahora podiamos explicar con las palabras
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y los nimeros de los banqueros por qué era una excelente
inversion. El sexto banquero dijo que si. En dos dias tuvo
listo nuestro cheque por 35 000 doélares y en los tres dias que
nos quedaban fuimos a depositar el dinero y compramos el
condominio de doce departamentos".

"1 Qué pasé después de eso?", pregunté un estudiante.

"El mercado de bienes raices sigui6 bajando y nosotros se-
guimos comprando”, contesté. "Aunque todavia tenfamos muy
poco dinero, seguimos comprando. Para 1994, el mercado dio
un giro y quedamos financieramente libres por el resto de nuestra
vida. Ese edificio de doce departamentos se vendié por mas de
500 000 ddlares en 1994 y nos habia puesto en el bolsillo més
de 1100 ddlares mensuales durante ese periodo. Los 165 000
dolares en ganancias en bienes de capital se invirtieron con
impuestos diferidos en un edificio de departamentos de 30 uni-
dades, que es uno de los condominios que seguimos teniendo
hoy en dia. Ese condominio de 30 unidades comenzé dejando-
nos en el bolsillo un poco més de 5 000 ddlares mensuales.
Con las demds propiedades e inversiones que teniamos estaba-
mos ganando mds de 10 000 d6lares mensuales de ingreso pa-
sivo, lo que nos colocé en el nivel de personas afluentes y nos
permitié retirarnos. Teniamos como 10 000 délares de ingreso
pasivo y alrededor de 3 000 délares de gastos mensuales. Era-
mos financieramente libres".

"Asi que no fue suerte”, dijo un estudiante. "Lo que se ace-
ler6 fue su plan."

"Estdbamos preparados para la ventana de la oportunidad y
la tomamos", dije. "Poco después de 1994 los precios de los
bienes raices se fueron por los cielos y se volvié un poco mas
dificil encontrar negocios asi con gente dispuesta a vender."

"( Asi que hicieron bastante dinero sin poner nada de dinero
suyo?", pregunt6 una estudiante.
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"Si, en ese trato. Pero no les recomiendo hacer lo que hici-
mos nosotros. Invertir en bienes raices sin tener nada de dinero
para el pago inicial puede ser muy arriesgado, si no sabes en
qué estds invirtiendo y si no tienes las reservas de dinero por si
las cosas no salen como lo esperabas. He conocido a muchas
personas que compraron una propiedad sin tener nada de dinero
para el pago inicial sélo para descubrir que los gastos de la
propiedad eran mds altos que el ingreso que recibian. He teni-
do amigos que han quedado en la bancarrota porque compra-
ron propiedades o negocios que estaban apalancados demasia-
do alto. Por eso no aconsejo abiertamente comprar bienes rai-
ces sin pago inicial. Recomiendo tener algo de experiencia en
la compra, la venta y, en especial, la administracién de bienes
raices antes de entrar en tratos con un apalancamiento alto.
Habiamos visto cientos de otras propiedades antes de comprar
ese condominio de doce departamentos en particular y también
teniamos el flujo de efectivo de nuestros negocios para respal-
dar cualquier pérdida inesperada de la inversion. El problema
con los bienes raices sin pago inicial es que con frecuencia hay
demasiado apalancamiento y ese tipo de inversiones con
apalancamiento alto facilmente te pueden comer vivo si algo
sale mal. Asi que repito lo que ya habia dicho: No recomiendo
a nadie que haga lo que hicimos. Les cuento esta historia por
una razén".

"¢ Y cudl es esa razon?", pregunt6 otro estudiante.

Volviendo al rotafolio, afiadi algo al dibujo que habia hecho

previamente.
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Contenido

Contexto

Propiedad
de 335000
dolares

"La razon por la que les cuento esta historia es para expli-
carles la importancia de estar dispuestos a expandir su contex-
to al igual que a anadirle elementos".

"Asi que para usted poder pagar hoy una propiedad de 335 000
dolares es facil porque aumentd su realidad y su preparacion.
(Eso es lo que estd diciendo?", pregunt6 un estudiante.

"Muy fécil", contesté. "Viéndolo en retrospectiva, parece
tonto haber dejado que un pago inicial de 35 000 délares pare-
ciera mucho dinero y era un trato muy gordo. Lo importante
para Kim y para mi fue la disposicion de ir mds all4 de nuestro
contexto y nuestro contenido."”

"Asi que la mayoria de las personas no empujan mas alla de
sus niveles de comodidad", dijo otro estudiante. "A la mayoria
de las personas les resulta mds facil jugar a la segura y dicen
'No puedo pagarlo™.

"Esa ha sido mi experiencia", dije. "Creo que una de las
razones principales por las que menos del uno por ciento de la
poblacién sobrepasa el nivel de las personas afluentes es sim-
plemente porque a la mayoria le parece muy incomodo ir méas
alld de su realidad personal, su contexto y su contenido. La |
mayoria de las personas (rafan y resuelven sus problemas fi-
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nancieros con lo que saben, en lugar de expandir lo que saben
para poder resolver un problema mayor. En lugar de tomar
mayores retos financieros, la mayoria de las personas luchan
toda su vida con problemas financieros con los que se sienten
comodos. Siguen siendo cisnes pobres pero hermosos en lugar
de arriesgarse a volver a ser el patito feo".

"¢ Tud has vuelto a ser el patito feo?", pregunté un estudiante
de una forma un poco cinica.

"Claro", dije. "Después del condominio de 335 000 ddlares,
nos parecio fécil invertir a un nivel de 2.5 millones de ddlares.
De 1994 al 2001, lo hicimos bien en ese rango hasta 2.5 millo-
nes de de dolares y nuestro ingreso pasivo aumento a alrededor
de 16 000 dodlares al mes sin mucho esfuerzo. Definitivamente
estdbamos en el nivel de las personas afluentes y era tiempo de
pasar al de los ricos. Para quienes conocen nuestro pasado, es
probable que recuerden que Padre Rico, Padre Pobre estaba en
borrador, escrito entre 1995 y 1996, disené y creé el juego de
mesa CASHFLOW en 1996 y regresé al mundo de los nego-
cios. De manera simultanea, en 1996, supe que era momento
de que yo supiera lo que era hacer publica una empresa, por
medio del proceso de oferta publica inicial, que fue cuando
conoci a Peter, como lo describi en el libro nimero tres Guia
para invertir de Padre Rico. También en 1996, Kim y yo cono-
cimos a Sharon Lechter y Padre Rico, Padre Pobre se publicé.
Sharon, Kim y yo fundamos CASHFLOW Technologies, Inc.
en el otofio de 1997. Estdbamos entrando a un nuevo mundo
con nuevos contextos, contenidos y amigos. Nuestro contexto
de inversion en bienes raices seguia estando en inversiones de
2.5 millones de ddlares".

"De modo que te moviste para expandir tu contexto en otras
areas pero no expandiste tu realidad de bienes raices. (Es eso
lo que estés diciendo?", pregunté un estudiante.
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"Eso es exactamente lo que estoy diciendo", dije. "Con
Sharon Lechter como coautora y socia en el negocio, nuestra
pequeiia compaifiia crecid mucho mds alld de nuestros suefos
mas locos. Sin Sharon, no seriamos tan exitosos como lo so-
mos ahora. Después de trabajar cinco afios con Peter, tenemos
entre cuatro y seis empresas que se estardn haciendo publicas
a través del proceso de oferta publica inicial en los préximos
afios. Tanto en los negocios como en el proceso de oferta
publica inicial, nuestra realidad sobre lo que es posible se ha
expandido de manera considerable. Nuestro contexto en cuanto
al negocio y el proceso de oferta publica inicial ha dado saltos
gigantescos".

" Pero tu realidad en bienes raices sigui6 siendo la misma?",
dijo un estudiante. "Ha seguido siendo la misma desde el con-
dominio de doce departamentos de 335 000 ddlares. Se ha que-
dado atorada entre 335 000 y 2.5 millones de délares. Esa es tu
leccién, jverdad?"

"Exactamente", dije. "Sélo porque una persona mejora en
un terreno financiero no significa que se expanda en todos los
terrenos. Por eso, en el 2001, Kim y yo decidimos que era mo-
mento6 para regresar a los bienes raices y empujar de nuevo las
paredes de nuestro contexto".

Hacerse rico se hace mas facil

Hace afos, mi padre rico me dijo: "Una de las razones por las
que los ricos se hacen més ricos es porque una vez que has
encontrado la férmula para hacerte rico, se hace més facil
hac-certe rico. Si nunca has encontrado la férmula, hacerle rico
siem-pre parece dificil y seguir siendo pobre parece natural".
La razén por la que he pasado tanto tiempo cu este lema de la
realidad, contexto y contenido es porque era la férmula de mi

EL APALANCAMIENTO DE LOS CUENTOS DE HADAS 255

padre rico. Era su férmula bésica para nunca decir "no puedo
pagarlo” o "no puedo hacerlo” y en cambio elegir expandir su
realidad. Como ya sabes, mi padre rico usaba cuentos de hadas e
historias biblicas como las lecciones que guiaban su vida para
seguir adelante a través de tiempos dificiles de duda y miedo.
Pero fue su leccion sobre la aceleracion de la riqueza lo que me
resulté més interesante. Solia decir: "Una vez que sabes que la
férmula para hacerte rico es expandir continuamente tu realidad,
lo que aumenta tu apalancamiento, hacerte rico se vuelve cada
vez mas fécil. Para las personas que se quedan atoradas en una
realidad, que piensan que su realidad es la tnica realidad, la ve-
locidad a la cual pueden hacerse ricos disminuye".

En otras palabras, mi padre rico me ensefié que una vez que
te haces rico, hacerte mas rico todavia se vuelve mas facil y
mas rapido. Si nunca te vuelves rico, la vida se hace mas dificil
y més lenta. Sabiendo esto, supe que era tiempo de que Kim y
yo comenzdramos a expandir de nuevo nuestra realidad en bie-
nes raices. Habiamos invertido durante cinco afios expandien-
do nuestra realidad sobre los negocios y los procesos de oferta
publica inicial y nos habiamos hecho ricos mucho mas répido
que nunca. Yo sabia que, en el siguiente nivel, hacerse ricos
seria mucho mds facil y rdpido. Lo sabia porque vi cémo le
sucedié a mi padre rico.

Después de cinco millones se vuelve muy fécil

A finales del aiio 2000, la bolsa estaba cayendo, nuestro nego-
cio se estaba expandiendo con rapidez, nuestros libros y juegos
se vendian en todo el mundo, las empresas que estdbamos ha-
ciendo publicas tomaban forma de manera agradable y pronto
iban a ser redituables. Kim me dijo: "Quiero volver a los bie-
nes raices. Necesitamos invertir en activos mas estables si que-
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remos mantener nuestra riqueza". Con eso, volvimos al merca-
do y nos topamos con nuestra vieja realidad, nuestro viejo con-
texto y contenido. Me senti como si hubiera regresado a tratar
de conseguir 35 000 ddlares para un condominio de 350 000
dodlares. Aunque facilmente podiamos escribir un cheque por
tres condominios de 350 000 ddlares, pagando en efectivo sin
necesidad de un préstamo, otra vez estdbamos teniendo proble-
mas. Las cosas no estaban saliendo a nuestro modo. En ese
punto, supe que era momento de expandir nuestra realidad una
vez mas.

Hasta entonces, Kim y yo estdbamos buscando proyectos
que estuvieran alrededor de cuatro millones de ddlares. Nos
sentiamos cdmodos con ese nimero porque sabiamos que te-
niamos mds de un millén para el pago inicial, si lo necesitaba-
mos. Pensdbamos que sabiamos mucho, pero no podiamos en-
contrar una propiedad ni el financiamiento que tuviera sentido
o que funcionara de acuerdo con nuestro nuevo plan. Fue en-
tonces cuando llamé a un viejo amigo llamado Bill, que ganaba
cientos de millones de ddlares en los bienes raices. Después de
localizarlo, le pregunté que habia de malo en nuestro enfoque.
La respuesta de Bill fue: "El mercado de cuatro millones de
ddlares es un mercado dificil. A los bancos no les gustan las
inversiones tan grandes y los proyectos de ese tamafio no resul-
tan lo suficientemente emocionantes para inversionistas priva-
dos sofisticados. Pero después de cinco millones, otra vez se
vuelve fécil".

En el momento en que me dijo eso, supe que estaba en la
frontera de mi realidad, de mi contexto. Cuatro millones de ddla-
res eran faciles y comodos, pero cinco millones ahora estaban
justo fuera de mi zona de comodidad. Mi mente comenzé a gri-
tar, diciendo: ";Si no puedo hacer que un banco se interese en un
proyecto de cuatro millones, cémo haré que se interese en una
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inversion en bienes raices de cinco millones?" Podia oir como
mi realidad me hablaba en voz alta. También podia oir a mi pa-
dre rico diciéndome que recordara los cuentos de hadas y que
también recordara que hacerse rico se hace mas fécil entre mas
rico te vuelves, si s6lo sigues la férmula. Supe que era tiempo de
seguir la férmula y empujar més alla de mi realidad.

Se volvié muy fécil

Al inicio de este libro, escribi sobre lo facil que era retirarse
pronto pidiendo dinero a los bancos. Una vez que Kim y yo
estuvimos dispuestos a empujar mds alld nuestra realidad, nues-
tra zona de comodidad, descubrimos que era igual de fécil pe-
dir dinero prestado al gobierno.

He escrito cdmo las leyes fiscales estdn a favor de quienes
se encuentran en los cuadrantes D e I y en contra de los cua-
drantes E y S. También escribi que la mayoria de las personas
que se quejan por los impuestos son las que se encuentran en
los cuadrantes E y A. La razén es que, en el lado D e I, el go-
bierno quiere ser tu socio, simplemente porque es el lado D e |
el que crea empleos y proporciona vivienda. Siempre lo he sa-
bido, porque mi padre rico me lo dijo, pero no tenia idea de lo
mucho que el gobierno ayuda a quienes ayudan al gobierno,
hasta que empecé a analizar inversiones en bienes raices de
mads de cinco millones.... hasta que estuve dispuesto a expandir
mi contexto.

Nuestra biisqueda estaba en curso. Ahora estdbamos buscan-
do proyectos mds grandes que estuvieran mucho mds alld de
nuestra zona de comodidad. En nuestra primera junta en el 2001
con una vendedora de bienes raices que se especializa en vivien-
das de bajo ingreso patrocinadas por el gobierno, Kim y yo le
mostramos a la vendedora nuestro portafolio de bienes raices.
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En éI teniamos millones de délares en bienes raices, principal-
mente en condominios de 30 a 50 departamentos.

"(Saben cémo administrar condominios multifamiliares",
dijo la agente de bienes raices, una mujer joven de casi 40 afios.
"Eso es bueno".

"(Por qué es bueno?", preguntd Kim.

"Porque uno de los requisitos del gobierno es que cualquie-
ra a quien le preste dinero debe tener un historial exitoso en la
administracién de condominios multifamiliares. Ustedes lo han
estado haciendo por mas de diez afios y han hecho que resulten
redituables. Muchas personas quieren esos préstamos del go-
bierno pero sélo unas cuantas califican para recibirlos", dijo la
agente. "Como ustedes saben, la mayoria de las personas que
tienen unas cuantas propiedades de inversion quieren adminis-
trar sus propios bienes raices, cobrar sus rentas y hacer sus pro-
pias reparaciones. Por eso nunca aprenden como manejar pro-
piedades grandes como ustedes".

Kim y yo asentimos. Sabiamos que en los bienes raices habia
mucho mds que simplemente cobrar las rentas y arreglar unos
cuantos escusados. Habiamos aprendido mucho en los tltimos
diez anos. Pero ahora era tiempo para seguir adelante. Si ibamos a
hacerlo, teniamos que conocer gente nueva, aprender vocabu-
lario nuevo y estar dispuestos a jugar un juego mucho méas gran-
de. Escuchando a esas dos nuevas personas en nuestras vidas,
me di cuenta de que durante los tltimos diez afios nos habiamos
vuelto liebres y cisnes en el mercado de bienes raices de hasta
cuatro millones de délares. Eramos el proverbial pez grande en
el estanque pequefio. Ahora era momento de seguir adelante y de
estar incomodos otra vez, de volvernos tortugas lentas y patitos
feos en un juego mucho mas grande.

Sentado junto a la agente habia un banquero de inversiones
especializado en exencion fiscal y contratos con el gobierno
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con o sin taza para vivienda. Cuando le pregunté qué tipo de
programas de financiamiento tenia el gobierno, contestd: "Si
usted y su proyecto califican, el gobierno le ofrecerd un finan-
ciamiento del 95 al 110 por ciento".

"¢ Quiere usted decir que nos prestaran todo el dinero nece-
sario para comprar nuestra siguiente inversiéon? ;El gobierno
nos daré el dinero para comprar nuestro activo?"

"Hasta mas, si califican", dijo. "Si califican, el gobierno inclu-
so les prestard el dinero para arreglar o rehabilitar el proyecto".

"¢ Quiere usted decir que si el proyecto cuesta diez millones
de ddlares nos prestaran diez millones o mas? ;Y que si se ne-
cesitan tres millones de ddlares para arreglar el lugar, también
nos prestardn el dinero? ;Nos prestardn todo el dinero para
nuestra propiedad?"

El banquero de inversiones asintid. "Preferirian prestarle veinte
millones de délares o més, pero diez millones seria un buen lu-
gar para empezar. Una vez que haga un proyecto de diez millo-
nes de ddlares, un proyecto de veinte o incluso 50 millones de
dolares no estaria fuera de lugar... si tiene un historial probado".

Podia oir a mi padre rico diciendo que las cosas se hacian
cada vez mas féciles. Pero no podia creer que se volviera asi de
facil. Todavia un poco incrédulo pregunte: ";En qué términos?"

"Yo podria asegurar tazas de interés entre cinco y siete por

ciento, fijas por 40 afos y no embargables".
"(No embargables?", dije boquiabierto. ";Quiere usted decir
que el gobierno no ird tras todos mis bienes personales si el pro-
yecto sale mal y no puedo devolver el dinero? Mi banquero
odia los préstamos con embargo. Cada vez que le pido dinero
prestado, se asegura que todo lo que tengo también esté en
linea".

"Asi es", dijo el banquero de inversiones. "Pero debe darse



cuenta de que hay muchos términos y condiciones que se aplican
aqui y no se aplican al financiamiento bancario convencional".
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"Me doy cuenta de ello", dije. "Pero no tenia idea de lo bue-
no que podia ser el gobierno".

"En ocasiones, hay programas todavia mejores en esos con-
tratos de exencion fiscal del gobierno. También hay préstamos
de condonacion, donde el gobierno simplemente olvida que le
pediste dinero prestado si haces bien ciertas cosas. Es muy
similar a una concesion".

"¢ Por qué hace esto el gobierno?", pregunté.

"Porque uno de los problemas que esta encontrando este pais
es tener viviendas accesibles de bajo ingreso. El gobierno teme
que sin personas como usted, millones y millones de personas se
queden sin casa y se vean obligadas a vivir en barrios bajos por
debajo del estandar y amenazados por el crimen. El gobierno
estd yendo tras los caseros de esas viviendas pobres y precios
excesivos y estd metiendo a algunos en la carcel. Esos caseros
abusan de los pobres y el gobierno quiere ponerles un alto. Al
mismo tiempo, el gobierno estd dispuesto a ofrecer miles de mi-
llones de ddlares a individuos como usted que han demostrado
ser administradores responsables de proyectos multifamiliares".

"Estén dispuestos a darme el dinero para volverme ain mds
rico".

"Asi es", dijo el banquero de inversiones mientras la agente de
bienes raices sonreia. "Es mds que simple dinero. Es mucho
dinero. Si lo hace bien durante unos cuantos afios, yo puedo
ayudarle a pedir prestados miles de millones de délares, si quiere
ser asi de grande y de rico. El afio pasado, una de nuestras divi
siones tuvo que devolver més mil millones de ddlares porque
no pudo encontrar a alguien que calificara para el préstamo".
Fue Kim la que dijo: "Lo mejor de hacerse rico de esta for-ma
es que les hacemos mucho bien a muchas personas. Me
emociona pensar en convertir un barrio bajo en viviendas se-
guras para gente con familia".
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"Eso es exactamente lo que el gobierno quiere que hagan.
De nuestros barrios pobres es de donde provienen la mayoria
de nuestros problemas. De nuestros barrios pobres es de donde
surge y crece el crimen. Si puedes transformar los barrios po-
bres en viviendas seguras, tendrds cada vez mds dinero dispo-
nible para ti. Tanto como quieras".

"¢De modo que nos hacemos ricos haciéndonos socios del
gobierno?"

"Tan ricos como quieran", sonrié el banquero de inversio-
nes. "Lo Unico que tienen que hacer es lo que han estado ha-
ciendo durante los dltimos diez afios, es decir, tener y adminis-
trar condominios multifamiliares. Lo dnico que tienen que ha-
cer es aprovechar sus diez afios de experiencia. Y a nosotros
nos encantaria ayudarlos a hacerse mas ricos. ;Saben lo dificil
que es encontrar gente con sus afos de experiencia? Solo déje-
nos saber cuando estén listos. Ella les ayudard a encontrar su
propiedad y yo les conseguiré todo el dinero que quieran".

Pronto termind la junta, Kim y yo les dimos las gracias y
nos dirigimos hacia nuestro auto. Una vez en ahi, nos queda-
mos sentados en silencio aturdidos de incredulidad. Pasaron
algunos kilémetros antes de que dijéramos algo. Finalmente,
Kim dijo: ";Recuerdas el condominio de doce departamentos
que compramos hace diez anos?"

"Justamente estaba pensando en eso", contesté.

"¢ Qué habria pasado si hubiéramos escogido decir: 'No pue-
do pagarlo?, dijjo ella. ";Como seria nuestra vida si hubiéra-
mos dejado que esos 35 000 ddlares nos detuvieran?"

Pensé por un momento y dije: "Pienso que seguiriamos
diciendo lo mismo hoy. Si 35 000 ddélares nos hubieran
detenido en ese entonces, probablemente nos estarian deteniendo
hoy".

Mientras saliamos del estacionamiento, pude escuchar a mi



padre rico diciendo: "Tu futuro estd determinado por lo que
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haces hoy, no mafiana". Volviéndome hacia Kim, dije: "Si hu-
biéramos dicho 'no puedo pagarlo' hace diez afios, probable-
mente hoy seguiriamos diciendo No puedo pagarlo"'.

Regresamos a casa en silencio, sintiéndonos emocionados y
bendecidos. A medida que el auto subia hacia nuestra casa, pude
ofr a mi padre rico diciéndome que una vez que te haces rico,
hacerte rico se vuelve cada vez més facil. Pude escucharlo di-
ciéndome que la razén por la que muchas personas nunca pasa-
ron el nivel de vida de la clase media es porque no creyeron en
los cuentos de hadas. Como no creyeron en los cuentos, no
lograron aprender las lecciones de las historias. Mientras sali
del coche, en silencio agradeci a mi padre rico y pude escuchar
que me decia: "Siempre recuerda que los cuentos de hadas se
hacen realidad... en una u otra forma".

CapituLo 13

El apalancamiento
de la generosidad

. Quién es realmente codicioso?

La otra noche, uno de los comentaristas de noticias de fin de
semana mds famosos dijo en un tono acalorado: "No entré a los
negocios porque no soy una persona codiciosa".

Durante gran parte de mi nifiez, escuché comentarios como
ese. Muchas de las personas que visitaban la casa de mis pa-
dres eran personas que trabajaban para la universidad, el siste-
ma educativo, el sindicato, las fuerzas de paz o el gobierno.
Aunque no lo decian de una manera tan evidente como el co-
mentarista de television, con frecuencia se decia o se dejaba
implicito que las personas en los negocios estaban en los negé-
cios simplemente porque eran codiciosas.

Mi padre rico tenia un punto de vista muy diferente. Con
frecuencia decia: "Todos somos codiciosos hasta cierto punto.
Lo tnico natural es desear una supervivencia bdsica, una mejor
vida y suficiente ayuda para vivir bien cuando dejamos de tra-
bajar. Pero s6lo porque alguien estd en los negocios o es rico
no necesariamente significa que es mas codicioso que algin
otro. De hecho, podria ser completamente lo opuesto”. Luego
decia: "La razén por la que muchas personas no son ricas es



limplemente porque no son lo suficientemente generosas'.
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En el capitulo anterior, cuando Kim y yo decidimos incre-
mentar nuestras posesiones de bienes raices, la compuerta del
dinero del gobierno también se abri6. En nuestro deseo por
hacernos maés ricos, uno de los primeros pasos era encontrar
formas de ser mds generosos... en este caso proporcionar mejor
vivienda par mds personas y a un mejor precio.

Cuando ves la historia, te das cuenta de que las personas
mas ricas han sido muy generosas de una u otra forma. Como
mencioné antes, Henry Ford se hizo multimillonario propor-
cionando automdviles accesibles para las masas, en un tiempo
en que los autos eran so6lo para los ricos. De hecho, muchas de
las compaiiias de autos que s6lo hacian autos para los ricos ya
no estdn en el negocio hoy en dia. Las compafiias automotrices
para los ricos salieron del negocio, mientras Ford Motor
Company se convirtié en una potencia industrial en todo el
mundo, cumpliendo con la misién de Henry Ford. Asi que si
quieres retirarte joven y rico, estd bien ser codicioso, siempre y
cuando trabajes constantemente para encontrar formas de darle
mas a cada vez mds personas. Si haces eso, encontrards tu pro-
pi6 camino hacia una gran riqueza.

Proporciones de los ricos

A mi padre rico le gustaban las proporciones porque, como €l
decia, "puedes decir mucho con s6lo una pequefia comparacion”.
Para mi padre rico, las proporciones eran simplemente compara-
ciones, asi como la proporcion P/E es simplemente una compa-
racion. En lo que respectaba al dinero, mi padre rico decia: "Una
de las razones principales por las que las clases pobre y media
luchan es porque sus proporciones no tienen apalancamiento".
El solia usar la proporcién 1:1 para ilustrar la proporcién de
apalancamicnto de una persona pobre o de clase media.
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Un dia, cuando todavia estaba en la universidad, mi padre
rico me mostré sus proporciones. En un papel, escribié:

Negocios 15
Trabajadores 1:300
Bienes raices

1:450
Délares: 1:6 millones
Acciones: 12

En otras palabras, su proporcién de negocios significaba que
tenia intereses en cinco negocios. Tenia mas de 300 empleados
que trabajaban para €l. En bienes raices, tenia mas de 450 in-
quilinos y esa cifra no incluia sus bienes raices industriales,
tiendas o restaurantes. A medida que pasaron los afios, los nu-
meros del lado derecho de la proporcién siguieron aumentando
continuamente, razén por la cual se volvié cada vez maés rico,
mientras trabajaba cada vez menos.

La proporcion de mi padre pobre comenzé en 1:1 y termind
en 1:1... razén por la cual se hizo cada vez mas pobre. Como
puedes decirlo a partir de la proporcion de apalancamiento, mi
padre pobre creia en el pago diario por un dia de trabajo. Hubo
veces en que mi padre pobre trabajé en dos empleos distintos.
Aunque trabajaba en dos empleos su proporcién siguié siendo
de 1:1 segin la definicién de mi padre rico. El decia: "Si la
mayoria de las personas tienen dos empleos, lo tinico que ha-

cen es trabajar mas horas segtin la misma proporcion".

Entre 1985 y 1990, las proporciones para Kim y para mi se
veian asi:

Negocios I:1
Bienes raices 1:0
Dolares 1: no mucho
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Teniamos un negocio que estibamos construyendo, éramos
duefos de una casa pero no la contdbamos como activo puesto
que nos quitaba dinero cada mes y no teniamos casi nada aho-
rrado. Las acciones y otros activos en papel eran insignifican-
tes, puesto que nos costaban dinero y nunca ponian dinero en el
bolsillo.

Para 1995, nuestras proporciones de apalancamiento se

veian asi:

Negocios 1:0
Bienes raices 1:70
Dolares 1:300 000

Para esa fecha, habiamos vendido nuestro negocio, habia-
mos comprado bienes raices que producian mds ingresos y ha-
biamos ahorrado algo de dinero en el banco. Lo importante era
que los bienes raices nos proporcionaban suficiente dinero para
vivir en el nivel de personas afluentes y para nunca volver a
trabajar.

Para el afio 2000, nuestras proporciones de apalancamiento

se veian asf:

Negocios 17

Bienes raices 1:70

Dolares 1: millones
Acciones 1: 1.5 millones

A pesar de que las proporciones ilustran una imagen intere-
sante del progreso financiero, las ganancias reales estén en el
terreno de los negocios, el terreno donde las valuaciones ver-
daderas del dinero, o flujos de efectivo, no se reflejan en las
proporciones. No presento estos nimeros para impresionar,
puesto que no son tan impresionantes, ni los presento para pre-
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sumir. De hecho, dudo en mostrar esos nimeros porque son
personales y preferiria no mostrarlos. Los ensefio simplemente
para ilustrar nuestro camino y nuestro plan. También los pre-
sento para dejarle saber a la gente como es posible empezar
con muy poco y no obstante construir una casa financiera de
ladrillos, como en la historia de los tres cochinitos.

Aunque los nimeros no son grandes, cuando se los compara
con el mundo de los ultra ricos, nuestro plan es continuar la
aceleracion de la riqueza por unos cuantos afios mas. Si las
cosas van conforme al plan, pasaremos al mundo de los ultra
ricos en unos cuantos afios.

Es probable que por los nimeros notes que nuestro plan de
los ultimos afios era pasar a construir negocios en lugar de ad-
quirir bienes raices. Durante los siguientes cinco a diez afios,
nuestro plan es seguir creando mds negocios, pero enfocarnos
mas en adquirir propiedades mds grandes de bienes raices con
ayuda de los fondos del gobierno.

El punto que quisiera dejarte muy en claro ahora es la idea de
la continua expansion de contexto, o realidad, y la constante bus-
queda de un contenido mas rapido y mejor, o educacion. Si quie-
res seguir un camino similar hacia la riqueza, no puedo remarcar
lo suficiente la importancia de tener una mente abierta, de ir mas
alld de las dudas, limitaciones y complacencia personales, de
estar dispuestos a aprender y a poner manos a la obra. He cono-
cido muchas personas que quieren crecer financieramente a esa
proporcién, o més rdpido, pero muchas no estdn dispuestas a
expandir su contexto o a aumentar su contenido. De modo que
ésas son personas que luchan en una cosa o pasan de un proyecto
a otro, esperando que ése sea el que las haga ricas. Yo sostengo
que si una persona tiene un contexto y un contenido en constante
aumento, se hard cada vez mds rica , sin importar cudl sea el
proyecto. No es el proyecto o la idea nueva la que te hard rico. Es
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tu contexto y contenido lo que te hace rico. Como dije en otros
libros, Ray Kroc se hizo multimillonario vendiendo miles de
millones de hamburguesas promedio y Starbucks se hizo de una
marca famosa en todo el mundo vendiendo tazas de café.

Con frecuencia mi padre rico decia: "Si no cambias tu con-
texto o tu contenido, tus proporciones seguirdn siendo las mis-
mas". Tengo un amigo que siempre tiene la idea nueva que hara
millones de ddlares. El otro dia, me llamé y me pidi6 que invir-
tiera en su esquema mas reciente. Tenia una idea excelente para
una linea de ropa que no vende la tienda en la que trabaja medio
tiempo. Dijo: "Todos los dias, la gente viene a esta tienda bus-
cando esa marca de ropa. Mi jefe no quiere llevarla. ;Por qué no
me das un poco de dinero para que abra una tienda justo enfrente
de ésa? Dividiremos las ganancias a mitades".

Cuando le pregunté a este amigo si asistiria a clases sobre
manejo de flujo de efectivo, manejo de mercancia al menudeo,
mercadotecnia y contratacion, y despido de personal, se nego.
Su respuesta fue: ";Para qué necesito hacer eso? He trabajado
en esa tienda durante afios. No necesito aprender nada mas para
dirigir una tienda". Después de que lo rechacé, volvi6 a llamar
con otro proyecto y de nuevo lo rechacé.

Lo hice simplemente porque dudo que esté dispuesto a cam-
biar su contexto y su contenido. Lo dnico que quiere es hacer
dinero... y debido a su edad, si fuera bueno con el dinero, ya
serfa rico. Asi que sigue pensando que es la siguiente idea gran-
diosa, u oportunidad de negocios, la que lo har4 rico, en vez de
pensar que su limitado contexto y contenido es lo que lo esla
deteniendo. Aunque si abriera esa tienda y sus nuevos produc-
tos fueran exitosos, sospecho que su proporcidn seguiria sien-
do 1:1. En otras palabras, probablemente tendria que estar en la
tienda dia y noche con muy poca oportunidad de expansion,
debido a su contexto y contenido existentes.
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Por qué es dificil hacerse rico

Es dificil o casi imposible hacerse rico con un contexto y con-
tenido que te limita a una proporcién de apalancamiento de
1:1. Es dificil hacerse rico porque no hay apalancamiento. Cuan-
do ves el cuadrante de flujo de efectivo que se muestra a
continuacién, puedes empezar a entender por qué para el lado
izquierdo del cuadrante, el lado E y A, es mds dificil hacerse
rico debido a las proporciones de apalancamiento:

~

~

Para la mayoria, el lado E y A tiene una proporcién de 1:1,
con muy poca excepciones. Por ejemplo, la mayoria de los
empleados s6lo pueden trabajar para una compaifiia a la vez.
Aunque puedan tener un segundo empleo, sigue entrando en la
proporcién de 1:1. Lo mismo es cierto para muchos duefios de
negocios pequeios o autoempleados. Lo mds probable es que
ese amigo mio que queria abrir una tienda de ropa estuviera
encadenado a una tienda. Sinceramente, dudo de que pudiera
manejar mas de una tienda. Un dentista s6lo puede taladrar en °
una boca a la vez y un abogado o contador sélo tiene una cierta
cantidad de horas facturables al dia.
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Cuando hablé con mi asesora, Diane Kennedy, me dijo: "Una
gran mayoria de profesionistas con ingresos altos del cuadran-
te A se quedan atascados en un rango de ingreso de 100 000 a
150 000 délares". Diane va mas alla diciendo: " Los que ganan
mads lo hacen porque estdn altamente especializados y cobran
mucho mds por hora o por proyecto. Los rangos de ese grupo
son de alrededor de 500 000 ddlares al afio. Muy pocos ganan
mas". De nuevo, el problema es la proporcién de apalancamiento
de 1:1.

En el capitulo anterior sobre los cuentos de hadas, uno de
los mencionados fue la historia de la liebre y la tortuga. Una
de las formas en que las liebres o conejos de la vida arrancan
con un inicio rapido es porque tienen algun don, inteligencia o
talento especiales. Pueden ser excelentes académicos, per-
sonas que aprenden rédpido, atletas geniales o artistas como
estrellas de cine. A muchos les va bien, muy pronto en la vida.
Sin embargo, una tortuga como yo sabia que la forma en que
ganaria mi propia carrera era usando las proporciones de
apalancamiento. Era el mismo plan que usé mi padre rico. Tal
vez si yo hubiera sido realmente listo y fuera un cientifico
espacial, habria podido tener éxito en el mundo més tradicio-
nal de los negocios y escalar la escalera corporativa. Sin em-
bargo, pronto en la vida, cuando comencé a tener problemas
en la escuela, supe que tenia que encontrar mi propia forma
de ganar la carrera. Hoy mi ingreso es mayor que el de mu
chos de mis compafieros que obtuvieron empleos bien paga
dos pronto en la vida. Mi ingreso es mds alto porque usé el
apalancamiento de los activos en vez de usar el apalan
camiento de mi mano de obra.

Para quienes quieren retirarse jovenes y ricos, una de las
decisiones que puede ser que necesiten tomar es encontrai en
qué carrera tienen mayor oportunidad de ganar. Por ejemplo,

EL APALANCAMIENTO DE LA GENEROSIDAD 271

si eres como la estrella del béisbol, Alex Rodriguez, a quien
se le pagaron 252 millones de ddlares por un contrato de diez
afios, mas apoyos comerciales, entonces obviamente el cua-
drante E es el mejor para ti. Aunque la proporcién de Rodriguez
es 1:1 por diez anos, es una proporcion bastante buena cuando
se anade el signo de ddlares. Si puedes ser una estrella de cine
como Julia Roberts, que gana veinte millones de ddlares por
pelicula, entonces obviamente es el mejor camino para ti. El
Secretario del Tesoro, en la administracién de George W.
Bush, Paul O'Neill, recibia mas de 100 millones de dolares en
participaciones y opciones de acciones como empleado de
Alcoa. Aunque estaba en una situacién de trabajo con una
proporcion 1:1, su compensacion tenfa mucho apalancamiento.
Si piensas que tus posibilidades de tener éxito son mejores en
el camino hacia la cima de la escalera corporativa de una em-
presa muy importante, entonces ése es el mejor camino para
ti, aunque sea una proporciéon de 1:1. La razén por la que Kim
y yo seguimos el mismo camino que us6é mi padre rico fue
simplemente porque sentiamos que en ese camino teniamos
las mejores oportunidades de éxito financiero. Era un camino
que nos requeria de adquirir activos. Era un camino que re-
queria de nosotros trabajar para incrementar constantemente
nuestras proporciones de apalancamiento.

Un buen camino para las tortugas

Hay otra razén por la que yo personalmente elegi el camino de mi
padre rico. La razén se encuentra en el diagrama del cuadrante
de flujo de efectivo que se muestra a continuacion.
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(Limitado) A (Infinito)

Hace afios, mi padre rico sefial6 el lado izquierdo del cua-
drante y dijo: "El potencial de ganancias en el lado E'y A es
limitado. El potencial de ganancias en el lado derecho es
infinito".

Mi padre rico explicé un poco mds, diciendo: "El problema
con vender tu mano de obra por dinero es que es lo Unico que
puedes hacer. Si aprendes a adquirir o a crear activos para ge
nerar dinero, lento pero seguro puedes aumentar tu ingreso. De
hecho, el lado derecho del cuadrante es un lado excelente para
las tortugas, tortugas que lentas pero seguras van a adquirir
mas activos".

Mi padre rico también dijo: "El problema con vender tu mano
de obra es que ésta no tiene valor residual a largo plazo, Si
compras una propiedad de alquiler y la rentas de manera pro-
vechosa, la mano de obra que usaste para adquirir esa propio
dad puede verse recompensada una y otra vez, por afios En
otras palabras, te pueden pagar durante ;ifios por algo que tal
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vez te tom6 menos de una semana de trabajo". Un ejemplo es
el siguiente: En 1991, Kim y yo compramos una propiedad en
una zona recreativa por 50 000 ddlares en efectivo. Fue un gran
trato pues originalmente se vendia en 134 000 ddlares. La com-
pramos en una ejecucion de hipoteca de un banco. Desde 1991,
nos han pagado més de mil ddlares al mes de ingreso neto o
mds de 12 000 dodlares anuales durante afos. El tiempo total
que nos tom6 comprar y poner en renta la propiedad fue de
menos de ocho horas de trabajo. Habiamos pensado en vender
la propiedad y tomar la apreciacidn, pero eso seria demasiado
problema en este momento.

El problema con trabajar por dinero en un empleo es que
tienes que empezar de nuevo a vender tu mano de obra todas
las mafanas sin falta. En la mayoria de los casos, tu mano de
obra no tiene valor residual a largo plazo, si estds trabajando
por dinero. Ademads de eso, si estds trabajando por dinero tu
potencial de ganancias es limitado. Si trabajas lentamente
adquiriendo activos tu potencial de ingreso es infinito y ese
ingreso puede legarse a las generaciones por venir. Tu trabajo
o profesion no es algo que puedas legarles a tus hijos en tu
testamento.

La vida se hace mas facil

Mi padre rico sefialaba que trabajar por dinero vendiendo tu
mano de obra con frecuencia significa que la vida se hace mas
dificil simplemente porque tienes que trabajar mds duro para
ganar mds dinero. Decia: "Si la proporcién de apalancamiento
de tu vida permanece en 1:1, entonces tu vida se hard més difi-
cil. Si trabajas para conseguir una proporcion de apalancamiento
en constante aumento, entonces la vida se hace mas fécil y td
obtienes cada vez més dinero".
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Un salto cudntico en la riqueza

La mayoria de nosotros hemos escuchado el término salto
cudntico. Otros pueden usar el término exponencial, que signi-
fica mds alld de un incremento lineal en algo. En otras pala-
bras, uno mds uno no es igual a dos. En un salto cudntico en la
riqueza o en un aumento exponencial del dinero, uno més uno
pude ser igual a cinco, seis, siete 0 mas. En otras palabras, si
trabajas diligentemente y construyes una casa fuerte de ladri-
llos, he descubierto que con frecuencia hay repentinos saltos
cudanticos de riqueza, saltos cudnticos que las personas que si-
guen una proporcion de 1:1 no parecen tener.

Por ejemplo, entre 1985 y 1990, para Kim y para mi la vida
tuvo mucho de lucha financiera. De pronto, entre 1990 y 1994,
Kim y yo tuvimos una explosion repentina y exponencial en
riqueza y éxito financiero. De 1994 a 1998, otra vez la vida fue
bastante estable. Trabajamos con diligencia construyendo acti-
vos, mds especificamente negocios. No compramos mucho en
el terreno de los bienes raices, porque los precios de las propie-
dades habian subido demasiado y encontrar un buen trato to-
maba demasiado tiempo. Luego, de repente, en 1999, no sélo
mis libros y juegos comenzaron a despegar, sino que muchos
otros negocios e inversiones comenzaron a despuntar.

Parecia como un auge repentino de buena suerte, nuevos
amigos y nuevas oportunidades, sin embargo, en realidad, la
fuente de ese auge de riqueza exponencial fueron afios de tra
bajar sin muchos resultados y de padecer obstaculos financie-
ros. La razén por la que pasa esto es porque el valor de los
activos con frecuencia aumenta de manera exponencial mien-
tras que el valor de tu mano de obra sélo aumenta incremen
talmente. Por ejemplo, mi contadora me dijo que el valor de
una de mis compaiias ascendio a la cantidad de 40 millones
en el afio 2000. Ese era el precio al que consideraba que po-
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diamos venderla si queriamos. Al mismo tiempo, uno de mis
abogados aumento su tarifa por hora a 25 délares. Ese es un
ejemplo de activos que aumentan de manera exponencial y de
un ingreso que aumenta incrementalmente. Es otro ejemplo
de cémo el potencial de ganancias del lado izquierdo del
cuadrante es limitado y el potencial de ganancias del lado
derecho es casi infinito.

Otro ejemplo de salto cudntico sucedid en el niimero de ac-
ciones de empresas que teniamos. Entre 1996 y 1998, trabaja-
mos en la adquisicién de acciones de una compaiiia publica.
Esta quebré de repente y nosotros perdimos todo lo que tenia-
mos en esa empresa. Nuestras acciones practicamente perdie-
ron todo su valor. Sin embargo, debido a la experiencia que
obtuvimos trabajando para adquirir una participacion mayor
en la compafiia, transferimos lo que habiamos aprendido a ad-
quirir acciones en buenas empresas que comenzaban y esas ac-
ciones han seguido haciéndolo muy bien, incluso en un merca-
do bursitil a la baja.

Al comienzo de este libro, escribi sobre el periodista que me
criticé diciendo que la mayorfa de las nuevas compaiias fraca-
san al principio. Hoy, aunque los riesgos para empezar un ne-
gocio siguen siendo altos, la experiencia que obtuvimos con
esas pequeflas empresas con problemas que fracasaron se ha
agregado a mi habilidad para empezar compaiiias mas estables
y que tienen mejores probabilidades de éxito a largo plazo.
Cuando veo el éxito de Padre Rico, Padre Pobre y de nuestra
compaiia, richdad.com, gran parte de nuestro éxito actual se
debe en gran parte a mis fracasos del pasado. Sharon y Kim
también tuvieron sus obsticulos, sus desilusiones en los nego-
cios, sin embargo, esos obsticulos se convirtieron en las lec-
ciones aprendidas que contribuyeron a nuestro €xito combina-
do actual. Lo que nosotros, como grupo, aprendimos de nues-
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tros pasados individuales es lo que nos da lo que parece ser el
repentino salto cudntico de éxito que disfrutamos hoy.

Menciono todo esto como una forma de animarte a seguir
adelante, aunque puedas encontrar algunos obsticulos en el
camino de tu vida. Si aprendes de cada obstaculo, en vez de
culpar o inventar excusas, tu riqueza de conocimiento aumen-
tard. Si trabajas con persistencia para ser mas generoso, para
servirle a mds gente, para incrementar tus proporciones de
apalancamiento, estoy bastante seguro de que td también expe-
rimentards esos auges repentinos, saltos cudnticos o exponen-
ciales en la riqueza. Parece que hasta las tortugas pueden avan-
zar con una repentina rafaga de viento a favor.

El poder de las redes

Me topé con una ley conocida como Ley Metcalfe que explica
parcialmente el salto cuéntico o el estallido exponencial de ri-
queza. Robert Metcalfe es uno de los fundadores de 3Com, la
empresa que te dio PalmPilot. Su ley dice que el poder econo-
mico de un negocio es el cuadrado del niimero en la red.

La historia del fax nos ayuda a entender este concepto mas
claramente. En mis primeros dias en Xerox Corporation, nos
dieron la tarea de vender maquinas de fax. El problema a
comienzos de los setenta era que muy pocas personas te-nian
fax y menos todavia sabian lo que hacia. Como habia tan
pocas mdaquinas de fax, su valor econémico era bajo. No
obstante, a medida que pasé el tiempo y cada vez las us6 mas
gente, hubo un repentino estallido en su popularidad, Hoy, la
mayoria de mis amigos tienen fax en su casa y en su negocio.

Asi que la Ley Metcalfe es la siguiente: Si tienes sélo un
fax, tu valor econémico es uno, segun la férmula:
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1:1 (al cuadrado)

El valor econémico de uno sigue siendo uno. Pero en el mo-
mento en que tienes dos maquinas, el valor econémico de la
red no asciende linealmente. Se incrementa de manera cudntica.
Al momento en que tienes el segundo fax, el valor econémico
asciende a cuatro, no a dos:

1:2 (al cuadrado) = valor econémico de 4

Cuando habia diez mdquinas de fax en la red los numero se
veian asi:

1: 10 (al cuadrado) = valor econémico de 100

El cuadrante A sufre

Las personas que operan como propietarios individuales, u otras
formas de autoempleados o duefios de negocios pequefios, con
frecuencia no tienen el beneficio de la Ley Metcalfe. Una de
las razones por las que una franquicia como McDonald's es
mds poderosa que un restaurante familiar de hamburguesas se
debe otra vez a la Ley Metcalfe.

He descubierto que las personas que trabajan duro para ser
individuos resistentes con frecuencia tienen que trabajar mas
s6lo para mantener su autonomia. Por eso muchos profesionistas
se unen a asociaciones para tener mas poder en el mundo.

El cuadrante E se sindicaliza

Por afios, las personas del cuadrante E han conocido el valor de
organizarse en un sindicato. Juntos, los empleados del
cuadrante E tienen mucho mdas poder que si trataran de



negociar como
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individuos. Hoy en dia, uno de los sindicatos mds ricos y pode-
rosos de Estados Unidos es la NEA (Asociacién de Educacién
Nacional, por sus siglas en inglés). Una de las razones por las
que nuestro sistema educativo cambia muy lento se debe en
gran medida al poder del sindicato de maestros. Ellos conocen
el poder de una red.

El poder del monopolio

Mi padre rico con frecuencia decia: "La férmula para una gran
riqueza se encuentra en el juego Monopolio". Muchos de noso-
tros conocemos esa formula, la de comprar cuatro casas verdes y
cambiarlas por un hotel rojo. La férmula para la riqueza que se
encuentra en el juego Monopolio también sigue la Ley Metcalfe.
Al ver la comparacion entre la proporcion de mi padre pobre y la
de mi padre rico, es probable que entiendas por qué el poder
econémico de mi padre pobre siguié siendo el mismo.

Padre Pobre Padre Rico

Bienesraices  1:1 nunca cambid 1:450 en constante aumento

En otras palabras, el poder econémico de mi padre pobre
siguid en el nivel uno. Uno al cuadrado sigue siendo uno. Lo
unico que tenia era su casa. En este ejemplo, el poder econdmi-
co de mi padre rico era de 450 al cuadrado. Controlaba mas de
450 unidades de alquiler. Su poder econémico estaba subiendo
de manera exponencial. Cuando ves la proporcién de 1:1 de mi
padre rico y luego incluyes el efecto negativo que los impues-
tos tenian en su ingreso, ganado al 50 por ciento, realmente
puedes ver como el poder econdmico de mi padre pobre no
aumento, aunque trabajé cada vez més y mas duro. El ingreso
de mi padre rico subia, su poder econdmico aumentaba y esta-
ba pagando cada ve/ menos impuestos.
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En 1985, Kim y yo tenfamos un plan para adquirir dos nuevas
unidades de alquiler al afio. Comenzamos comprando nuestra
primera propiedad en 1989. Cuando tuvimos cinco unidades,
nuestro poder econémico era de cinco al cuadrado o 25. Nuestro
poder econémico no sélo subid, nuestra confianza también ha-
bia subido a mediada que aumentd nuestra experiencia. Cuando
compramos el condominio de departamentos de doce unidades,
nuestra proporcioén de apalancamiento era de 1:17 y nuestro po-
der econdémico era 1:17 al cuadrado o 289. Para otros que lo
unico que tenian era su casa y que no compraron propiedades de
inversion durante la baja del mercado, su proporcién de bienes
raices se quedod en 1:1 y su poder econémico se quedd en uno.
Para Kim y para mi, nuestra meta para el afio 2005 es tener mil
unidades de alquiler o mds en nuestro portafolio. La pregunta es
(cudl es el poder econémico de mil al cuadrado?

Este ejemplo explica como una persona que opera en los
cuadrantes D o I rdpidamente pueden pasar a una persona muy
inteligente, talentosa o bien educada en los cuadrantes E o A,
aunque la persona de los cuadrantes E o A gane mds dinero.
La ley Metcalfe explica por qué mi padre rico al final ganaba
mads en un afio de lo que mi padre pobre gané en toda su vida.
La Ley Metcalfe también explica por qué las tortugas pueden
vencer a las liebres si contindan adquiriendo activos en lugar
de trabajar por dinero como muy a menudo lo hacen muchos
conejos.

Negocios de mercadotecnia en red

Después de entender la Ley Metcalfe, la ley de las redes, supe
por qué las organizaciones de mercadotecnia en red ofrecen
una herramienta tan poderosa a las personas promedio como
ti y como yo. Al aplicar la Ley Metcalfe a un negocio de
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mercadotecnia en red, comienzas a ver el poder de esta forma
de negocios.

Por ejemplo:

Una persona del cuadrante E o A decide unirse a una organi-
zacion de mercadotecnia en red y aprende a pasar al cuadrante
D. Trabaja por un afio o dos, obteniendo la preparacién y men-
talidad necesarias. Digamos que por dos afios, no pasa mucho.
La gente va y viene de su negocio, en lugar de quedarse. Asi
que después de un afio o dos, su proporcién de apalancamiento
o poder econdmico es el mismo. No es muy distinto de estar en
el cuadrante E 0 A:

1:1 al cuadrado Poder
econémico de 1

De pronto, en el tercer afio, el contexto de esa persona se
expande y tienen un nuevo contenido y de repente atrae y
entrena a tres candidatos fuertes que también quieren crear
negocios.

Su proporcion de apalancamiento y su poder econémico se
ven de la siguiente manera:

1:3 Poder econ6mico
de9

En tres afios, es un salto cudntico de poder. Después de cinco
afios, esa persona tiene una red de diez y su proporcion de
apalancamiento se ve de la siguiente manera:

1:10  Poder
economico de 100

Y ahora digamos que esta persona decide que diez
personas son suficientes y se enfoca sélo a las diez personas
que estan
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cada una en su negocio. Poco después de unos afios, digamos
que las diez personas de su red también tienen a diez personas
(1:10:10). Eso significa que la persona original ahora tiene a
100 personas en su red.

Luego, con su excedente de efectivo, esa persona empieza a
comprar condominios. Comienza con uno de cien unidades:

Negocios 1:10:10
Bienes raices 1:100

En cinco o diez anos, este individuo no s6lo ha hecho el
cambio del lado E y A del cuadrante, sino que ha elevado su
poder econdmico tanto en el cuadrante D como en el I, algo
dificil de hacer en los cuadrantes E y A. De repente, la persona
que hizo el cambio es mucho mds acaudalada, gana mucho més
dinero y tiene mds poder econdmico que los compaiieros que
dejo atrés en los cuadrantes E o A.

Después de quince afios, los niimeros podrian ser impre-
sionantes.

Este es un ejemplo demasiado simplificado de por qué reco-
miendo a algunas de las empresas de mercadotecnia en red.
Como su nombre lo indica, es una red... que aprovecha la Ley
Metcalfe, que mide el poder de las redes.

Hoy, cuando hablo con personas que estan preocupadas por
su retiro o los fondos de inversién en su cuenta de retiro, con
frecuencia les recomiendo que agreguen a su portafolio nego-
cios de mercadotecnia en red. Les digo: "Si realmente sigues
las lecciones que ensefnan algunos de los negocios de mercado-
tecnia en red y construyes un negocio sélido en tu red, encon-
trards que ese negocio es mucho mas seguro que los fondos de
inversion que se encuentran en tu fondo de retiro. Si verdade-
ramente trabajas duro para que quienes estdn en tu red sean
ricos, a su vez, ellos te hardn rico y te dardn mucha seguridad.
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En mi opinién, un negocio de mercadotecnia en red es mucho
mas seguro que la bolsa porque cuentas con personas que has
llegado a querer y en quienes has llegado a confiar y todos
estdn aprovechando el poder de la Ley Metcalfe... la ley que
mide el poder de las redes".

Las redes aprovechan el poder de la generosidad

Los ricos y poderosos entienden el poder de las redes.
McDonald's es una red de restaurantes de hamburguesas liga-
da por todo el mundo. General Motors es una red de concesio-
narios de automoviles en toda América. Exxon es una empresa
de petréleo con campos, tanques y pipas de petréleo, asi como
gasolineras ligados por todo el mundo. Si el rico y poderoso
usa redes, ;no deberias hacerlo tu también? Safeway es una
cadena de tiendas de comida que distribuye alimentos por todo
Estados Unidos, cBS, NBC, ABC, CNN, PBS, CBN son redes de co-
municacién muy poderosas.

Mi padre rico decia: "Si quieres ser rico, debes construir
redes y unirlas con otras redes. La razén es que es fécil hacerte
rico a través de las redes porque es fécil ser generoso a través
de las redes. Por otro lado, la gente que actda sola o como indi-
vi ddo limita sus posibilidades de éxito econémico". Luego agre-
gaba: "Las redes son personas, negocios u organizaciones con
las que eres generoso porque las apoyas y ellas te apoyan. Las
redes son formas poderosas de apalancamiento. Si quieres ser
rico, construye una red y Unete a otras redes".

Nuestro plan de negocios para richdad.com esta basado en
hacer redes en vez de competir contra organizaciones, en espe-
cial si son mas grandes que nosotros. Hoy, tenemos redes con
AOL Time Warner, Time Life, Nightingale-Conant, PBS, edito-
res en mds de cuarenta paises diferentes, muchas organizaciones
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de iglesias y varias compafiias de mercadotecnia en red. Trabaja-
mos juntos para hacer que el otro sea mas fuerte y viable, asi
como méds rico. Hay un dar y tomar, compartimos fuerzas y mi-
nimizamos las debilidades para hacernos todos méds fuertes.

Hemos descubierto que por medio de ser cooperativos y de
enfocarnos en asegurarnos de que las personas con quienes ha-
cemos negocios tengan €xito financiero crecemos exponen-
cialmente. He notado que los individuos o negocios que se en-
focan principalmente sélo en hacerse ricos o en tomar mas de
lo que dan no son buenos socios de redes. He notado que las
personas que s6lo quieren tomar y que sélo estdn preocupadas
por ellas mismas con frecuencia tienen que trabajar mas duro y
ganan menos a largo plazo.

Una vez estuve en una mesa directiva de una empresa en
donde era obvio que el presidente no se preocupaba por la com-
paiifa. Lo tnico que le preocupaba eran sus pagos y su paracai-
das dorado. No le preocupaba la red, en este caso un negocio
con cientos de empleados que le daban vida. Lo tnico que le
preocupaba era €l mismo. Sobra decir que pusimos a un nuevo
presidente. El punto clave para tener €xito en las redes es estar
interesado sinceramente en asegurarse primero de que a los in-
dividuos u organizaciones con quienes haces redes también les
estd yendo bien. No sélo puedes preocuparte por ti, como pare-
cen hacerlo demasiadas personas y organizaciones.

En el transcurso de los afios, Kim, Sharon y yo hemos en-
contrado individuos, asesores u organizaciones que solo esta-
rian dispuestos a trabajar con nosotros si tenian la seguridad
de que se les pagard antes. En otras palabras, los honorarios
totales que les pagamos parecian ser mds importantes que el
servicio que proporcionaban.

Recientemente, contratamos a una firma de consultoria para
que fuera a revisar nuestros sistemas internos de mercadotec-
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nia. Pidieron unos honorarios considerables antes de hacer cual-
quier tipo de trabajo. Les pagamos y tres meses después llegd
su reporte. Después de revisar el galimatias de su reporte, nos
dimos cuenta de que lo tnico que éste decia era que debiamos
conservar su firma y pagarles durante tres afios més. No habia
una sola recomendacién de cémo mejorar nuestros sistemas de
mercadotecnia. S6lo habia una propuesta para mds trabajo. Este
es un ejemplo de un vendedor que antepone sus honorarios frente
a las necesidades del cliente. Sobra decir que no firmamos el
contrato.

Cuando estaba en preparatoria, mi padre rico me pidi6 que
fuera y viera como contrataba a un nuevo empleado para ma-
nejar uno de sus parques industriales. En la junta, en su sala de
conferencias, habia tres candidatos. Después de que mi padre
rico termind de explicar el trabajo, pregunt6 si alguno tenia
alguna pregunta. Las preguntas fueron interesantes:

1.; Cuénto tiempo libre tendré diario?
2.;Cuantas incapacidades por enfermedad hay?

3. Cuales son los beneficios?

6., Cudndo puedo obtener un aumento de sueldo y un ascenso?

7.;Cuéntas vacaciones pagadas tengo?

Después de la junta, mi padre rico me pregunté qué habia
notado.

Contesté: "So6lo estaban interesados en lo que tenian enfren-
te. Ninguno te pregunt6 de qué manera podia ayudarte a cons-
truir tu negocio o qué podia hacer para que el negocio fuera
mas rentable".

"Eso es lo que noté", dijo mi padre rico.

"( Vas a contratar a alguno de ellos?"
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"Claro", dijo mi padre rico. "Estoy buscando un empleado,
no un socio. Estoy buscando a alguien que quiera ganar dinero,
no hacerse rico".

"{No te son6 codicioso?", pregunté. Quienes han leido mis
demas libros, es probable que recuerden que mi padre rico siem-
pre me hizo trabajar gratis, no por dinero.

"Si, asi es", dijo mi padre. "Pero todos somos codiciosos
hasta cierto punto. La razén por la que probablemente ellos
nunca serdn ricos es porque no son lo bastante generosos".

En otras palabras, su proporcion de apalancamiento proba-
blemente serd de 1:1. Repitiendo lo que dijo mi padre rico: "La
mayoria de las personas no se hardn ricas porque en lo unico en
que piensan es en recibir un pago diario por dia trabajado. No
hay mucho apalancamiento en un pago diario por dia trabaja-
do porque sin importar lo mucho que trabajes o lo mucho que
te paguen, la proporcion sigue siendo 1:1".

Una de las razones por las que mi padre rico hizo que su hijo
y yo aprendiéramos a trabajar gratis fue porque de esa forma
aprenderiamos a dar y construir un activo antes de recibirlo.
Hace afios, mi padre rico dibuj6 el siguiente diagrama para ex-
plicar su punto. Mi padre rico lo llamaba el diagrama de "A
quién le pagan primero y a quién le pagan mas":

5. Dueio del negocio
4. Inversionistas
3. Especialistas (contadores, empleados, asesores)

2. Empleados

1.. Activo (negocio u otra inversion)

Mi padre rico decia: "El duefio de un negocio debe pagar
primero el activo. Eso significa reinvertir continuamente difie-
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ro y recursos suficientes para mantener al activo fuerte y cre-
ciendo. Demasiados duefios de negocios se ponen primero que
al activo, los empleados y cualquier otra persona. Por eso sus
negocios fracasan. La razén por la que el duefio de un negocio
recibe su pago al #ltimo es porque comienza un negocio para
ser a quien se le pague mads. Pero para ser a quien se le pague
mds, el dueio del negocio debe asegurarse de pagar primero el
resto del negocio. Por eso te estoy entrenando para que no tra-
bajes por dinero. Estds aprendiendo a delegar gratificacion y
trabajo para construir activos que aumenten de valor. Quiero
que aprendas a construir activos, no a trabajar por dinero".

Demasiadas empresas punto com y otras empresas nuevas
no logran seguir este diagrama o el consejo de personas como
mi padre rico. He conocido a muchas personas que forman un
negocio pidiendo dinero prestado o consiguiendo capital de
amigos, familiares y otros inversionistas. De inmediato, rentan
una oficina grande, compran un auto elegante y se pagan suel-
dos exorbitantes del capital de los inversionistas en lugar de
hacerlo del ingreso del negocio. Como el capital de los
inversionistas estd mal administrado y sigue sin ingreso, enton-
ces tratan de pagarle lo menos posible al negocio, a sus
empleados y a sus inversionistas. En negocios asi, los inver-
sionistas son quienes con frecuencia se quedan atorados con la
cuenta, como fue el caso de muchas empresas punto com y
empresas nuevas.

Mi padre rico nos decia a su hijo y a mi: "Las personas a
quienes se les pagaprimero al final se les paga menos. El due-
fio del negocio deberia pagarse a si mismo al final porque estd
en el negocio para construir un activo. Si estd en los negocios
para obtener un sueldazo, no deberia estar en los negocios...
deberia estar buscando trabajo. Si el duefio del negocio ha he-
cho un buen trabajo pagandoles a todos los demds para cons-
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truir un activo, el activo deberia valer mucho mds de lo que
habria podido pagarse alguna vez".

Mi padre rico decia: "La mayoria de las personas no estdn
en el mundo de los negocios para construir o crear activos. La
mayoria estdn en el mundo de los negocios como empleados o
autoempleados especialistas porque quieren un sueldo. Esa es
una de las razones principales por las que menos del cinco por
ciento de la poblacién de Estados Unidos es rica. Sélo el cinco
por ciento de la poblacién se da cuenta del valor de los activos
sobre el del dinero". También decia: "El duefio del negocio o
empresario se queda con buen dinero al final del dia porque
debe ser mas generoso al comienzo. El duefio del negocio co-
rre los mayores riesgos y también se le paga al dltimo. Si ha
hecho un buen trabajo, la cantidad de dinero puede ser impre-
sionante". Por eso todavia sigo el diagrama de mi padre rico
cuando comienzo cualquier negocio y por eso sigo trabajando
gratis. Lo hago porque quiero el mayor dinero al final del dia.

Demasiadas personas en los cuadrantes E o A estdn limita-
das por el niimero de personas u organizaciones a quienes pue-
den servir... de ahi que su ingreso sea limitado. Un verdadero
duefio del cuadrante D, que se enfoca a crear un negocio que
continuamente sirva a cada vez mds personas, se hard cada vez
mas rico. Obtiene una gran recompensa simplemente porque
construye un sistema o activo para servir a mas personas. Por
eso el duefio de un negocio puede hacerse rico de manera
exponencial y la gente que trabaja para obtener un sueldo se
hace rica de manera incremental.

. Qué tan rapido puedes hacerte rico?

La buena noticia es que nunca ha sido més facil y menos costo-
so hacerse rico. En lo tnico en lo que tienes que enfocarte es en
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servirle a cada vez mds personas. En la época de John D.
Rockefeller, le tom6 aproximadamente quince afios hacerse
multimillonario. Para que lo lograra, tuvo que adquirir muchos
pozos petroleros y crear una red de gasolineras y sistemas de
entrega de gasolina. Eso le tomé mucho tiempo y dinero. Hoy
se necesitarian miles de millones de ddlares para construir lo
que construy6 Rockefeller.

A Bill Gates le tom6 aproximadamente diez afios hacerse
millonario. Tuvo la visién de usar la red de 1BM para crecer con
rapidez. A Michael Dell y Steve Case, fundadores de aor, les
tom6 menos de cinco afios hacerse multimillonarios. Un em-
presario usé la creciente demanda de computadoras y el otro
uso el poder explosivo de la Red Global Mundial para aprove-
char el poder de una red explosiva. Para cada nueva generacion
de empresarios, toma menos tiempo y menos capital hacerse
multimillonarios, debido al advenimiento de nuevas redes. Tu
también puedes.

Si entiendes el poder de las redes y la importancia de las
proporciones de apalancamiento, td también puedes volverte
exponencialmente rico en un breve periodo y a una fraccién
del costo. Tienes bases y experiencia de negocios sdlidas, pue-
des venderle al mundo por medio de la red. A medida que baja
el costo de hacer negocios por Internet, el poder de la red sube,
Una de las razones por las que Steve Case y aoL (una persona y
empresa muy jovenes) pudieron comprar Time Warner y cN~
(una empresa mas vieja con directores mds viejos) fue simple-
mente porque aoL habia sido una red mayor. Entre méas grande
sea la red, mayor es el poder econdmico.

Con frecuencia he escrito sobre personas que se hicieron
muy ricas en su tiempo libre. Muchos de los ultraricos de la
actualidad comenzaron con negocios en su cusa o en la mesa
de la cocina, asi como Hewlett-Packard empez6 en una coche-
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ra y Dell Computer comenzé en un dormitorio. Asi que aunque
tengas un trabajo mal pagado, puedes hacerte muy, muy rico si
empiezas un negocio en tu casa o en tu cochera, todo en tu
tiempo libre. Recuerda: "No es trabajo de tu jefe hacer que te
hagas rico. El trabajo de tu jefe es pagarte por lo que haces y tu
trabajo es hacerte rico en casa y en tu tiempo libre".

Nunca ha sido més fécil hacerte rico mas alld de tus suefios
mads locos por menos esfuerzo y menos capital inicial. Sé que
muchas de las empresas punto com con mucha volatilidad se
fueron a la quiebra... como muchos pensamos que pasaria. En
mi opinion, las empresas punto com que se fueron a la quiebra
pudieron haber tenido el contexto adecuado, pero no tuvieron
el contenido adecuado. Muchas empresas punto com tuvieron
la idea adecuada pero a demasiadas les falté la verdadera expe-
riencia de negocios y los fundamentos de negocios. Muchas
solo estaban tratando de hacerse ricas con una moda, en vez de
servir realmente a més gente.

Hace poco lei que una compaiiia le pagaba a su presidente
un salario equivalente a mds de mil millones de ddlares del
dinero de los inversionistas y que éste echd por tierra la empre-
sa. En 1999, otra compafiia punto com le pagaba a sus emplea-
dos un bono de Navidad equivalente a tres meses de sueldo.
Esa misma compafiia salié del negocio y quedé en bancarrota
antes de la Navidad de 2000. Definitivamente, éste es un caso
en donde la misién de la compafiia era hacer mas ricos a los
empleados y empresarios en lugar de servir primero al cliente.
Los inversionistas fueron quienes pagaron la falla en la misién
y propésito de la compaiia. No lograron seguir el diagrama
anterior de mi padre rico sobre a quién se le paga primero y a
quién se le paga al ultimo. Esas personas, incluidos los
inversionistas, se enfocaron en ser codiciosos en vez de enfo-
caserse en el propdsito de un negocio, que es ser generoso.
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Hoy en dia, nuestro sitio de Internet recibe mas de 50 por
ciento de sus negocios de clientes que viven en otros lugares
fuera de Estados Unidos. Estamos trabajando en desarrollar
nuestro juego CASHFLOW para que se pueda jugar por la
red. Nuestra vision es que CASHFLOW se juegue por alguien
en Africa, Asia, Australia, Albania y América de manera si-
multdnea. El sitio serd una comunidad de jugadores que pagan
una suscripcién nominal mensual para aprender mientras
juegan, tomando distancia, estudiando cursos disefiados a en-
sefarles a ser ricos en lugar de trabajadores. El propodsito del
sitio de Internet es que la comunidad se ayude entre si para
lograr retirarse jovenes y ricos. Todo este trabajo se estd ha-
ciendo con un propdsito y ése es servirle a la mayor cantidad
de gente posible. Al enfocarnos en ser generosos, construimos
un activo que construye una red en todo el mundo.

Clientes con potencial de 6 500 millones de
dolares

Ahora, si aplicas las proporciones y mercados potenciales de
los que todavia no se ha dado cuenta ningtn jugador en linea,

ve si puedes calcular el valor de ese activo que richdad.com

estd construyendo. Hoy, en el mundo, hay aproximadamente
6 500 millones de personas. De esos 6 500 millones, aproxima-
damente dos mil millones son clientes potenciales, cnn, fundada
por Ted Turner, tiene un estimado de 30 millones de subs-
criptores en todo el mundo. Esos subscriptores hicieron que
Ted Turner fuera lo bastante rico como para donar mil millones
de dolares a las Naciones Unidas.

Si nosotros en richdad.com atraemos a un millén de clien-
tes para que se unan al servicio y paguen esa cuota nominal
mensual, entonces, segin la Ley Mctcalfc, ;cudl seria el va-
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lor econémico de richdad.com? ;Qué pasaria si creciera a cinco
millones, diez millones, 30 millones? La pregunta en realidad
es ;cudl es el mercado en el nivel mundial de la gente que
quiere aprender a ser rica? ;Qué pasard cuando Internet sea
capaz de hacer traducciones simultineas de manera que per-
sonas de diferentes paises y lenguas puedan jugar y aprender
de personas de otros paises y lenguas? (Lo cual es nuestro
plan para el juego en linea) ;Qué sucederd con el mercado de
inversion cuando un sitio de Internet comience a realizar in-
versiones excelentes en ciudades como Phoenix, Tokio, Setl,
Detroit, Virginia Beach, Singapur, Kuala Lumpur, Hong Kong,
Portland, Dubai, Cairo, Sidney, Perth, Shanghai, Johanesburgo,
Florencia, York, Bruselas, Sao Paulo, ciudad de México, Hanoi,
Londres, Lima, Toronto, Nueva York, entre otras muchas?
(Cuanto costaria construir una red mundial de este tipo? ;Cos-
taria tanto como le costd6 a Rockefeller, Ford o Ted Turner
construir sus redes?

Otra red que richdad.com estd buscando lograr son las insti-
tuciones educativas. Desarrollando cursos que podrian ense-
flarle a los jovenes como administrar su dinero de manera res-
ponsable, invertir y manejar sus propios portafolios, ;cudntas
redes educativas podriamos incluir? Si pudiéramos volvernos
parte de la curricula de las redes escolares de todo el mundo,
(cudl podria ser nuestro valor econémico?

En el futuro, cuando la nueva tecnologia de banda ancha
alcance la red mundial, ;cudl serd nuestro valor econémico cuan-
do nos convirtamos en uno de los miles de negocios que tenga-
mos nuestro sistema privado de television en la red? S€ que
sigue siendo el futuro, pero como decia mi padre rico: "Tu tra-
bajo es posicionarte y estar listo cuando la oportunidad se pre-
sente". También decia: "Esta bien llegar cinco afos antes, pero
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no un dia después".
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No estoy citando nuestro plan de negocios para presumir ni
para decir que se volverd realidad. Es un plan y, como todos
sabemos, no todo sale conforme a lo planeado. Me doy cuenta
de que podemos cambiarlo en el camino o de que podemos
fracasar... pero como ti sabes he fracasado antes y, si fracaso
nuevamente, nuestra compaiiia corregird, aprenderd y se levan-
tard de nuevo mds inteligente y mds fuerte. El punto de com-
partir nuestro plan de negocios es ilustrar el poder explosivo
del apalancamiento para mds y mds personas hoy, por medio de
diferentes redes. No muchos de nosotros tenemos el dinero para
construir una red de television como hizo Ted Turner. Pero la
mayoria podemos pagar una computadora usada de 500 ddla-
res y empezar a construir una red en el nivel mundial.

En unos cuantos afos, quienes estén preparados y posicio-
nados aprovecharén el poder explosivo que traera la banda an-
cha. La gente que aproveche la nueva tecnologia puede hacer-
se mucho mads rica que Ted Turner con la televisiéon o que Bill
Gates con el software para computadora o que Jeff Bezos con
el Internet.

Hace afios, mi padre rico me dijo: "La gente en el lado D e |
del cuadrante tiene acceso a riqueza infinita. La gente en el
lado E y A estd restringida por las limitantes de su mano de
obra fisica. Para que las personas del lado E y A pasen al lado D
e I, el primer cambio es el cambio hacia la generosidad... el
deseo primero de servir a mas personas, en vez de ser el prime-
ro a quien le paguen".

Si ves a Sam Walton de Wal-Mart lo unico que hizo fue cons-
truir una red de grandes tiendas de descuento, tiendas que lle-
varon productos excelentes por precios cada vez mds bajos a
millones y millones de personas. Por eso Sam Walton valia més
que un abogado que cobra 750 délares por hora. La clave es la
generosidad.
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Unas palabras finales sobre la generosidad

Durante la moda de las empresas punto com, se hablaba mucho
sobre negocios de la vieja economia y negocios de la nueva eco-
nomia. Sin importar si el negocio es de la vieja o la nueva econo-
mia, todos los negocios e individuos exitosos deben seguir cier-
tos principios y leyes de la vieja era.

La generosidad entra en la ley de la vieja era, la Ley de la
Reciprocidad. Es la ley que dice: "Da y se te dard". No es una
ley que dice: "Recibe... y entonces da". Es una ley que ha so-
brevivido a la prueba del tiempo y sobrevivird la prueba del
futuro. Hoy, mds que nunca antes, es muy importante querer
cuidarte a ti y a tus seres queridos... pero si quieres ser rico,
primero tienes que pensar en servir a las necesidades de la ma-
yor cantidad de personas que puedas... al principio. Es la ley.

Mi padre rico creia en la Ley de la Reciprocidad y en la idea
de que ser generoso era la mejor forma de hacerse rico, muy
rico. Era su contexto sobre la vida y sus acciones iban de acuer-
do con su contexto.

Mi padre rico a menudo nos daba ejemplos de como usar la
Ley de la Reciprocidad. Constantemente nos recordaba la ne-
cesidad de ser generoso. Solia decir: "Si quieres una sonrisa, sé
el primero en dar una sonrisa. Si quieres amor, s¢ el primero en
dar amor. Si quieres que te comprendan, entonces sé el primero
en ofrecer comprension". También decia: "Si quieres que te
den un golpe en la boca, sé el primero en golpear a alguien en
la boca".

Mi padre rico no sélo creia en ser generoso al servir a cada
vez mds personas, también creia en ser generoso con su dine-
ro. En esa linea de pensamiento, verdaderamente creia en el
poder del diezmo o en el poder de dar dinero. Por eso mi pa-
dre rico daba dinero generosamente a su iglesia, a obras de
caridad y escuelas. Daba dinero porque queria mds dinero.
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Con frecuencia solia decir: "Dios no necesita recibir, pero los
humanos si".

Solia decir: "Muchas personas dicen que son generosas con
su tiempo porque no tienen dinero. Las personas que son gene-
rosas con su tiempo tienen mucho porque dan su tiempo. No
tienen mucho dinero porque no dan dinero. No dan dinero por-
que son aferrados y tacafios en cuanto al dinero, siempre teme-
rosos de que no haya dinero suficiente... asi que su miedo se
vuelve realidad. Si quieres mds dinero, da dinero... no tiempo.
Si quieres mds tiempo, da tiempo".

Si te cuesta trabajo dar dinero, es probable que quieras em-
pezar dando un poco a la vez regularmente. Cada vez que das,
escucharas como tu contexto, o tu realidad, te esta hablando en
voz alta. En el momento en que escuchas como te habla tu rea-
lidad, y es la realidad de una persona pobre, tienes la oportuni-
dad de elegir y volver a elegir tu realidad. En el momento en
que das aunque sea un ddlar para tu iglesia o tu obra de caridad
preferida, tu mundo ha cambiado. En el momento en que since-
ramente creas un negocio o inviertes para aumentar tu servicio
para mds personas, para siempre habrds aumentado tus posibi-
lidades de volverte extremadamente rico y de retirarte joven y
rico.

La politica de nuestra empresa

Quienes han jugado CASHFLOW, habran notado que hay mu-
chos cuadros dedicados a obras de caridad y otros eventos de
responsabilidad social. El juego se creé de esa forma mante-
niendo las lecciones de mi padre rico.

Ademads, en la época de fiestas de Navidad honramos a todos
los empleados de richdad.com dando un diezmo o donando cierta
cantidad de dinero a la iglesia u obra de candad que elijan. Hace-
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mos que los empleados nos ayuden a decidir a quién se le dardn los
donativos de la empresa. La empresa es quien hace el donativo,
pero lo hace en honor de los empleados porque reconocemos que
el éxito de nuestra empresa se debe a los esfuerzos del equipo
completo, de ahi que el equipo deba ayudar a determinar a quién
se deberan dar los donativos de la empresa. Es nuestra forma de
tener integridad con las lecciones y la filosofia de mi padre rico y
de nuestros productos. También es una de las cosas mds alegres
que hacemos en nuestra empresa. Hemos descubierto que uno de
los mejores apalancamientos es el de ser generosos.

Comienza siendo generoso contigo misSmo

Mi padre rico siempre decia: "Comienza en pequefio y suefia
en grande". En lo que respecta a mejorar tus proporciones de
apalancamiento, el consejo de mi padre rico sigue siendo cierto
hoy en dia. En el libro nimero cuatro, Nifio Rico, Niiio Listo,
escribi sobre los tres sistemas de alcancia para nifios, sistema
que Kim y yo usamos actualmente. Una alcancia es para aho-
rros, otra es para invertir y la otra para el diezmo, para dar
dinero a la iglesia y a obras de caridad. Mejorar tus proporcio-
nes de apalancamiento puede comenzar con algo tan simple
como tres alcancias, poniendo diez centavos, 50 centavos o un
doélar diario en cada una. Si pones un délar diario en cada al-
cancia, al final del mes, tus proporciones se veran de la siguiente
forma:

Ahorros 1:30
Inversiones 1:30
Diezmo 1:30

Es un excelente comienzo. En un mes, tus proporciones es-
tan incrementando todos los dias sin excepcion. Imagina lo que
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podria pasar en 30 anos. El punto que debes recordar es que en
realidad estds incrementando el hdbito de pagarte a ti mismo
primero o de ser generoso contigo mismo. Mi padre rico decia:
"Una de las razones por las que las personas pobres son pobres
es porque se tratan pobremente a si mismas". Y con eso no
queria decir debes salir corriendo a comprar un nuevo vestido
o nuevos palos de golf. Lo que queria decir era que las perso-
nas pobres no hacen cosas que las enriquezcan financieramente.
Al pagarte a ti primero, estds enriqueciendo financieramente a
ti, a tu alma y a tu futuro.

TERCERA PARTE

El apalancamiento de
tus actos

Solo hazlo.

NkE

Hablar es ficil. Aprende a escuchar con los ojos. Los hechos
hablan mds que las palabras. Observa lo que una persona

hace, mds que escuchar lo que dice.

PADRE RiCO

. Todo el mundo puede hacerse rico?

Una vez le pregunté a mi padre rico si cualquiera podia hacerse
rico. Su respuesta fue: "Si. Lo que una persona debe hacer para
hacerse rica no es tan dificil. De hecho, hacerse rico es facil. El
problema es que la mayoria de las personas prefieren hacer cosas
de la forma dificil. Muchas trabajaran duro toda su vida vivien-
do por debajo de su nivel, invertirdn en cosas que no entienden,
trabajardn duro para los ricos en lugar de trabajar duro para
hacerse ricas ellas mismas y hardn lo que estdn haciendo todos
los demas en lugar de hacer lo que estdn haciendo los ricos".
Las primeras dos secciones de este libro principalmente
han sido sobre el proceso mental y de planeacion para adqui-
rir gran riqueza. Ambos procesos son importantes para reti-
rarte joven y rico. La siguiente seccion es lo que uno debe y
puede hacer para retirarse joven y rico. Aunque los procesos
mentales y de planeacion son importantes, al final lo que cuen-
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ta es lo que haces con lo que sabes. Como decia mi padre rico:
"Hablar es facil".

Hay muchos libros sobre como hacerse rico. El problema
con muchos de ellos es que te dicen que hagas cosas que con
frecuencia son demasiado dificiles para la mayoria de las per-
sonas. Esta parte del libro trata sobre las cosas simples que casi
todo el mundo puede hacer. Después de leer esta seccidon sabras
que tienes la habilidad para hacerte muy rico... si eso quieres.
O, por lo menos, encontrards una o dos cosas que puedes hacer
para hacerte mads rico, si eliges hacerlas. Después de leer esta
seccidn, la Unica pregunta serd: ;Con cudnta fuerza quieres
hacerte rico?

CariTuLo 14

El apalancamiento de
los habitos

Mi padre rico decia: "Hay hdabitos que te hacen rico y
habitos que te hacen pobre. La mayoria de las personas son
pobres porque tienen hdbitos pobres. Si quieres ser rico, lo
Unico que tienes que hacer es preparare para tener hébitos
ricos".

Si en serio deseas hacerte rico, debes hacer las siguientes
cosas una y otra vez, desde ahora y para siempre, por el resto
de tu vida. Todas las personas del mundo occidental pueden
darse el lujo y hacer lo que se recomienda. El problema es que
s6lo unas cuantas las haran y las haran y las harén.

Habito #1: Contrata un contador

Al comienzo de este libro, escribi que es mds fécil pedir presta-
do un millén de ddlares que ahorrar un millén de délares. Hay
una pequefia trampa. Antes de que tu banquero te preste el mi-
116n de ddlares, querrd saber que eres responsable con el dine-
ro. Una de las formas en que un banquero se sentird comodo
prestdndote una cantidad tan grande de dinero es si tienes un
historial financiero profesional limpio.

La mayoria de las personas no pueden calificar para présta-
mos grandes porque tienen malos historiales. Muchas personas
pagan tazas de intereces mds altas de lo necesario
simplemente
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porque tienen historiales financieros pobres. En Padre Rico,
Padre Pobre, escribi sobre la importancia de tener educacion
financiera. La base de ésta es un estado de cuenta y es lo que tu
banquero querrd ver si va a prestarte cantidades sustanciales de
dinero.

Aun si no tienes un negocio, tu vida personal es un negocio
y todos los negocios reales tienen contadores. Por eso reco-
miendo mucho que contrates a un contador y que lo tengas toda
tu vida. Al hacer que un contador maneje tu ingreso, gastos,
activos y pasivos en linea, empiezas a llevar registros profesio-
nales. También recomiendo mucho que te sientes con tu conta-
dor y revises tus cuentas mes con mes. La repeticion es la for-
ma en que aprendemos y al repasar repetidamente tus cuentas
mensuales, no sélo establecerds un buen hébito, sino que ob-
tendrds mayor comprension de tus patrones de gastos, podras
hacer correcciones mds pronto y al final tomards el control de
tu vida financiera.

(Por qué no hacerlo td mismo? ;Por qué contratar a alguien
externo? Algunas de las razones son las siguientes:

1.Quieres empezar a ser un profesionista del cuadrante D o 1.
Todos los profesionistas del cuadrante D o I tienen contadores
profesionales. Asi que ahora trata tu vida financiera como un
negocio. Como se describi6 en Padre Rico, Padre Pobre, una
de las seis lecciones de mi padre rico era "ocupate de tus
propios negocios" y eso comienza con contratar a un contador
profesional.

2.Quieres que una tercera persona extema y desinteresada mire
objetivamente tu dinero y rus hébitos de gasto. Como ti sa-
bras, el dinero puede ser un tema emocional, en especial si es
tuyo. Una persona que no tenga un apego emocional por tus
finanzas puede poner las cosas en orden y hablarlo de
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manera légica y clara. Recuerdo que mi mama y mi papéd no
hablaban sobre dinero. Discutian y gritaban sobre el dinero.
Dificilmente ése es un manejo o discusién objetivos sobre
el dinero.

3.Mi padre pobre no queria ver su situacion financiera. Guar-
daba nuestros problemas financieros como un secreto per-
sonal, un secreto para él mismo, su familia y cualquier otra
persona. De nifios sabifamos que nuestra familia tenfa pro-
blemas financieros... pero no lo habldbamos y manteniamos
nuestros problemas financieros como un secreto. Los psico-
logos te dirian que los secretos de familia se vuelven toxicos,
lo que significa que los secretos envenenan a la familia. Sé que
el dolor emocional de nuestras luchas financieras si nos afecté

de hecho a todos, aunque lo "mantuvimos en secreto.

4.Al contratar a un contador profesional que no sienta apego
emocional, puedes sacar a la luz tus retos financieros. Al ser
capaz de discutir tus estados financieros con tu contador pro-
fesional, sacas a la luz el tema del dinero y el negocio de tu
vida. Si es en lo abierto y discutes tus finanzas con un profe-
sional, serds mds capaz de hacer los cambios o de tomar las
decisiones dificiles que sean necesarios...antes de que los

problemas financieros se vuelvan téxicos.

5.Si ganas menos de 50 000 ddlares y estds en el cuadrante E,
un contador profesional no deberia costarte mas de entre cien
y 200 ddlares al mes. Escucho gente que dice que preferirian
gastarse ese dinero en comida o vivienda. El problema con esa
mentalidad es que gastarte el dinero en ropa o vivienda no
resolvera tus problemas de dinero y no te hard mas rico.
Como decia siempre mi padre rico: "Hay deuda buena y

deuda mala, buen ingreso y mal ingreso y buenos
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gastos y malos gastos". Me decia que contratar a un conta-
dor y a otros asesores financieros profesionales era dinero
que iba a gastos buenos, simplemente porque €sos son gas-
tos que te hacen més rico, hacen que tu vida sea mds facil y
te preparan para un mejor futuro.

Si verdaderamente no puedes pagar un contador, encuentra
uno e intercambien servicios. T puedes limpiar su casa o su
jardin y a cambio él puede llevar tu contabilidad. Lo mds im-
portante es hacerlo, sin importar cudl sea el precio... porque el
precio a largo plazo es demasiado alto. Como decia mi padre
rico: "Tu mayor gasto en la vida es el dinero que no ganas".

6. Lo mas importante: Contratar a un contador profesional re-
afirma ante ti mismo que te estds tomando en serio tu vida
financiera personal. Significa que por lo menos una vez al
mes, te sientas con tu contador, revisas las cuentas y apren-
des, corriges y rediriges el futuro financiero de tu vida.

En Nifio Listo, Nifio Rico, la introduccion comienza: "Por
qué tu banquero no te pide tu boleta de calificaciones". Lo que
te pide tu banquero es tu estado de cuenta. Mi padre rico decia:
"Tu estado de cuenta es tu boleta de calificaciones una vez que
terminas la escuela”. En la escuela, recibiamos boletas de cali-
ficaciones por lo menos una vez al trimestre. Aunque tuvieras
malas calificaciones, la boleta daba a ti y a tus padres la opor-
tunidad de saber en qué eras bueno y en qué eras débil... y
entonces te daba la oportunidad de hacer correcciones. En la
vida real, la gente que no tiene estados financieros, o boletas de
calificaciones, no puede hacer correcciones si no saben dénde
estan cada mes, trimestre o afno. Piensa en tu estado de cuenta
como tu boleta de calificaciones y trabaja diligentemente para
que tu boleta financiera se mida en millones o quiz4 miles de
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millones de ddlares. Por eso tu contador es importante. Tu con-
tador te entrega tu boleta de calificaciones una vez al mes. Se
deben seguir tres pasos:

1.Encontrar y contratar a un contador.

2.Llevar una contabilidad precisa cada mes sobre tu situacion
financiera.

3.Revisar tus estados financieros cada mes con tu asesor para que
puedas hacer correcciones rdpidamente.

Habito #2: Crea un equipo ganador

En Guia para invertir de Padre Rico, escribi que los cuadran-
tes D e I eran trabajo en equipo. Una de las razones por las
que las personas de los cuadrantes E y A en ocasiones tienen
problemas en las transiciones es porque no estdn habituadas a
tener un equipo que las ayude con sus decisiones y planes
financieros.

De nifio, me di cuenta de que mi padre pobre lidiaba los
problemas financieros él solo. Si tenia problemas, se sentaba
en silencio durante la cena, discutia con mi madre si se sentia
frustrado por el dinero y se sentaba solo hasta entrada la noche,
tratando de cuadrar las cuentas. Hubo muchas veces en que
regresé a casa para encontrar a mi mama llorando porque sabia
que tenfamos problemas financieros y no tenia a nadie con quien
hablar. En lo que respectaba al dinero, mi papa era el hombre
de la casa y nunca discutia sus retos financieros con nadie.

Por otro lado, mi padre rico se sentaba en una mesa de su
restaurante, rodeado por su equipo, y discutia abiertamente sus
problemas financieros. Mi padre rico decia: "Todo el mundo tiene
problemas financieros. Los ricos tienen problemas de dinero, los
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pobres, los negocios, los gobiernos y las iglesias. Lo que determina
si alguien va a ser rico o pobre es simplemente qué tan bien maneja
esos problemas. Las personas pobres son pobres simplemente
porque manejan pobremente sus problemas de dinero". Por esa
razén mi padre rico discutia sus problemas de dinero de manera
abierta con su equipo financiero. Decia: "Ninguna persona puede
saberlo todo. Si quieres ganar el juego del dinero, quieres que en
tu equipo esté la mejor gente, la mds inteligente". Mi padre pobre
perdié porque pens6 que debia saber todas las respuestas... y no
era asi.

Después de que tu contador te dé tus estados financieros
mensuales retinete con tu equipo cada mes. Es probable que
quieras tener un banquero, un contador, un abogado, un agente
de bienes raices, un agente de seguros y otros especialistas.
Cada profesional llega a la mesa con una vision diferente y con
distintas formas de resolver tus problemas. S6lo porque tienes
muchas opiniones no quiere decir que tengas que seguir algu-
na. Lo mds importante es que no mantengas en secreto tus pro-
blemas financieros, que escuches a personas mas inteligentes
que td en diferentes 4reas de experiencia y que, al final, tomes
tu propia decision.

Cuando la gente me pregunta como aprendi tanto sobre di-
nero, inversiones y negocios, simplemente contesto: "Mi equi-
po me ensefia". He aprendido mds sobre negocios e inversio-
nes fuera de la escuela simplemente porque uso mi vida como
una escuela de la vida real. He descubierto que estoy mds inte-
resado en resolver mis propios problemas que sentado en la
escuela tratando de resolver problemas ficticios.

El siguiente es un ejemplo de como usé€ a mi equipo para
que me ensefara cosas. El otro dia, me reuni con uno de mis
abogados que trataba de explicarme cémo usar bonos guberna
mentales con exencién de impuestos. Sus explicaciones me re-
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basaban y su vocabulario estaba lleno de palabras que yo nun-
ca antes habia usado. En lugar de desperdiciar su tiempo senta-
do ahi fingiendo que entendia, detuve la junta y programé otra.
En la siguiente junta, mi contador y ese abogado se sentaron
con Kim y conmigo y los dos ayudaron a explicar lo que él nos
estaba diciendo, en nuestro lenguaje.

Antes dije que las palabras son herramientas para el cere-
bro. Cada profesion usa diferentes palabras. Por ejemplo, los
abogados usan palabras diferentes a las de los contadores. Al
invertir el tiempo para comprender del todo esas palabras, al
hacer que me tradujeran sus significados, soy mds capaz de
usar las palabras y de hacerlas parte de mi vida. En otras pala-
bras, uso a los diferentes profesionistas como traductores de
modo que pueda usar sus palabras en mi vida. Entre més pala-
bras puedo entender y usar, mas rapido puedo hacer mas dinero
y mejor se vuelve mi futuro financiero.

Esa junta me cost6 unos cientos de délares de honorarios,
pero sé que la ganancia serd exponencial. Me ayudé a entender
cémo pedir prestadas decenas de millones de ddlares del go-
bierno con tazas de interés muy bajas. La preparacion combi-
nada de mi abogado y mi contador sobre ese tema acelerard en
gran medida mis proporciones de apalancamiento. Como dije
antes, puedes aumentar tu ingreso incremental o exponen-
cialmente. Al invertir en mi vocabulario y comprensién, mi ri-
queza se incrementard de manera exponencial.

Asi que empieza a reunir a tu equipo. Si no puedes pagar un
equipo que cueste mucho, es probable que quieras encontrar a
una persona retirada que disfrute de ayudar y guiar a la gente.
Muchas veces, lo Unico que tienes que hacer es pagarles su
almuerzo. Te sorprenderia cudnta gente simplemente disfruta
de que le pidan que comparta la experiencia de su vida para
ayudar a otros. Lo unico que tienes que hacer es ser respetuoso,
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no discutir y escuchar con atencion. Hazlo una vez al mes y tu
futuro se enriquecerd para siempre.

Hébito #3: Constantemente expande tu contexto y tu
contenido

Ahora vivimos en la Era de la Informacion, no en la Era Indus-
trial. En la Era de la Informacién, tu mayor activo no son tus
acciones, bonos, fondos de inversion, negocios o bienes raices.
Tu mayor activo es la informacién que hay en tu mente y la
edad de tu informacién. Demasiadas personas se estan quedan-
do rezagadas porque la informacién de su mente es historia
antigua o porque se aferran a respuestas que fueron correctas
ayer, pero que hoy son incorrectas. Si quieres retirarte joven y
rico, necesitaras mantenerte al nivel de un mundo de informa-
cién que cambia con rapidez.

Entonces, ;cémo te mantienes al nivel de la Era de la Infor-
macién? Las siguientes son algunas de las cosas que yo hago
para seguir aprendiendo. No te estoy diciendo que hagas exac-
tamente las mismas cosas que yo, simplemente comparto con-
tigo lo que estoy haciendo. Si te funciona, bien y, si no, busca
lo que si te funcione.

1. Libreria de audio Nightingale-Conant. En 1974, después
de que decidi seguir el camino de mi padre rico, supe que nece-
sitaba encontrar mds mentores que sélo mi padre rico. Supe
que necesitaba informacién que no se encuentra en los terrenos
tradicionales de la educaciéon. En 1974, me topé con cintas de
audio repletas de invaluable informacion, informacién que se
afiadia no s6lo a mi contenido, sino que también expandia mi
contexto. Esas cintas me dieron informacion pertinente y rele-
vante y también expandieron mi realidad de modo que puede
usarla.
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Hoy, mas de 25 afios después, sigo usando los productos de
Nightingale-Conant. Cada vez que necesito informacién opor-
tuna reviso su catdlogo en busca de un programa en audio o
video que me ensefie lo que quiero aprender. Cuando necesito
informacién invaluable y de eterna validez de alguno de los
mayores maestros del mundo, reviso su catidlogo.

Algunas de las cintas de audio con las que es posible que quie-
ras empezar son:

1.Lead the Field {Dirige el campo) de Earl Nightingale. Esta
cinta es uno de los clésicos de todos los tiempos que siempre
serd relevante. Earl Nightingale es uno de los lideres de los
negocios modernos y la educaciéon de motivacién. Antigua
sabiduria sobre liderazgo es lo que todos necesitamos si que-
remos mantenernos al corriente en la Era de la Informacion.

2.Making Money on the Web {Haciendo dinero en la red) de
Seth Godin. Este grupo de cintas estéd lleno de informacién
préctica, bésica y util sobre como comenzar tu red de negocios
en todo el mundo. Aun si no planeas hacer negocios por
Internet, esta cinta esta llena de fundamentos basicos de ne-
gocios con sentido comun para cualquiera que quiera ser
rico.

3.Thinking Big {Pensando en grande) de Brian Tracy, Bste
juego de cintas es esencial para cualquiera que se dé cuenta de
que puede estar pensando muy en pequefio. Una de las razones
por las que las personas tienen un contexto de escasez 0 no
tienen suficiente dinero es simplemente porque por lo general
piensan muy pequefio. Este juego de cintas ayudara a abrir tu
mente a mayores posibilidades para tu vida.

4.The Art of Excepcional Living {El arte de una vida excep-
cional) de Jim Rohn. Se trata de un programa educativo ex-
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célente para expandir tu contexto. La razén por la que se
trata de un juego de cintas excelente es porque muchas per-
sonas piensan que tienen que hacer cosas grandiosas, o su-
perar obsticulos gigantescos, para ser grandiosas. Jim Rohn
seflala que hay una diferencia entre hacer cosas grandiosas
y vivir una vida excepcional... haciendo las cosas simples
de la vida de manera excepcional. Como expresé en este
libro, no siento que me haya sido otorgado ningtn talento,
apariencia, personalidad o mente geniales. Después de es-
cuchar esta cinta, dejé de enfocarme en hacer cosas grandio-
sas y en cambio me enfoqué en hacer lo que hacia, excep-

cionalmente bien.

5. How to Be a No-limit Person {Como ser una persona sin
limites) del doctor Wayne Dyer. Este es un juego de cintas
excelente sobre coémo hacer que cada dia de tu vida cuente,
expandiendo tu contexto o realidad para permitir que se den
mads oportunidades, mejor salud, mayor felicidad y para en-

frentar los problemas con una mejor actitud.

Cuando voy al gimnasio o voy manejando en el coche, con
frecuencia tengo puesta alguna cinta de la libreria Nightingalc-
Conant de cintas de audio de mentores excelentes. Cuando me
preguntan como encontrar mentores, con vehemencia recomiendo a
la persona que consiga un catdlogo de cintas y busque al mentor de
quien quiere aprender.

2. Me suscribo a los siguientes boletines de noticias financieras
y de negocios:

a. Louis Rukeyser's Wall Street (Wall Street de Louis Rukeyser).
Me parece que su informacién es aguda. Este boletin de no-
ticias es importante para cualquiera que desee estar al co-

rriente sobre lo que estd pasando en Wall Street.
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b. Strategic Investment (Inversion estratégica) de James Dale
Davidson y Lord Rees-Mogg. Estos dos hombres tienen una
perspectiva global sobre la economia mundial. Encuentro
que su informacidén es aguda, a menudo de muchas posturas
y especialmente buena para el inversionista rico.

c. Audio-Tech Business Book Summaries (Resumenes de
libros
de negocios Audio-Tech). Esta organizaciéon publica men-
sualmente el resumen de un libro y un programa en cinta de
audio sobre los libros de negocios mds recientes. Me parece
mejor leer el resumen y escuchar la cinta antes de decidir si

quiero leer el libro.

Estamos pasando a una era de oportunidades sin precedentes...
estamos pasando a la Fra del Empresario. Si lo tinico que quieres es
un cheque con un sueldo mds alto, puedes perderte esta era
mientras otros se vuelven siper ricos. Si no quieres perdértela, te
sugiero que hagas el habito de estar delante de la masa y de ver el

futuro que la masa no puede ver.

Habito #4: Sigue creciendo

El otro dia, un amigo mio se estaba quejando de que habia perdido
millones de délares en la bolsa. Nunca habia invertido antes de
1995, habia pedido dinero prestado para comprar acciones y ahora,
después de que cay6é la bolsa, lo habia perdido casi todo,
incluyendo su casa. No dejaba de quejarse a voz en cuello y
finalmente tuve suficiente. Dije: "Crece. Ya eres un hombre. ;Qué
te hizo pensar que la bolsa siempre subiria?"

Mi comentario no lo detuvo. Seguia diciendo: ";Por qué Alan
Greenspan no bajé las tazas de interés antes? ;Por qué tuvo que
subirlas? Es culpa suya y de mi corredor de bolsa que lo haya
perdido todo. ;Cémo voy ;i devolver todo ese dinero? ;Por qué el



gobierno federal no hace algo sobre las pérdidas en la bolsa?"
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Mientras me alejaba, repeti 1o que habi? dicho antes: "Crece".

Mi padre rico decia con frecuencia: "La gente se hace mas
vieja, pero no necesariamente crece". Muchas personas pasan
del cobijo de papd y mama al cobijo de una empresa o del go-
bierno. Muchos esperan que alguien mds se encargue de ellos o
sea responsable de su falta de sabiduria y sentido comtin. Por eso
buscan un trabajo seguro o santuarios gubernamentales. Dema-
siadas personas se pasan la vida buscando garantias y gastan su
vida evitando los riesgos, evitando crecer y buscando siempre a
un padre sustituto que cuide de ellas. Conozco a muchas perso-
nas que no son capaces de sobrevivir sin la Seguridad Social. Sé
de gente que todavia no tiene la edad suficiente para cobrar la
Seguridad Social y, no obstante, estdn contando con ella y con
Medicare para que las respalde. Esas redes de seguridad del go-
bierno se crearon en la Era Industrial y se crearon s6lo como
redes de seguridad para los muy necesitados. Hoy, desafortuna-
damente, muchas personas, incluso personas muy preparadas y
muy bien pagadas, siguen contando con el gobierno para que
cuide de ellas. Estamos en la Era de la Informacion y es tiempo
de que nosotros como cultura comencemos a crecer y madurar
financieramente. Deja las redes de seguridad del gobierno y los
programas sociales para quienes realmente los necesitan.

Cuando dejé la preparatoria, pensé que habia crecido y que
sabia todas las respuestas. Hoy, con frecuencia digo: "Desearia
haber sabido entonces lo que sé hoy". Hay muchas cosas que
hice en mi pasado que estoy feliz de haber hecho, pero no las
harfa hoy. Creo que crecer es darse cuenta de que crecer signi-
fica hacer las cosas de manera diferente a medida que enveje-
cemos. Hacer continuamente 1o mismo todos los dias de tu vida
sin excepcion en muchas formas es impedir el desarrollo men-
tal y emocional. El mundo estd cambiando, se esta haciendo
mds sofisticado y lo mismo deberia pasar con nosotros.
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Una de las formas en que estd cambiando el mundo es que
ya no hay mucha seguridad en el trabajo ni seguridad financie-
ra. Las empresas estdn empujando a la gente al mundo frio y
cruel diciéndoles: "No esperes que cuidemos de ti una vez que
dejes de trabajar para nosotros". También estdn diciendo: "Me-
jor cuenta con la bolsa para que cuide de ti cuando dejes de
trabajar”. Sin embargo, en el mundo frio y cruel, esperar que la
bolsa siempre vaya hacia a la alza es una fantasia infantil y tan
tonta como esperar que el ratén de los dientes pague tu cuenta
del dentista. Crecer significa estar dispuesto a ser cada vez més
responsable de ti mismo, de tus acciones, de tu educacién con-
tinua y de tu madurez. Si quieres tener un futuro financiero rico
y seguro, es imperativo saber que los mercados bursditiles su-
ben y bajan y que no hay nadie ahi para protegerte. Entre mas
rapidos crezcamos y enfrentemos la realidad, mejor podemos
enfrentar el futuro con mayor madurez. En la Era de la Infor-
macion, somos mds los que necesitamos crecer y alejarnos de
las ideas de la Era Industrial que consisten en esperar que al-
guien mds sea responsable de tu seguridad en el trabajo y de tu
seguridad financiera.

Me temo que en menos de veinte afios serd obvio que la Era
Industrial estd muerta y desaparecida. Lo sabremos cuando el
gobierno finalmente admita que estd quebrado y no sea capaz
de cumplir muchas de sus promesas financieras. Si en veinte
afios demasiadas personas entran en pdnico y comienzan a
drenar su 401 (k), la bolsa caerd, muchas personas se verdn de-
cepcionadas y Estados Unidos puede entrar en una profunda
recesion, posiblemente en una depresion. Si esto sucede, mi-
llones y millones de personas nacidas durante el baby boom y
sus hijos finalmente tendrén que crecer. Crecer significa que te
vuelvas cada vez menos dependiente de los demds y cada vez
mads capaz de cuidarte a ti mismo, tus necesidades y las necesi-
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dades de otros. Para mi, crecer es un proceso de toda la vida, un
proceso que muchas personas estan evitando al buscar seguri-
dad en el trabajo y seguridad financiera proporcionada por al-
guien mds... alguien aparte de ellos.

Crecer continuamente es un habito importante. Si vas a reti-
rarte joven y rico, necesitards crecer mucho mds rapido de lo
que estdn dispuestas la mayoria de las personas.

Hébito #5: Debes estar dispuesto a fracasar mas

Una de las diferencias mds grandes entre mi padre rico y mi
padre pobre era que mi padre pobre no estaba dispuesto a fra-
casar. Pensaba que cometer errores era un signo de fracaso...
después de todo era maestro. Mi padre pobre también pensaba
que en la vida sélo habia una respuesta correcta.

Mi padre rico constantemente se aventuraba en dreas de las
que no sabia nada. Mi padre rico crefa en sofar en grande, en
probar cosas nuevas y en cometer pequefios errores. Al final de
su vida me dijo: "Tu papd se pasé la vida pretendiendo que
sabia todas las respuestas correctas y evitando errores. Por eso,
al final de su vida, comenz6 a cometer grandes errores". Mi
padre rico también dijo: "Una de las cosas magnificas sobre
estar dispuesto a probar cosas nuevas y a cometer errores es
que cometer errores te hace humilde. Las personas que son hu-
mildes aprenden mds que las que son arrogantes".

Con los afios, vi a mi padre rico entrar en negocios, empresas
y proyectos de los que con frecuencia no sabia nada. Solia sen-
tarse, escuchar y hacer preguntas durante horas, dias y meses y
obtenia el conocimiento que necesitaba. Siempre estaba dispuesto
a ser humilde y a hacer preguntas esttipidas. Sobre esto decia:
"Lo que es estupido es pretender que eres inteligente. Cuando
pretendes ser inteligente, estds en la cima de la estupidez".
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Mi padre rico también estaba dispuesto a estar equivocado.
Si cometia un error, siempre estaba listo para disculparse. No
trataba de tener la razén todo el tiempo. Decia: "En la escuela
s6lo hay una respuesta correcta. Si alguien tiene una mejor res-
puesta que la tuya, tomala. Asi tendrds dos respuestas correc-
tas". También solia decir: "Las personas que tienen sélo una
respuesta correcta por lo general son tres cosas. Una: general-
mente son argumentativas o defensivas. Dos: con frecuencia
son personas muy aburridas. Y tres: con frecuencia se vuelven
obsoletas porque no logran darse cuenta de que su Unica res-
puesta correcta ahora es equivocada”.

De modo que el consejo de mi padre rico era: "Vive un poco.
Todos los dias haz algo atrevido y un poco arriesgado. Aun si
no te haces rico, este habito hard que tu vida se mantenga emo-
cionante y te mantendrd mds joven durante mas anos".

Desafortunadamente, mi padre pobre se pasé la vida hacien-
do las cosas correctas. Hizo lo correcto cuando fue a la escuela.
Consigui6é un trabajo de maestro porque en su mente era lo
correcto. Trabajo duro y subi6 la escalera porque era lo correc-
to. Se opuso a su jefe porque estaba alterado con la corrupcion
del gobierno porque era lo correcto. Al final de su vida, pasé
veinte afios frente a la television molesto porque habia hecho
todo lo correcto y a nadie parecia importarle que él lo hubiera
hecho. Se molestaba mucho cuando pensaba en todos sus com-
pafieros que €l consideraba habian hecho lo incorrecto, pero
ahora eran ricos o tenian puestos de poder.

Mi padre rico decia: "A veces lo que te parece correcto al
comienzo de la vida no es lo correcto para ti al final de tu vida.
Demasiadas personas no tienen €xito simplemente porque tie-
nen miedo de cambiar o porque son incapaces de cambiar con
los tiempos. La razén por la que son incapaces de cambiar es
porque tienen miedo de estar equivocados. A veces, para estar
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en lo correcto, todos necesitamos estar equivocados. Si quere-
mos aprender a andar en bicicleta, debemos pasar por el proce-
so de estar equivocados durante algin tiempo. La mayoria de
las personas no tienen éxito simplemente porque quieren estar
en lo correcto pero no estan dispuestas a estar equivocadas. Es
su miedo de fracasar lo que ocasiona que fracasen. Es su nece-
sidad de ser perfectas lo que las hace ser imperfectas. Es su
miedo a verse mal lo que causa que al final se sientan mal sobre
si mismas".

Para las personas que tienen miedo al fracaso, o que le te-
men a cometer errores, he creado una cinta de audio con
Nightingale-Conant titulada Rich Dad Secrets {Secretos de
Padre Rico). El secreto de mi padre rico era que el mundo
estd disefiado para que no fracasemos. El mundo estd disefa-
do para que ganemos. El reto es estar dispuesto a fracasar
primero para poder ganar. El problema que esta cinta ayuda a
superar es el miedo al fracaso que tiene una persona. Una vez
que entiendas los Secretos de Padre Rico, estards mas dis-
puesto a fracasar, para poder ganar. Como decia con frecuen-
cia mi padre rico: "Las personas que evitan fracasar, también
evitan el éxito. Fracasar es una parte integral del éxito".

En resumen, lo que mi padre rico hizo diariamente fue estar
dispuesto a fracasar un poco todos los dias. Mi padre pobre
hizo todo lo posible por no fracasar en lo absoluto. La diferen-
cia en esos pequefios habitos hizo una gran diferencia hacia el
final de su vida.

Habito #6: Escuchate a t1 mismo

El dltimo y el mds importante de los hédbitos para cualquiera
que quiera retirarse joven y rico es escucharse a si mismo. Mi
padre rico decia con frecuencia: "La fuerza m;is poderosa que
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tengo es lo que me digo a mi mismo y lo que creo". Este habito
es otra forma de expresar tu realidad o tu contexto. Lo que mi
padre rico queria decir con fu fuerza mds poderosa se refiere al
concepto biblico de que tus palabras se hacen carne. En otras
palabras, presta mucha atencién a lo que te estds diciendo a ti
mismo, porque lo que te estds diciendo es en lo que te conver-
tirds cada dia.

Mi padre rico solia decir: "Los perdedores se enfocan mu-
cho en lo que no quieren en la vida, en vez de ser especificos
con lo que si quieren. Eso es lo que hacen diferente. Es un
habito. Lo mismo es cierto con el dinero".

"Asi que hay una gran diferencia entre alguien que constan-
temente dice: 'No quiero ser rico' y alguien que dice: 'Quiero
ser rico'", contesté.

Mi padre rico asintié y dijo: "Me parece que la mente huma-
na no escucha hazlo sino no lo hagas. So6lo escucha el tema que
se discute... palabras como gordo, sano, pobre y rico. Sea cual
sea el tema, es en lo que te conviertes".

"(Entonces cuando alguien dice: 'No quiero perder dinero'
lo tnico que escucha la mente es 'Quiero perder dinero'?" pre-
gunté, buscando mayor claridad de la leccién de mi padre rico.

"Asi es como me parece", dijo.

"¢Entonces lo que hacen muchas personas es hablar sobre lo
que no quieren o sobre lo que no pueden tener?", dije.

"Asi es. Pero hago algo mdis que eso. Es uno de mis hébi-
tos", dijo mi padre rico.

"¢ Algo mds que simplemente decir lo que quieres?", pregunté.

Mi padre rico asintié y me dio uno de los hdbitos mds im-
portantes para mi vida. Dijo: "A veces, todos nos sentimos
asustados, inseguros y llenos de dudas. Es parte de ser seres
humanos. Cuando me siento asi, lo primero que hago es revi-
sar mis pensamientos. Si me siento mal o me siento asustado,
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sé que estoy diciendo o pensando algo que hace que me sienta
de ese modo".

"Estd bien", dije. ";Cudl es el siguiente paso?"

"Cambio mis pensamientos o palabras por palabras que quie-
ro", dijo mi padre rico. "Por ejemplo, si tengo miedo de perder,
me digo: ';De qué tengo miedo, qué quiero hacer en cambio y
qué necesito hacer para llegar a donde quiero?' Si te das cuen-
ta, todas son preguntas que primero abren mi realidad a nuevas
posibilidades y realidades".

Asenti y dije: ";Entonces qué?"

"Entonces me siento en silencio hasta que el sentimiento de
miedo se aleja y el sentimiento que quiero llega a la zona de mi
corazon, mi pecho y mi estomago. Cuando puedo sentir el sen-
timiento que quiero y cuando tengo los pensamientos que quie-
ro, entro en accién. Me preparo primero, entro en la mentali-
dad adecuada, el sentimiento emocional que quiero en lugar
del que no quiero, luego entro en accién".

El resumen de este proceso es:

1.Nota los pensamientos que no quieres... cambia a pensa-
mientos sobre cosas que quieres.

2.Nota los sentimientos que no quieres... cambiar a sentimien -
tos que quieres.

3.Entra en accion y sigue adelante, corrigiendo si es necesa-
rio, hasta que consigas lo que quieres... en vez de lo que no
quieres.

Poniéndolo en practica

Hace unos afios, estaba en Las Vegas por una noche. No suelo
jugar mucho, pero como tenia que matar el tiempo, decidi ju-
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gar un poco de blackjack. En cuanto llegué a la mesa, noté que
mi cuerpo se empezaba a tensar con el miedo de perder y mi
mente comenzé a decir: "So6lo puedes perder 200 dolares. Lue-
go tienes que parar".

De inmediato, cambié mis pensamientos a: "Tengo 200 d6-
lares para jugar y cuando gane 500 voy a parar." Tenia en su
lugar mi estrategia de entrada y de salida. Luego me senté a la
mesa, viendo como repartia el tallador, pero no puse nada de
dinero. En lo profundo de mi pecho, podia sentir el miedo a
perder. Enfoqué mi atencién en cambiar el sentimiento de per-
der por el de ganar. S6lo cuando pude sentir la confianza de
un ganador en mi pecho, mi corazén y mi estbmago comencé a
jugar dinero. Aunque perdi las primeras manos, lo tnico que
hice fue enfocarme en pensamientos ganadores y cu sen-
timientos ganadores. Después de una hora, sali con mis 500
dolares.

La otra noche, me encontré otra vez en Las Vegas. De
nuevo, pasé por el proceso. El problema era que esta vez no
podia ganar, sin importar qué tan enfocados estaban mis pen-
samientos y mis sentimientos. Una vez que desaparecieron
mis 200 dolares, tuve que luchar contra mis sentimientos para
no poner mds dinero. Alejarme de la mesa fue una de
las cosas mds dificiles que tuve que hacer.. Queria ir detrds de
mi dinero.

A medida que me alejaba, pude escucha! a mi padre rico
diciendo: "Aun con los mejores pensamientos v sentimientos,
a veces las cosas simplemente no salen a in manera. Un gana-
dor sabe cudndo renunciar y alejarse. Un ganador debe saber
que perder es parte de ganar. S6lo un perdedor se queda en la
mesa equivocada para siempre, perdiéndolo todo, esperando
demostrar que no es un perdedor".
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Relaciones felices

Este proceso de elegir como pensar y sentir funciona también
en las relaciones. He notado que me siento terrible cuando pienso
en todas las cosas que mi esposa, Kim, no hace... y me siento
locamente enamorado de ella cuando pienso en todas las cosas
maravillosas que hace y que hacemos juntos.

Los Righteous Brothers tenian un éxito titulado You 've Lost
That Loving Feeling ("Has perdido ese sentimiento de amor").
En lo que respecta a los negocios y a las inversiones, muchas
personas han "perdido ese sentimiento ganador".

Manteniendo la fe

Durante el periodo de 1985 a 1994, Kim y yo nos enfocamos
en lo que queriamos e hicimos nuestro mejor esfuerzo para sen-
tirnos como queriamos sentirnos y como nos sentirfamos cuan-
do nuestros suefios se hicieran realidad. Aunque hubo veces en
que las cosas no salieron como queriamos que salieran, lo que
nos ayudo a salir durante los tiempos dificiles fue enfocarnos
en lo que queriamos y sentirnos como querfamos sentirnos.
Elegir como quieres sentirte y elegir pensar lo que quieres pen-
sar es un habito muy importante que me ensefié mi padre rico.
Si tan so6lo pudiera sentirme y pensar asi sobre la fria ensalada
verde que tengo frente a mi...

El punto de este hdbito es que paso por el proceso de pen-
sar y sentir en especial cuando siento miedo o dudas sobre mi
mismo. Para mi, hacer eso es un mejor hédbito que permitir
que tus sentimientos de duda e incertidumbre dirijan tu vida.
Aunque el proceso no siempre asegura que gane, sigue siendo
un buen hédbito que me ha permitido ganar en ocasiones
cuando las probabilidades me eran adversas y queria correr.
Siempre recuerda que todos los ganadores pierden una que
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otra vez... pero eso no significa que tengan que sentir o pen-
sar como un perdedor.

Como dice Nike: "S6lo hazlo". En la vida, parece que lo que
hacen los ganadores es enfocarse en lo que quieren y los perde-
dores parecen enfocarse en lo que no quieren. Por eso es tan
importante hacerte el habito de escucharte a ti mismo con regu-
laridad. Los ganadores mantienen esos sentimientos ganadores
y pensamientos ganadores, aunque no estén ganando. Se trata
de un hibito muy importante.

(Puedes adoptar esos hédbitos?

Antes de ir mas lejos, quiero volver a remarcar lo importante
que me parecen estos habitos basicos. Se trata de habitos muy
faciles que practicamente cualquier persona de mas de diecio-
cho afios puede seguir. No obstante, aunque son faciles, temo
que solo unos cuantos los hardn sus hébitos.

Si puedes hacer que estos habitos sencillos se conviertan en
habitos tuyos durante toda tu vida, los pasos de los siguientes
capitulos te resultardn faciles y te hardn mds rico de lo que
alguna vez hubieras podido imaginarte. Como decia mi padre
rico: "La historia de los tres cochinitos es mds que un cuento de
hadas. Es una historia llena de verdades. Si quieres construir
una casa de ladrillos necesitas buenos habitos... puesto que los
buenos habitos son los ladrillos de los ricos".
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El apalancamiento de
tu dinero

(Quién trabaja mas duro? ;Tu o tu dinero?

El 12 de marzo de 2001, los canales financieros estaban llo-
rando amargamente la caida de la bolsa. El 10 de marzo de
2000, sélo un ano antes, el NaspaQ estaba a una altura histérica
de 5048.62. Ese dia, el 12 de marzo de 2001, el NasDAQ estaba
en 1923, una caida de 62 por ciento aproximadamente en un
afio. También en ese mismo dia, los accionistas perdieron 445
mil millones de ddlares en transacciones de cambio. Ob-
viamente, muchas personas estaban muy preocupadas,
asustadas o enojadas.

En uno de los canales, un comentarista dijo algo sobre lo
que yo habia estado preocupado por afios. Dijo: "Muchos
inversionistas ricos sélo estdn haciéndose mads ricos con esta
caida de la bolsa. Se hacen ricos porque entran y salen del mer-
cado. Me preocupa la persona trabajadora a quien le han arre-
batado su plan de pension. Estas personas dejaron el dinero de
su retiro en la bolsa porque tuvieron que hacerlo".

Mi esposa, Kim, también estaba viendo el programa y escu-
chando al comentarista. Kim dijo: "Ver como desaparece tu
plan de retiro debe ser semejante a ver como se quema tu casa
sin tener una manguera para apagar el fuego".
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En Guia para invertir de Padre Rico, escribi que los pobres y
la clase media invierten en fondos de inversién mientras los ri-
cos invierten en fondos de resguardo. Aunque muchas personas
dicen que los fondos de resguardo son demasiado arriesgados,
yo tiendo a estar en desacuerdo. Pienso que los fondos de inver-
sién son mucho més arriesgados, simplemente porque la mayo-
ria tiende a tener un buen desempefio sélo cuando los mercados
bursitiles estdn a la alza. Por lo menos con algunos fondos de
resguardo, puedes hacer dinero en un mercado bursétil tanto a la
alza como a la baja. ;Cudl crees que es mds arriesgado a largo
plazo? ;Cémo te sentirfas si te estuvieras preparando para reti-
rarte y acabaras de ver como tu fondo de retiro se reduce a la
mitad? Por lo menos si tienes un seguro contra incendios puedes
reconstruir tu casa en menos de un aio si se quema. Para muchas
personas, es posible que no tengan suficiente tiempo para re-
construir su fondo de retiro si éste desaparece al final de su vida.

. Tu dinero simplemente estd ahi parado sin hacer
nada?

Una de las razones por las que la gente trabaja tan duro toda su
vida simplemente es porque le ensefiaron a trabajar mas duro
que su dinero. Cuando la mayoria de las personas piensan en
invertir, muchas simplemente estacionan su dinero en una cuen-
ta de ahorros o en su cuenta de retiro, mientras contindan con
su vida de trabajo duro. Mientras trabajan, esperan que su di-
nero también esté trabajando. Luego, cuando sucede algo como
un desastre financiero, su dinero estacionado se ve diezmado y
la mayoria carece de un seguro contra desastres financieros.

Mi padre rico decia: "La mayoria de las personas se pasan
la vida construyendo casas financieras de paja, casas
susceptibles al viento, a la lluvia, al fuego y a los lobos
malos".
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Por eso mi padre rico nos ensefid a su hijo y a mi cémo hacer
que nuestro dinero no dejara de moverse. Para ilustrar més este
punto, un dia, en un campamento, hizo que Mike y yo saltara-
mos una y otra vez la crepitante fogata. Dijo: "Si se estdn mo-
viendo, ni siquiera el fuego podré lastimarlos. Si estdn de pie
quietos cerca del fuego, aunque no estén en el fuego, al final el
calor llegara hasta ustedes". Esa mafiana, mientras veia como
la bolsa se hundia cada vez mds bajo, pude escuchar a mi padre
rico contandonos esta historia a su hijo y a mi. Son las personas
que estdn de pie quietas con su dinero estacionado quienes es-
tan sintiendo el calor. Si quieres retirarte joven y rico, necesita-
rds trabajar més duro y mds rdpido. Tu dinero tendrd que hacer
lo mismo. Dejar tu dinero parado en un lugar es como ver una
pila de hojas otofiales secas, esperando la chispa... la chispa
que las convertird en una hoguera.

(Qué tan rapido es tu dinero?

Una de las razones por las que Kim y yo nos retiramos pronto
fue porque mantuvimos nuestro dinero en movimiento Mi pa
dre rico con frecuencia se referia a este concepto como velici-
dad del dinero. Decia: "Tu dinero debe ser como un buen porro
cazador de péjaros. Te ayuda a encontrar un pdjaro, lo atrapa y
luego se vay te consigue otro pdjaro. La mayor pal te del dinero
de la gente actda como el pijaro que simplemente se aleja vo-
lando". Si quieres retirarte joven y rico, es muy importante que
tu dinero sea como un perro cazador de pdjaros, que sale todos
los dias y lleva a casa cada vez mads activos.

Hoy, muchos especialistas en planeacion financiera y mu-
chos administradores de fondos de inversion dicen al inver-
sionista promedio: "Sélo danos dinero y nosotros lo pondremos
a trabajar para ti". La mayor parte de los inversionistas
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asienten y repiten el mantra: "Invierte a largo plazo, compra y
conserva, y diversifica". Su dinero se queda estacionado y
ellos regresan a trabajar. Para la mayoria de los inversionistas,
se trata de ideas muy buenas, dado que muchos inversionistas
no tienen ningun interés en aprender cémo poner a trabajar su
dinero, puesto que prefieren trabajar mds duro que su dinero.
El problema con esos planes de los inversionistas promedio es
que no necesariamente son estrategias productivas de in-
version ni necesariamente son mas seguros.

Kim y yo no guardidbamos nuestro dinero en una cuenta de
retiro para retirarnos jovenes. Sabiamos que teniamos que man-
tener nuestro dinero trabajando, y duro para adquirir cada vez
mas activos. Una vez que nuestro dinero nos compraba un acti-
vo, ese dinero pronto se volvia a emplear para salir y conse-
guirnos otro activo. La estrategia que usamos para mantener
nuestro dinero en movimiento y comprandonos cada vez mas
activos es una estrategia que casi todo el mundo puede usar.
Como lo prometi, este libro enlistard cosas que casi cualquiera
puede hacer para hacerse rico.

Manten el dinero en movimiento

Una de las estrategias que usamos para mantener en movimiento
nuestro dinero fue comprar propiedades de alquiler y, en un
afio o dos, pedir prestado nuestro propio pago inicial para com-
prar otra propiedad de alquiler. Eso fue seguir el consejo de mi
padre rico sobre usar el dinero como un perro cazador de paja-
ros. La persona promedio denomina este proceso préstamo so-
bre hipoteca. Algunas personas lo llaman préstamo de consoli
dacion sobre factura para pagar deudas de tarjetas de crédito
Puedes notar que Kim y yo pedimos dinero prestado para com-
prar inversiones y que la persona promedio usa el capital de
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deuda para pagar deudas malas. Este es un ejemplo del péjaro
que salia volando por la ventana. Aunque sigue siendo veloci-
dad del dinero, es velocidad del dinero que se aleja de ti, en vez
de comprarte activos.

Un ejemplo simple

El siguiente es un ejemplo de cémo invertimos y luego pedi-
mos dinero prestado para invertir en otros activos. En 1990,
Kim y yo notamos una casa en venta en un hermoso vecindario
de Portland, Oregon. El duefio estaba pidiendo 95 000 ddlares
pero la propiedad no se vendia. La economia estaba mal, la
gente sufria recortes de personal y habia muchas casas en el
mercado. Habriamos hecho una oferta antes, pero esa casa no
encajaba en nuestro portafolio de inversion. Era demasiado cos-
tosa y demasiado bella como para considerarla una propiedad
de alquiler a largo plazo. Si esta casa estuviera en San Francis-
co, habria sido una casa de 450 000 délares. No obstante, vi-
mos esta propiedad porque podiamos darnos cuenta de que te-
nia mucho valor y potencial.

En nuestro camino de ida y de regreso al aeropuerto, pasa-i
bamos por la casa para ver si seguia en venta. Después de cerca de
seis meses finalmente tocamos la puerta y descubrimos que el
duefio estaba muy ansioso por vender y listo para escuchar
cualquier oferta. Debia 56 000 ddlares asi que le ofreci 60.000 y
nos arreglamos en 66 000. Le di 10.000 ddlares y nos hicimos
cargo de la hipoteca que ya tenfa. Un mes después, el duefio y su
familia se habjan mudado y estaban en camino a California felices
de haber vendido su casa. No hicieron mucho dinero y no
perdieron mucho dinero. La casa se rent6 de inmediato y termi-.
namos obteniendo como 75 ddlares al mes de flujo de efectivo
positivo después de pagar toda la deuda y los gastos. Cerca de
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dos afios después, el mercado habia mejorado y muchas perso-
nas nos estaban haciendo ofertas para comprarla, entre las cua-
les la mejor era de 86 000 ddlares. Kim y yo no aceptamos la
oferta, aunque era tentadora. Si hubiéramos vendido, habria-
mos tenido un aumento de aproximadamente un ciento por cien-
to de ganancia anual en nuestro pago inicial como se ilustra en
los nimeros siguientes.

86 000 ddlares oferta inicial
-66 000  precio de compra
20000 ganancia

20 000 = aproximadamente 200 por ciento en dos afios,
10 000 ddlares de pago inicial, cien por ciento al
afio en ganancia efectivo sobre efectivo. (Digo
aproximadamente porque habria otros gastos
involucrados en la transaccion y no toma en cuen-
ta la combinacién.)

Aunque el 100 por ciento de ganancias era atractivo, no ven-
dimos. La casa estaba en un vecindario excelente y sentimos
que al final alcanzaria el rango de 150 000 délares en tres o
cuatro afos. En lugar de vender esa casa, decidimos comenzar
a comprar mas, ahora que el mercado estaba dando buen precio
de venta y también ingreso de alquiler.

Debido a los fuertes indicadores del mercado, Kim y yo so-
licitamos un préstamo sobre hipoteca, El balance en la hipote-
ca ahora era menos de 55 000 ddlares y el aumento de valor
lleg6 a aproximadamente 95 000 ddlares. La renta podia cubrir
una hipoteca de alrededor de 70 000 ddlares, asi que refinan-
ciamos la casa y pusimos en nuestro bolsillo aproximadamente
15 000 ddlares. Habiamos recuperado nuestro dinero y seguia
mos teniendo el activo. El perro habia atrapado al pjaro y aho-
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ra podiamos salir a buscar otro pajaro. Ademas de eso, el perro
ahora valia 15 000 ddlares.

En unos cuantos meses, después de ver varios cientos de
propiedades, encontramos nuestro nuevo blanco. Era una casa
excelente en el mismo vecindario. La casa no se habia mostra-
do bien puesto que el duefio habia dejado que sus hijos vivie-
ran en ella sin pagar renta durante afios. El precio que pedian
era de 98 000 délares y, después de varias ofertas y contraofertas,
la compramos por 72 000 dodlares, gastamos 4 000 ddlares para
pintura y reparaciones y la pusimos en renta.

A finales de 1994, vendimos las dos casas justo por un poco
menos de 150 000 ddlares cada una y tomamos ese dinero para
comprar un condominio grande en Arizona, donde los precios
del mercado seguian bajos.

Ademads de mantener en movimiento nuestro dinero, hay al-
gunos puntos que quisiera sefialar.

1.Nos fue bien porque el mercado seguia bajo y eso nos dio
tiempo para buscar y negociar inversiones sensatas. Si el
mercado hubiera estado alto, tenderfamos a buscar con ma yor
esfuerzo y tenderiamos a ser aiin mas cautelosos.

2.Las inversiones tenian que tener sentido 40y, no mafiana.
Digo esto porque demasiadas personas tienen la estrategia de
compra, conserva 'y reza. M1 padre rico siempre decia: "Tu
ganancia se produce cuando compras, no cuando vendes".
Cada propiedad que compramos tenia que tener un flujo de
efectivo positivo en el dia que la comprabamos incluso en
una economia mala. Si el mercado no hubiera subido, Kim y
yo seguiriamos felices con la inversion.

3.Como dije antes en este libro, cada inversionista tiene una estra-
tegia de salida antes de entrar en el mercado. Como éste era un
nuevo tipo de' mercado, aunque era inversion en bienes raices,
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era un tipo diferente de inversion en bienes raices. Esta dife-
rencia nos exigié comenzar de nuevo, haciendo nuestra inves-
tigacion y dando con nuevas estrategias de entrada y salida.

4.Esas dos casas se venderian por 200 000 a 250 000 ddlares
hoy en dia, ahora que se ha recuperado el mercado de
Portland. La razén por la que vendimos antes fue para dejar
algo de dinero en la mesa para el siguiente comprador, para
también aprovechar un mercado que estaba bajo y a punto de
subir, en este caso, el de Phoenix, y porque nuestro
portafolio de inversiéon habia cambiado. Ya no teniamos
casas para una sola familia; ahora nos habfamos graduado
para pasar a condominios cada vez méas grandes, otra vez para
tener mds apalancamiento.

5.Conoce la diferencia entre ser inversionista 'y comerciante.
Nosotros fuimos inversionistas cuando estuvimos dispuestos
a comprar y conservar propiedades por su flujo de efectivo.
Fuimos comerciantes cuando supimos nuestra estrategia de
entrada y de salida. En otras palabras, un inversionista compra
para conservar y un comerciante compra para vender. Si quieres
retirarte rico, necesitas saber en qué son diferentes y como ser
las dos cosas.

En mi opinién, una de las razones por las que tantas perso-
nas perdieron dinero en esa ultima caida de la bolsa se debi6 a
que en realidad eran comerciantes que pensaban que eran
inversionistas. De nuevo, esto ilustra ain mas la importancia
de saber las definiciones de las palabras.

6. Kim y yo invertimos a largo plazo. Pero para nosotros invertir
a largo plazo no significa estacionar el dinero, dejarlo en una
gran pila, pensando que estds diversificado cuando en reali
dad todas tus inversiones estan en esc unico vehiculo, un ve
hiculo como los fondos de inversion v luego te encuentras en
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espera de que el viento no sople o de que el fuego no arda.
Para nosotros, invertir significa estar en el mercado todos y
cada uno de los dias de nuestra vida, reuniendo mas informa-
cion, obteniendo cada vez mds experiencia de la vida real y
manteniendo en movimiento nuestro dinero, sobre el fuego.
Nosotros no compramos, conservamos y rezamos, que es lo
que hacen, significando a largo plazo, millones de personas.

"Quiero recuperar mi dinero"

La mayoria de los compradores saben que pueden recuperar su
dinero si no les gusta el producto que acaban de comprar. La
mayoria de los minoristas ofrecen una garantia de devolucién
del dinero si el cliente no estd satisfecho. El problema con la
mayoria de las garantias de devolucion del dinero es que, para
poder recuperarlo, primero tienes que devolver el producto. Si
eres un inversionista sofisticado, lo que quieres es la devolu-
cién de tu dinero y también quieres conservar el activo. Esa el
la razén por la que me encanta invertir. Logro quedarme con lo
que compré y recupero mi dinero. Por esa razén mi padre rico
decia: "Una de las cosas mas importantes que necesita decir un
inversionista real es: 'Quiero recuperar mi dinero. También
quiero conservar mi inversion''.

Si puedes entender el principio de la inversion, entenderds
lo que significa velocidad del dinero. Significa que quieres re-
cuperar tu dinero lo mds rapido posible para reinvertirlo con el
fin de adquirir otros activos.

Mas de una forma de acelerar tu dinero

Esta idea de la velocidad de tu dinero no se aplica sélo a los
bienes raices. La idea de la velocidad del dinero es realmcenle



330 ROBERT T. KIYOSAKI

un principio o herramienta mental de los ricos. Una vez que
entiendes el principio, quieres ser capaz de aplicarlo en todo lo
que haces. La velocidad del dinero es un aspecto importante
del apalancamiento.

Otra forma de aumentar la velocidad del dinero es a través
de conocer las leyes en materia de impuestos y a través del
uso de entidades corporativas. Por ejemplo, digamos que
alguien es duefo de un negocio y también tiene parte de un
segundo negocio que invierte en bienes raices. El diagrama y
la explicacion se ven de la siguiente manera:

Negocio de

Negocio X bienes raices
Ingreso Ingreso

Ingreso de rentus

Gasto Gasto
Renta
Impuestos
Activos Pasivos Activos Pasivos

Propiedad de

El negocio alquiler

El egreso por arriendos de una compaiia fluye al ingreso por
arriendos de la otra. Es probable que no reconozcas por qué esto
es importante. Como es probable que sepas, a un negocio se le
cobran impuestos después de tomar en cuenta sus gastos, mien-
tras que a los individuos se les cobran impuestos antes de sus
gastos. Asi que un individuo que renta una casa paga por ella con
dinero después de impuestos. El negocio puede pagar esa renta
con dinero previo a impuestos. El ingreso por arriendos pasa a
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otra entidad corporativa pero ese ingreso se clasifica ahora como
ingreso pasivo, en vez de ingreso ganado. (Hay una excepcion
donde el duefio de dos empresas es el mismo y el ingreso debe
tratarse como ingreso ganado. Por ejemplo, si tienes un negocio
en tu casa y te pagas renta a ti mismo, tendrds que tratar ese
ingreso como ingreso ganado.) El ingreso pasivo, si se maneja
adecuadamente, puede pasar al individuo o al negocio pagando
sustancialmente menos en impuestos. Como siempre, recomen-
damos tener consejeros competentes en materia de leyes y de
impuestos antes de hacer algo similar.

Una persona que administra su portafolio de inversién o de
negocios de esta forma puede mantener su dinero moviéndose
mads rapido pagando mucho menos impuestos. Si fluyera hacia
una sola entidad corporativa, se estancaria y se le cobrarian
muchos impuestos.

Al ver las columnas de activos de ambos negocios, notaras
que estd el activo del negocio en una columna y el activo de
la propiedad de alquiler en la otra. En este ejemplo, el dinero
de esa persona se usa para crear o adquirir dos activos con im-
puestos eficaces. Este es otro ejemplo de velocidad del dinero
o dinero que trabaja en lugar de estar estacionado.

No puedes hacer eso

Cuatro palabras que escucho a menudo cuando uso el ejemplo
anterior en mis clases de inversion son: "No puedes hacer eso".
Como sabes, ésas son palabras que definen la realidad o con-
texto de una persona. En mis tiempos anteriores, iba con em-
presas pequeiias y les explicaba esas estrategias para emplea-
dos de la compaiiia.

Al final de mis platicas, casi siempre escuchaba que decian:
"No puedes comprar bienes raices tan barato". O: "No puedes com-
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prar una casa sin una nueva hipoteca o sin la aprobacién de un
banquero". O: "No puedes ser el duefio del negocio y de la compa-
fifa que le renta los bienes raices a tu negocio". O: "Eso puede
funcionar en Estados Unidos, pero no se puede hacer en mi pais".

Ya no doy esas platicas sobre inversion a empleados ni auto-
empleados. S6lo doy esas platicas a personas que son o quieren
ser duefios de negocios o inversionistas. Dejo que asesores de
inversion tradicionales hablen con grupos de empleados o de
autoempleados, no por los individuos involucrados sino por la
conciencia colectiva de esos grupos. Como dije antes, las pala-
bras "No puedo" a menudo son las palabras que definen el cua-
drante del que proviene una persona.

El ejemplo usado arriba se hace todos los dias en todo el
mundo. En todos los paises en los que he hecho negocios, es
una prictica comin comprar un edificio con sélo hacerse cargo
de la hipoteca. Pero esto se hace principalmente en inversiones
grandes. La idea de un negocio que renta bienes raices de otro
cuyo propietario es la misma persona se hace todo el tiempo.
Es una practica comun. McDonald's usa esta misma férmula.
Le vende una franquicia a un individuo. Luego el individuo le
paga a McDonald's una cuota de franquicia y también le paga
renta a McDonald's por el bien raiz. De Padre Rico, Padre Po-
bre, es probable que recuerdes que Ray Kroc, el fundador de
McDonald's decia: "Mi negocio no son las hamburguesas, mi
negocio son los bienes raices". Ray Kroc y su equipo obvia-
mente comprendian la velocidad del dinero y cémo usarlo para
adquirir més de un activo.

Velocidad del dinero con activos en documentos

La idea de la velocidad del dinero se aplica a todos los activos,
incluyendo los activos en documentos. Cuando alguien ve una
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proporcién P/E de una accidn, estan viendo la velocidad en mu-
chas formas. Cuando alguien dice que la proporcion P/E de una
accion es veinte significa que te tomard veinte afios recuperar
tu dinero, con base en el precio y las ganancias actuales. Por
ejemplo, si el precio de una accion es de veinte ddlares hoy y
estd pagando un doélar de dividendo anual, entonces te tomara
veinte afios recuperar tu dinero.

Laregla del 72

La regla del 72 es otra medida de velocidad del dinero. Esta
regla mide el interés o porcentaje anual de crecimiento de algo,
Por ejemplo, si recibes diez por ciento de interés en tus aho-
rros, tu dinero se duplicard en 7.2 afios. Si tu accién esté au-
mentando de valor en cinco por ciento al afio, eso significa que
te tomard 14.4 anos duplicar tu dinero. Si aumenta de valor en
veinte por ciento al afio, entonces tomara 3.6 afios duplicar el
valor. La regla del 72 es simplemente dividir el niimero 72 en-
tre el interés o porcentaje de ganancia en valor para dar la rela-
tiva velocidad a la cual se duplicara tu dinero.

Durante el auge econémico de finales de los noventa, mu-
chos especialistas en planeacion financiera y asesores de in-
version estaban vendiendo la sabiduria de la regla del 72. Hace
unos aifios, un joven asesor de inversiones me dijo que su porta-
folio de inversion estaba duplicando de valor cada cinco aios.
Le pregunté cdmo sabia eso puesto que sélo habia eslado invir-
tiendo desde tres afios atrds. Su respuesta fue: "Porque el fondo
de inversion donde estd mi dinero ha promediado mas de quin-
ce por ciento anual durante los tltimos dos afios". Le agradeci
su entusiasmo en su intento por venderme mds fondos de in-
version, pero decliné. Me pregunto qué estara diciendo hoy.
Pensé en contarle la historia del toro y el oso. Esa historia dice
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que el toro sube por las escaleras pero el oso baja saltando por
la ventana. En otras palabras, como diria mi padre rico: "Los
promedios son para inversionistas promedio".

Jugando con dinero de la casa

Se trata de una forma mads en la que un inversionista puede usar
la velocidad del dinero a su favor y se hace jugando con dinero
de la casa.

Hay dos razones por las que me encantan las acciones de
capital pequefio. La razén nimero uno es porque soy empresario
mds que una persona corporativa. Me gustan y entiendo los
problemas de las pequefas compafifas que empiezan y puedo
sentir si un negocio tiene posibilidades de crecimiento o no. La
razon numero dos es porque una accion de capital pequefio ,
puede duplicar o triplicar su valor mucho mas rapido que una
accion de primera con precios superiores de demanda. Como
una accion de capital pequeno tiene una mejor probabilidad de
duplicarse o triplicarse més rdpido que muchas acciones de ca-
pital alto, en las condiciones de mercado adecuadas es mds fécil
jugar con dinero de la casa. El siguiente es un ejemplo de jugar
con dinero de la casa.

Digamos que compras 5 000 acciones de una compafifa X
por cinco ddlares cada accion. Ahora tienes 25 000 délares en
la bolsa. La bolsa te sonrie y, en menos de un afio, el precio de
la compaiiia X es ahora de diez ddlares por accion. Ahora tie-
nes una valorizacion del mercado de 50 000 dodlares. Un inver-
sionista codicioso, cosa que yo he sido, dirfa: "La bolsa seguird
subiendo asi que esperaré". Una vez mads, una estrategia de sa-
lida es importante antes de entrar a la bolsa.

En lugar de quedarte y sélo estacionar tu dinero, una forma
de aumentar la velocidad de tu dinero es simplemente vender
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25 000 dolares en valor de acciones. De esa forma, seguiras
teniendo 25 000 ddlares en valor de acciones y habras recupe-
rado tu dinero. Las acciones restantes que tienen la valoriza-
cién de 25 000 ddlares en ese momento son un ejemplo de ju-
gar con dinero de la casa.

Yo uso esta estrategia con frecuencia, pero no todo el tiem-
po. Ha habido veces en que el precio de la accién pasé de cinco
a ocho ddlares, sin alcanzar el precio de salida de diez ddlares,
asi que esperé. Muchas veces, la accién no se ha mantenido y
ha bajado por debajo de cinco délares, dejandome ya sea sin
dinero o todavia en la mesa. Debo admitir que las veces en que
he usado esta estrategia de vender acciones para recuperar mi
inversion inicial, me he sentido mucho mejor con relacién a mi
inversién, aunque probablemente no haya ganado tanto, debi-
do al hecho de que tomé algo de dinero de la mesa.

Adios, dinero

Mi amigo Keith Cunningham a menudo recita un poema corto
que dice:

Que el dinero habla no
lo puedo negar una
vez lo escuché adiés
me dijo sin m4s.

Nunca he entendido por qué la gente llora por perder dinero
en el mercado de inversiones. No lloran cuando van a la tienda
de abarrotes y gastan dinero que no recuperan. No lloran cuan-
do compran un coche y pierden dinero al venderlo. ;Asi que
por qué las inversiones deberian ser diferentes?

Con frecuencia escucho a inversionistas que dicen: "No has
perdido nada de dinero siempre y cuando no vendas la accion".
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Cuando escucho que alguien dice algo semejante, con frecuen-
cia significa que compraron a un precio alto y que ahora esta
bajo y estdn esperando que el precio vuelva a subir. Hay algo
de validez en esa forma de pensar, pero s6lo en situaciones de
casos especiales. Una mentalidad opuesta a ésa es cortar tus
pérdidas pronto. Hay veces en que he invertido de manera equi-
vocada y el precio de mi inversion cae en lugar de subir. Si el
precio de una accion baja més de diez por ciento las mas de las
veces reduzco mis pérdidas y busco algo nuevo. Hay dos razo-
nes por las que puedo hacerlo:

Razoén #1: Si mi atencion estd demasiado enfocada en la pér-
dida y me siento mal por tomar una mala decision, vendo. S6lo
quiero cortar y seguir adelante. Como he dicho en otros libros, sé
que de diez inversiones, las probabilidades indican que dos a tres
serdn malas, dos a tres serdn buenas y todo lo que haya en medio
simplemente estard ahi como un costal de papas. En ocasiones,
dejo que los costales de papas se queden por ahi siempre y cuan-
do no estén perdiendo dinero. Si se convierten en papas de ver-
dad, corto, reviso mis errores y tomo las lecciones.

Razén #2: Me encanta comprar. Asi que si tengo menos di-
nero con qué comprar soy mds feliz comprando que vendien-
do, conservando y rezando para que algtn dia la inversion vuelva
a subir. Como dije antes, la mayoria de las personas no lloran
cuando venden su coche nuevo que ahora es usado y le pier-
den. La razén por la que no lloran es porque por lo general
estdn comprando un coche nuevo.

. Cuanto duran las acciones de primera con precios
superiores de demanda?

Hay otra estrategia de inversion que escucho a menudo y que
es: "Invierte a largo plazo y sélo compra acciones de primera".
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Para mi, se trata de una idea obsoleta, funcionaba en la Era
Industrial pero no funciona en la Era de la Informacion. La
razon por la que esa vieja estrategia no funciona es porque las
acciones de primera ya no son de primera. Por ejemplo, si
hubieras invertido en Xerox hace veinte afnos, estarias sufriendo
hoy, a pesar de que es una accién de primera clase. La pregunta
real que cada uno de nosotros nos tenemos que hacer es por
cuanto tiempo una accion de primera serd de primera.

Muchas de las empresas actuales de Fortune 500 puede ser
que no existan dentro de diez afios, debido a cambios tecnol6-
gicos y otras innovaciones. Las empresas de primera, que so-
lian durar 65 afios, ahora estdn durando sélo diez. Esos punios
demuestran que la vieja estrategia de negocios ya no funciona
en el mundo de hoy.

En esta época de tecnologia que se mueve mas rapido, una
compaiiia puede elevarse y caer en tan solo unos afios, Esita
velocidad de cambio requiere entonces que todos estemos mas
vigilantes y que nos enfoquemos en mantener en movimiento
nuestro dinero, en vez de simplemente dejarlo estacionado
perando que la bolsa suba y suba siempre. La estrategia de com-
pra, conserva y reza estd bien para el inversionista promedio,
pero no es una estrategia buena para alguien que quiere retirar-se
joven y rico.
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El apalancamiento de
los bienes raices

Invirtiendo con el dinero de tu banquero

La otra noche cené con una amiga y con su padre. El es un
piloto de aerolinea retirado. La bolsa acababa de caer otro tres
por ciento ese dia y €l estaba muy alterado porque su cuenta de
retiro estaba perdiendo todas sus ganancias. Cuando le pregun-
té qué pensaba sobre la bolsa dijo: "Mi otra hija me llamé por
teléfono y me dijo que podia mudarme a su casa si lo perdia
todo".

Con cautela, pregunté: ";Quiere usted decir que las tnicas
inversiones que tiene estdn en la bolsa?"

"Bueno, si", dijo. ";Qué otro tipo de inversiones hay? La
bolsa es el tinico lugar que conozco. ;En dénde mds se puede
invertir?"

No diversi-empeores tu portafolio

El mantra comiin que hoy se escucha en todas partes es: "In-
vierte a largo plazo, promedia el costo, diversifica tu portafo-
lio, etcétera, etcétera, etcétera'. Ese es una mantra excelente
para las personas que nosaben mucho sobre inversiones. La
palabra que yo siempre he cuestionado es diversifica. Cuando
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escucho que alguien dice que tiene un portafolio diversificado,
con frecuencia pregunto qué quiere decir con esa palabra. Las
mas de las veces, dicen algo asi como "tengo algunos fondos
de crecimiento, fondos de bonos, fondos internacionales, fon-
dos sectoriales, fondos de capital medio" y asi sucesivamente.

Mi siguiente pregunta es ";todos estdn en fondos de inver-
sién?" De nuevo, en la mayoria de los casos, la respuesta es:
"Si, la mayoria de mis inversiones estan diversificadas en dife-
rentes fondos de inversion". Aunque sus fondos de inversion
pueden estar diversificados, la realidad es que el instrumento
de inversion de su eleccion, en este caso los fondos de inver-
sion, no estd diversificado. Aun si dicen: "S{ entro un poco en
acciones, invierto en Rreits (fideicomisos de inversion en bie-
nes raices) y tengo algunas anualidades", el hecho dificil es
que la mayoria de las personas se encuentran solo en la catego-
ria de activos en papel. ;Por qué?... porque es mas fécil entrar y
administrar los activos en papel. Como decia mi padre rico:
"Los activos en papel son més estériles. Son mds puros y mds
limpios. La mayoria de las personas no son del cuadrante D y
nunca construirdn un negocio de cuadrante D y la mayoria de
las personas no invertirdn en bienes raices por los retos de ad-
quisicion, liquidez y administracion".

En Estados Unidos, hay mds de 11 000 fondos de inversién
para elegir y ese nimero estd creciendo. Hay mds fondos de
inversion que empresas en las que invierten estos fondos. ;Por
qué hay tantos fondos de inversién? Por las mismas razones
enlistadas antes. Son estériles y con frecuencia esterilizados
con la idea de proteger al publico. El problema que tiene el
publico es averiguar cudl de esos 11 000 fondos es mejor para
ellos. ;Como vas a saber si el fondo de moda hoy serd el de
moda el dia de mafiana? ;Cémo demonios eliges el fondo ga-
nador hoy para tu retiro el dia de mafiana? Y si més de 80 por
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ciento de tu portafolio de inversion estd en fondos de inversion,
(realmente es diversificacion y es inteligente? Personalmente,
no lo creo. Cualquiera que tenga 80 por ciento o mds de su
portafolio en diferentes fondos no estd diversificando realmen-
te, en realidad estd diversi-empeorando su portafolio.

El tragico defecto de los fondos de inversion

Es probable que algunos de ustedes conozcan el defecto fiscal
de los fondos de inversion. Desafortunadamente, hay muchos
inversionistas de fondos de inversién que no conocen el defec-
to fiscal de éstos, defecto que cobra impuestos al inversionista
sobre ganancias en bienes de capital. Eso significa que, si hay
una utilidad y una consecuencia fiscal sobre ganancias en bie-
nes de capital, el fondo no paga el impuesto, lo paga el inver-
sionista. Este defecto es especialmente pronunciado en un mer-
cado bajista. Sin embargo, hay excepciones; por ejemplo, las
utilidades de fondos de inversién que se tienen en ciertos fon-
dos de retiro son diferidas.

Digamos que el fondo ha tenido gran éxito durante varios afios.
Ha comprado bien y muchas de las acciones que ha elegido han
aumentado de valor en gran medida. De pronto, baja la bolsa, los
inversionistas entran en panico y empiezan a pedir que les de-
vuelvan su dinero. Entonces, el fondo debe vender sus mejores
acciones rapidamente para poder devolver el dinero de los
inversionistas. Cuando el fondo vende sus acciones, se deben
pagar ganancias en bienes de capital por las acciones. Por ejem-
plo, el fondo compré a una empresa X hace diez afios por diez
ddlares cada accién y, cuando lo venden, se vende en 50 ddlares
cada accién. De modo que el administrador del fondo hizo bien
en elegir las acciones a tiempo, pero ahora, al momento de la
venta, el inversionista tiene que pagar el impuesto sobre ganan-
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cias capitales de sus 40 ddlares de ganancia. En momentos como
éste, el inversionista puede perder dinero porque el valor del fondo
puede haber bajado mientras que, al mismo tiempo, debe pagar
impuestos sobre ganancias en bienes de capital. Asi que a un
inversionista de fondos de inversion se le puede pedir que pague
impuestos sobre ganancias en bienes de capital, a pesar de que
puede haber perdido dinero en lugar de ganar. Personalmente,
no me gusta tener que pagar impuestos cuando en realidad he
perdido dinero. Es como pagar impuestos a dinero ganado que
no recibiste. A comienzos de 2001, hubo muchos inversionistas
a quienes se les redujo a la mitad el valor de sus fondos de inver-
sion y al mismo tiempo tuvieron que pagar impuestos sobre ga-
nancias en bienes de capital que les dieron sus fondos de inver-
sion. Para mi, se trata de un defecto tragico.

(Qué estoy diciendo, que no hay que invertir en fondos de
inversion? No, yo tengo dinero en fondos de inversion. En Guia
para invertir de Padre Rico hablé sobre que los planes finan-
cieros deben ser seguros, comodos y ricos. Los fondos de in-
version pueden desempefiar un papel importante para que tus
planes financieros sean seguros y cémodos. Busca un asesor
financiero competente para que te ayude a desarrollar el plan
adecuado para ti, pero entre mas te prepares sobre las inversio-
nes financieras disponibles mds alfabetizado financieramente
serds. Hay algunos fondos de inversion que usan enfoques.
sistematizados al seleccionar a las empresas en las que invier-
ten, estudiando sus principios subyacentes.

La belleza de invertir en bienes raices

El padre de mi amiga, el piloto de aerolinea retirado que pensaba
que el tnico tipo de inversion era la inversion en activos en pa-
pel, hasta ahora se daba cuenta del defecto tragico de los fondos
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de inversion. Conforme la cena se acercaba a su fin, dijo: "He
perdido gran parte de mis ahorros porque el valor de acciones de
mis fondos ha bajado y ahora tengo que pagar impuestos sobre
ganancias en bienes de capital aunque el valor estd bajo. Desearia
que hubiera algo més en lo que pudiera invertir".

"¢ Por qué no invierte en bienes raices?", pregunté.

"¢ Por qué? ;Cual es la diferencia?", preguntd.

"Hay muchas diferencias", contesté. "Déjeme contarle so-
bre una diferencia que realmente es bastante interesante".

El piloto retirado dio un sorbo a su café y dijo: "Cuéntame.
Soy todo oidos".

"En los bienes raices, puedo hacer dinero y el gobierno me
deja contarlo como una pérdida de dinero".

"Quieres decir que haces dinero y obtienes una exencion de
impuestos en vez de tener que pagar impuestos sobre el dinero
que hiciste?", pregunt6 el piloto.

"El gobierno me da una exencion de impuestos sobre mis
ganancias en lugar de hacerme pagar impuestos sobre mis ga-
nancias en bienes de capital”, dije. "El gobierno me deja que-
darme con més dinero en lugar de pagar mds impuestos. Una
forma es a través de la depreciacién o lo que mi padre rico
llamaba flujo de efectivo fantasma, que es flujo de efectivo que
el inversionista promedio no puede ver".

El piloto retirado escuché en silencio durante un momento
largo y al final dijo: ";Hay mdas?"

"Mucho mas", dije. "Hasta me podrian dar dinero".

"{Como?", preguntd el piloto.

"Si un edificio es histdrico, el gobierno le puede dar un
crédito fiscal, lo cual es mucho mejor que una deduccién de
impuestos, para mejorar su inversion", dije. ";Cree que el go-
bierno le dard un crédito fiscal para comprar mas fondos de
inversién?"
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"No que yo sepa", dijo el piloto. "Lo tnico que he visto
ultimamente es un impuesto sobre ganancias en bienes de capi-
tal aplicado a dinero que nunca he ganado y que de hecho he
perdido. Suena como que yo pago impuestos sobre dinero que
he perdido y ti obtienes una exencién de impuestos sobre dine-
ro que has hecho. ;Hay algo més que deba saber?"

"Si, hay algo mas", dije. "Puede recibir un crédito de im-
puestos por 50 por ciento del costo de la mejora relacionada
con el Decreto de Norteamericanos con Discapacidad. Por ejem-
plo, si paga 10 000 délares para poner una rampa para silla de
ruedas para que personas con discapacidad puedan tener acce-
so a su edificio comercial, podria recibir el crédito méximo de
5 000 dolares".

"¢ Obtienes un crédito de impuestos de 5 000 ddlares?", pre-
gunto el piloto. "¢ Y qué tal si no te cuesta 10 000 délares poner
la rampa para silla de ruedas? ;Qué tal si construir la rampa
sOlo te cuesta mil d6lares?"

"Aun asi conseguird un crédito de impuestos por el 50 por
ciento del costo de la mejora", dije. "Pero claro, le recomiendo
mucho que lo verifique con su contador antes de hacer algo
semejante. Querrd asegurarse de conocer las regulaciones y
beneficios actuales antes de hacer algo".

El piloto permanecia sentado en silencio, pensando. ";Algo
més?"

"Mucho més. En realidad es demasiado para discutirlo en la
cena", dije. "Pero déjeme darle tres ventajas mds de los bienes
raices sobre los fondos de inversion".

"¢ Tan s6lo tres mas?", dijo el piloto con una gran sonrisa
sarcdstica.

"Una ventaja mas es que el banco le prestaré el dinero para
comprar su propiedad. Hasta donde yo sé, dudo de que el ban
co le preste dinero para invertirlo en fondos de inversion o ac
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ciones. Pueden usar activos como colateral, pero sélo después
de que usted ha invertido su dinero para adquirirlos".

El piloto asinti6 con la cabeza y dijo: ";Y la nimero dos?"

"La nimero dos es no pagar impuestos sobre ganancias en
bienes de capital”, dije. "Si sabe lo que estd haciendo".

"Quieres decir que yo debo pagar impuestos sobre ganancia
de capital en dinero que no gané, que de hecho perdi, y que con
los bienes raices se pueden evitar los impuestos a las ganancias
en bienes de capital".

Asenti con la cabeza. "Se hace todo el tiempo. Se hace a
través de un intercambio llamado intercambio 1031. Por ejem-
plo, digamos que compro una casa por 50 000 ddlares, dando
s6lo 5 000 ddlares de pago inicial, pidiendo prestados al banco
los 45 000 dolares restantes. Y digamos que la renta cubre mis
gastos mensuales y todavia queda dinero de manera que tengo
flujo de efectivo de mi inversion".

"Entonces tu dinero estd trabajando para ti", dijo el piloto.

"Si", contesté. "Y el ingreso es ingreso pasivo asi que se le
cobran impuestos en una tasa mas baja que en el caso del ingre-
so ganado como el ingreso de un sueldo, el ingreso de los ahorros
y su401(k)".

El piloto agit6 la cabeza en silencio. Antes esa misma noche
ya habiamos hablado sobre las diferencias entre ingreso gana-
do, de portafolio y pasivo.

Siguiendo adelante, dije: "Después de unos afios, se da cuenta
de que su casa en alquiler de 50 000 ddlares ahora vale 85 000
dolares. La vende por una ganancia de 35 000 ddlares pero no
tiene que pagar las ganancias en bienes de capital si quiere po-
nerlas en una inversién mds grande".

De nuevo el piloto agit6 la cabeza en silencio, diciendo: "En
este ejemplo, ganas 35 000 ddlares en ganancias en bienes de
capital y no pagas ningin impuesto sobre ganancias en bienes
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de capital. Yo pierdo dinero en mis fondos de inversion y pago
impuestos sobre ganancia capital. Tu recibes flujo de efectivo
y tienes esa compensacion de ingreso mediante pérdidas y gas-
tos fantasma y pagas menos en impuestos sobre el ingreso de
los impuestos que pagas, porque es ingreso pasivo, no ingreso
ganado".

"Y no olvides los créditos fiscales por mejoras hechas para
el Decreto de Norteamericanos con Discapacidad en una pro-
piedad comercial o si la propiedad es historica", anadi.

"Ah, no", dijo el piloto. ";Cémo podria olvidar los créditos
fiscales? Todo el mundo sabe sobre los créditos fiscales. ;En-
tonces cudl es el tercer punto?"

"El tercer punto es que entre mas grande sea la inversién en
bienes raices, mds querrdn los bancos y el gobierno prestarte
dinero", dije.

"(Por qué es asi?", pregunté el piloto.

"Cuando vas con tu banquero y le presentas una inversion
en bienes raices digamos de mds de un millén de ddlares, el
banquero no te estd prestando dinero a ti. Estd prestando dinero
sobre la propiedad".

"¢Cual es la diferencia?", pregunto el piloto.

"Cuando la persona promedio va al banco a pedir un présta-
mo, el banco evalia si el individuo es sujeto de crédito. Cuan-
do esa misma persona quiere comprar, por decir algo, una pe-
quena propiedad de alquiler, una propiedad como un condomi-
nio individual, una casa, un ddplex, el banquero sigue evaluan-
do principalmente a la persona. Mientras tengas un trabajo fijo
y suficiente ingreso como para pagar esas propiedades peque-
fnas, el banco con frecuencia te prestara el dinero a ti, no a la
propiedad".

"Pero en propiedades mds grandes, cuando el precio estd
mas alld del ingreso del individuo, el banco analiza el ingreso y
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los gastos de la propiedad en si", dijo el piloto. ";Es ésa la
diferencia?"

"Bastante cerca", dije. "En las propiedades mas grandes el
activo realmente es la propiedad y su flujo de ingreso, no el flujo
de ingreso del individuo que pidié el dinero".

"Asi que puede ser mds facil comprar una propiedad més
grande en lugar de una mas pequefa", dijo el piloto.

"Si sabes lo que estds haciendo"”, dije. "Lo mismo es cierto
con los préstamos del gobierno. Si acudes al gobierno con una
propiedad de 150 000 ddlares, en muchos casos la agencia del
gobierno no estd interesada. Pero si quieres adquirir una pro-
piedad en un barrio bajo y la quieres convertir en un lugar de
viviendas seguras para personas con poco ingreso, el gobierno
tiene millones de ddlares para prestarte. De hecho, si tu inver-
sién no supera cinco millones de délares, es dificil lograr que
alguien del gobierno se interese en tu propiedad".

"( Algo mas?", preguntd el piloto.

"La lista sigue", contesté. "Pero déjame darte la desventaja
de los bienes raices".

"¢ Como cudl?", pregunt6 el piloto.

"Los bienes raices, en la mayoria de los casos, no tienen
tanta liquidez como los activos en papel. Eso significa que puede
tomar mas tiempo comprar y vender bienes raices. El mercado
de bienes raices tampoco es tan eficaz como el mercado en
papel. Y los bienes raices pueden requerir de una administra-
cién intensa", dije con una sonrisa.

"(Por qué estds sonriendo?", pregunt6 el piloto.

"Porque las desventajas con frecuencia son las mayores ven-
tajas del inversionista profesional en bienes raices", dije. "Las
desventajas con frecuencia s6lo son desventajas para los
inversionistas nuevos o poco sofisticados".

"Dame un ejemplo", dijo el piloto.
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"Muy brevemente", contesté. "Como los bienes raices no
tienen tanta liquidez y puede ser mds dificil encontrar a alguien
que compre o que venda, el inversionista profesional con fre-
cuencia puede tomarse ese tiempo para hacer un trato".

"Quieres decir que puedes hacer algo de negociacién uno a
uno con el que vende", dijo el piloto.

"O con el que compra", contesté. "En la bolsa, con frecuen-
cia es s6lo comprar o vender. Muy rara vez hay algin tipo de
negociacién uno a uno entre quien compra y quien vende... por
lo menos no para la mayoria de los inversionistas".

";Quieres decir que en la bolsa puede haber negociaciones
uno a uno entre quienes compran y quienes venden?", pregun-
t6 el piloto.

"Si", contesté. "Pero eso entra en el drea gris de los jugado-
res profesionales e internos. Se puede hacer legalmente, pero
no es algo que haga por lo general el inversionista promedio".

"Ah", dijo el piloto. "Pero se hace todo el tiempo en los
bienes raices".

"Eso es lo divertido de los bienes raices", contesté. "Ahi es
donde se puede ser creativo, negociar términos, hacer un mejor
trato, bajar el precio o subirlo. Pida a quien vende que meta un
barco o que dé el pago inicial por usted. Se vuelve divertido
una vez que se aprende el juego".

" Qué mas?", dijo el piloto.

"Puede reducir gastos, mejorar el valor de la propiedad, agre-
gar un dormitorio adicional, pintar, vender terreno extra y asi
sucesivamente. Los bienes raices son excelentes para el inver-
sionista creativo que es buen negociante. Si eres creativo y un
buen negociante, puedes hacer una fortuna en los bienes raices
y divertirte al mismo tiempo".

"Nunca lo vi de esa forma", dijo el piloto. "Lo tnico que he
hecho es comprar y vender las casas en las que ha vivido mi
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familia. Pero ahora que lo pienso fue divertido y obtuve mejo-
res ganancias en mis casas de las que obtuve en mis fondos de
inversion".

Pude ver cémo le estaba cayendo el veinte. Ahora podia ver
que habia algo més en lo que podia invertir ademds de diversi-
empeorar su portafolio con fondos de inversion. Aunque le esta-
ba cayendo el veinte, se estaba haciendo tarde y era hora de vol-
ver a casa... y la velada pronto terminé. Unas semanas después,
me llamé para decirme que estaba buscando su primera propie-
dad en renta y que se estaba divirtiendo, en vez de preocuparse.
Dijo: "Aunque mi ingreso por rentas queda parejo con mis gas-
tos, todavia puedo hacer dinero en los bienes raices. Entender el
flujo de efectivo fantasma y las leyes fiscales es como ganar
financieramente sin ganar nada de dinero".

Lo unico que dije fue: "Estd empezando a entender".

Malos consejos de malos asesores

Los asesores son importantes. El problema es que muchos ase-
sores financieros no son inversionistas ricos ni exitosos. En una
publicacién estadounidense muy importante, una especialista
certificada en planeacion financiera dijo lo siguiente con rela-
cién a mis consejos sobre bienes raices: "Muchas personas han
hecho mucho dinero en los bienes raices, pero principalmente
en lugares como California, Connecticut. Nuestros clientes que
estan aqui en los estados del centro no han experimentado eso".
Sus clientes deberian despedirla. La razén por la que sus clientes
en los estados centrales no han ganado nada de dinero en los
bienes raices es que la tenian a ella como asesora. Si entiendes
los bienes raices, las leyes fiscales y las leyes corporativas y si
tienes un buen agente y contador, puedes hacer dinero en los
bienes raices aunque la propiedad no aumente de valor ni dé
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utilidades del ingreso de renta. Su reporte sobre que las propie-
dades sélo aumentan de valor en California y Connecticut tam-
bién estd equivocado. Si conociera su mercado, sabria que los
mercados de crecimiento mds rdpido en Estados Unidos fueron
Las Vegas, Nevada, en cuanto a las ciudades pequenas, y Phoenix,
Arizona, en cuanto al crecimiento de grandes ciudades. Sélo es-
cuché sobre California y Connecticut porque sélo sabe lo que
dicen en las noticias y la mayoria de las noticias sobre inversién
se enfocan en los activos en papel. Ella no sabe lo que sabe el
inversionista profesional en bienes raices, no obstante, aconseja
como si supiera.

Como decia mi padre rico a menudo: "Nunca le preguntes a
un vendedor de seguros si deberias comprar un seguro”. La
mayoria de los especialistas en planeacion financiera son prin-
cipalmente vendedores de seguros, no inversionistas. Los se-
guros son un producto de inversion muy importante, pero no es
el Unico.

CoOmo encontrar una inversion excelente

Como con cualquier inversion, con frecuencia me preguntan:
"(Coémo encuentras una buena inversion en bienes raices?" Mi
respuesta es: "Debes entrenar a tu cerebro para que vea lo que
otros no pueden ver".

La siguiente pregunta es: ";COomo lo haces?" La respuesta es:
"De la misma forma en que cualquier comprador encuentra un
buen trato". Al comienzo de este libro escribi sobre personas
que se enfocaban en ahorrar yendo de una tienda a otra
comprando comida en oferta. Lo mismo resulta cierto para los
bienes raices o para cualquier inversion... necesitas convertirte
en un comprador profesional.

100:10:3:1
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El doctor Dolf DeRoos, amigo mio desde hace mucho, ha
escrito un libro para la serie de Asesores de Padre Rico, Ricos
de los bienes raices: Como hacerte rico usando el dinero de
tu banquero. Obviamente, nos confabulamos con el titulo. En
este libro, Dolf detalla cdmo encontrar ofertas de bienes raices
que se le escaparian a la mayoria de las personas. También
explica como mejorar tu propiedad para mejorar con ello el
valor de ésta. El punto bédsico que subraya es como comprar
una propiedad. El lo llama método 100:10:3:1 para comprar.
Eso significa que analiza 100 propiedades, hace ofertas en
diez, tiene tres vendedores que dicen si y compra una. En otras
palabras, para comprar una propiedad se necesita ver mas de
cien propiedades.

Besa muchas ranas

Como ya sabes, a mi padre rico le encantaban los cuentos de
hadas como herramientas de aprendizaje. Le encantaba la histo-
ria de la princesa que tuvo que besar a una rana para encontrar a
su principe encantador. Mi padre rico decia con frecuencia: "Tie-
nes que besar a muchas ranas para saber cudl es un principe". En
las inversiones, y en muchos aspectos de la vida, esta afirmacién
resulta cierta. Hoy, siempre me sorprende cuando escucho que
alguien obtuvo un trabajo a los 25 afios y se quedé ahi toda su
vida. Me pregunto cémo saben cudl es la diferencia entre un tra-
bajo bueno y uno malo. Cuando conozco a una persona que deci-
di6 ser médico a la edad de quince afios, me pregunto si realmen-
te usaron la realidad para tomar su decisiéon. Lo mismo resulta
cierto en las relaciones y las inversiones.

Mi padre rico decia: "La mayoria de las personas evitan be-
sar a las ranas asi que en cambio se casan con ellas". Lo que mi
padre rico queria decir era que en lo que respecta a la inversion
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y a su futuro, la mayoria de las personas no se toman suficiente
tiempo besando. En lugar de tomarse el tiempo para buscar
buenas inversiones, la mayoria de las personas actdan por im-
pulsos, consejos de moda o dejando que un amigo o pariente
maneje sus inversiones financieras.

Matrimonio con un sapo

Una amiga mia recientemente vino y me dijo "Tomé tu consejo
e inverti en una propiedad de alquiler".

Con curiosidad, le pregunté: ";Qué compraste"

"Compré un agradable condominio cerca de la playa en San
Diego".

"(Cudntas propiedades viste?", le pregunté.

"Dos", dijo. "El agente me mostré dos unidades en el mis-
mo complejo y compré una".

Como un afio después, le pregunté como iba su inversion en la
propiedad. "Estoy perdiendo como 460 dolares al mes", contesto.

"¢ Por qué tanto?"

"Una razoén es que la junta que dirige la asociacion de pro-
pietarios elevo la cuota de mantenimiento mensual. La otra ra-
z6n es que yo no sabia cudnto podia cobrar de rentas mensua-
les. Fue mucho mds bajo de lo que pensé", dijo un poco aver-
gonzada. "He intentado vender pero descubri que pagué 25 000
dolares mas de lo que el mercado estd dispuesto a pagar. Asi
que no quiero perder dinero cada mes y no puedo permitirme
darme el lujo de perder 25 000 ddlares vendiéndola por menos
de lo que pagué por ella".

Como dirfa mi padre rico: "Ese es el precio de no haber be-
sado suficientes ranas. Si no besas suficientes ranas, puedes
terminar casdndote con un sapo”. Como mi amiga no hizo su
tarea, termind casdndose con un sapo, un sapo costoso.
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(Cbémo evaldas una buena inversiéon en bienes raices? La
experiencia es la mayor maestra. A continuacion se esbozan
diez lecciones muy importantes que mis amigos y yo hemos
ido aprendiendo. Ademas, esbozaré muchos recursos mds que
te pueden ser de utilidad.

El precio de no ir de compras

Cuando las personas me preguntan como aprendi a encontrar
una inversién de bienes raices excelente, simplemente digo:
"Necesitas ir de compras".

Estoy de acuerdo con la férmula 100:10:3:1 de Dolf DeRoos
para encontrar una excelente inversion. Con los afios, Kim y yo
hemos visto y analizado literalmente miles de propiedades.
Cuando nos preguntan ";cémo aprendieron tanto sobre bienes
raices?", simplemente decimos: "Vimos miles y miles de opor-
tunidades de inversidon". También hicimos cientos de ofertas
para comprar propiedades, de muchas se rieron. El punto es
que con cada propiedad que veiamos y con cada oferta que
haciamos, crecian nuestro conocimiento y experiencia sobre el
mercado de bienes raices y sobre la naturaleza humana.

Cuando nos preguntaban: ";Qué hacen cuando no tienen di-
nero?" La respuesta es la misma: "Vamos de compras". En mis
seminarios de inversion, con frecuencia digo: "Cuando vas a un
centro comercial, nadie te pregunta si tienes dinero. Los mino-
ristas quieren que compres y curiosees. Lo mismo es cierto con
la mayoria de las inversiones. Ir de compras, hacer preguntas,
analizar tratos es la forma en que obtuve mi preparacion. Lo que
aprendi sobre inversiones no se puede encontrar en un libro. As{
como no puedes aprender a jugar golf mediante un libro, no pue-
des entrenar a tu cerebro para ver inversiones que otros no pue-
den ver mediante un libro. Debes salir de compras".
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La percepcion retrospectiva es 20/20

Mi amiga que se casé con un sapo pudo haber aprendido algu-
nas lecciones valiosas, si no se hubiera decidido a decir: "Los
bienes raices son una inversion despreciable. No se puede ha-
cer nada de dinero en los bienes raices". Cuando le pregunté
qué habia aprendido, enojada, dijo: "Nunca debi haberte escu-
chado. El mercado ha cambiado y hoy en dia no puedes hacer
dinero en los bienes raices".

Hay un dicho que dice: "La percepcion retrospectiva es 20/
20". El problema es que en realidad tienes que darte vuelta y
mirar detrds de ti. Mi amiga no mir$ y aprendié. Aunque yo la
felicité por haber actuado, ella siguié convencida de que los
bienes raices son una inversion despreciable, lo cual significa
que su incursion en los bienes raices es extracostosa porque no
logré aprender de sus invaluables errores, errores y lecciones
que pudieron haberla hecho mas inteligente y mas rica en el
futuro. Ese es el precio por tener un contexto que dice: "Los
errores son malos". Si ella hubiera tenido un contexto que mar-
cara: "Actué, cometi algunos errores y ahora puedo aprender
de esos errores", seria una persona mds rica. Las personas que
deben ser perfectas, o que no se pueden permitir cometer erro-
res, con frecuencia son personas sin mucha visién 20/20 y con
frecuencia cometen el mismo error, que es no lograr aprender
de sus errores.

Las lecciones que mi amiga pasé por alto de esa simple in-
version son:

1.Ve mas propiedades.

2. Témate tu tiempo. Hay més de un buen trato. Demasiadas
personas compran porque creen que el trato que han encon-
trado es el inico en el mundo.
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3.Analiza el mercado de rentas asi como el mercado de compras.

4.Habla con mas de un vendedor de bienes raices.

5.Ten cuidado en invertir en condominios. Con mucha fre-
cuencia, los condominios tienen una junta de directores, cons-
tituida por propietarios. Los propietarios y los inversionistas no
siempre estdn completamente de acuerdo. La mayoria de los
propietarios quieren mantener agradable su propiedad asi que
gastan excesivamente en mantenimiento. Aunque esto es bueno
para mantener tu propiedad en buen estado, un inversionista
pierde control sobre esa drea muy importante de la inversion,
el area del control de gastos.

6.51 los gastos estan fuera de control, también afecta el futuro
precio de venta de la propiedad.

7.Nunca compres esperando que aumente el precio de la pro
piedad. La propiedad deberia ser una buena inversion en nuil
buena economia y en una mala economia. Comodcru | pre mi
padre rico: "Tu ganancia se da cuando compra!, no cuando
vendes".

8.No inviertas emocionalmente. Cuando compras tu propia
mversion personal, estd bien ponerse emocional Cuando
compras una propiedad con fines de inversion, las emocio nes
pueden cegarte. Mi amiga estaba mas emocionada por el
hecho de que la playa estaba cerca de la propiedad que por la
ganancia sobre la inversion. Veifa la playa en vez de los
estados financieros.

9.No habia mucho que ella pudiera hacer para mejorar la pro-
piedad. Una de las formas en que puedes hacer mucho dinero es
teniendo control sobre el valor de la propiedad que cambia, se
modifica o mejora... algo que no puedes hacer con acciones ni
con fondos de inversion. Muchas veces, el simple he-
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cho de agregar una cochera o una habitacién extra puede
multiplicar en gran medida tu ganancia sobre la inversion.

10. Ella no aprendi6 de esta experiencia. Aunque fue una lec-
cion relativamente costosa, ella podia haber convertido el
costo de esta leccion en millones de dolares si hubiera esta-
do dispuesta a ser humilde, a aprender y a intentarlo de nue-
vo. En cambio, preferia decir: "No puedes hacer dinero en
los bienes raices".

Los errores mejoran tu vision

Al invertir el tiempo necesario para analizar miles de inversio-
nes, mi vision mejord lentamente. Cada vez que hice una oferta
para comprar una propiedad, aprendi algo, aun si se refan de
las ofertas o las rechazaban rotundamente. Cada vez que arre-
glé un financiamiento con un banquero, aprendi algo. Cada vez
que compré una propiedad, aprendi algo nuevo y valioso, aun
si perdi dinero en la propiedad. Hoy, la acumulacién de todas
esas lecciones, buenas y malas, es la educacién y experiencia
que me hace rico y que permite que mi esposa y yo ganemos
cada vez mds dinero en los bienes raices.

Las grandes inversiones se ven en el ojo de tu mente y en
ningin otro lado. En el mundo real, no hay letreros de "se ven-
de" que avisen "aqui hay un gran trato". Lo tunico que dicen los
letreros es: "Se vende". Es tu tarea entrenar a tu cerebro para
que vea un gran trato y también para que negocie un gran trato.
Eso requiere de preparacion y practica.

Lo que todo el mundo puede hacer

Como prometi, afirmé que todo el mundo puede hacer lo que
se necesita para ser rico. Lo que todo el mundo puede hacer es
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salir de compras en busca de bienes raices. Si td y un socio
acuerdan ver cinco, diez, veinte o veinticinco propiedades por
semana, aun si no tienes dinero, te prometo que tu vision mejo-
rard. Después de analizar cien tratos, sé que encontrards una o
dos inversiones que te emocionardn. Cuando estds emociona-
do sobre hacerte rico, tu cerebro cambia a otro contexto y co-
mienzas a buscar una nueva satisfaccion, satisfacciéon que pue-
de responder a la pregunta: ";Cémo consigo el dinero para po-
der hacerme rico?"

Todo el mundo puede hacer esto, incluso si no tiene nada de
dinero. Eso es todo lo que Kim y yo hacemos regularmente. Ahora
que tenemos un poco més de experiencia, el proceso de analizar
propiedades va mds rapido. En la mejor y en la peor de las eco-
nomias, siempre hemos logrado encontrar un excelente trato. No
siempre compramos o0 hacemos ofertas, pero el proceso de bus-
car inversiones y analizarlas mantiene aguda nuestra mente y
nos mantiene en contacto con la abundancia de las oportunida-
des por encontrar, si simplemente sales a buscarlas.

Un producto que te puede ayudar en tu carrera de inversiones
en bienes raices es una cinta de audio titulada Educacion finan-
ciera. En esa cinta hay muestras de diferentes formas financieras
que uno debe saber como leer. Una forma es una "Lista de veri-
ficacion de pagarés". Esa lista es vital para examinar la condi-
cién fisica de un edificio. Aunque los estados financieros y los
estados de pro forma te dan los puntos financieros que debes
analizar, esta lista te guia para examinar la propiedad en si y te
puede ahorrar dinero asi como hacerte ganar mucho. También
se puede usar como una herramienta de andlisis asi como de
negociaciéon. Como decia mi padre rico: "La educacién finan-
ciera es mds que nimeros. La educacién financiera es saber las
palabras que le sefialan a tu cerebro cudles son las fortalezas y
debilidades de tu inversion. La educacion financiera es saber qué
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ver, cosas que el inversionista promedio pasa por alto". Este pro-
ducto también se puede ordenar en el sitio richdad.com.

Un dltimo punto. Invertir en bienes raices, o para el caso en
cualquier producto de inversion, requiere mas que comprar una
cosa y esperar que un producto te haga rico. En bienes raices,
Kim y yo tenemos un plan que consiste en comprar diez pro-
piedades, lo que significa que necesitamos ver mil. De esas diez
propiedades, esperamos que dos sean excelentes inversiones y
dos sean papas, inversiones en las que podriamos perder dinero.
Por lo general, ésas se venden de inmediato. Eso deja seis
inversiones que tenemos que mejorar o bien vender. Sin
importar si se trata de bienes raices, acciones, fondos de inver-
sién o creacion de negocios, las proporciones tienden a perma-
necer igual. Un inversionista profesional lo sabe.

Recompensas que otros no ven

Todo pescador tiene una historia de "uno que se fue". Todo
inversionista de bienes raices tiene una historia de una que en-
contrd, una que los demds no vieron. Las siguientes son dos
historias escritas con el fin de inspirarte a comenzar a ver tus
primeras cien inversiones.

Convirtiendo los problemas en oportunidades

Historia nimero uno: Hace unos afios, Kim y yo estdbamos
viajando en las montaifias, a unas horas de distancia de nuestra
casa. Habiamos decidido tomarnos unos dias de descanso y
disfrutar la paz y soledad de los bosques. Como siempre hacia-
mos, nos detuvimos en una oficina de bienes raices y vimos lo
que tenian en venta. La agente nos mostré las propiedades
sobrevaluadas de siempre que rechazamos. Luego, en su libro
de ventas tenia una pequefia cabana maltrecha con seis hecté-
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reas de tierra en lista por s6lo 43 000 ddlares. Le pregunté por
qué estaba tan subvaluada.

Su respuesta fue: "Tiene un problema de agua".

" Qué clase de problema?", pregunté.

"El pozo no siempre proporciona suficiente agua. Es inter-
mitente. Por eso ha estado en venta durante afios. A todo el
mundo le encanta, pero simplemente no tiene suficiente agua".

"Lléveme a verla", dije.

"Oh, no le va a gustar", contestd. "Pero lo voy a llevar".

Como media hora después, estdbamos caminando por ese
adorable terreno forestado, con una adorable cabana.

"Este es el problema", dijo la agente de bienes raices a me-
dida que nos llevaba hacia el pozo. "El pozo y el terreno no
tienen suficiente agua".

Asintiendo, dije: "Si, el problema del agua es serio".

Al dia siguiente, regresé a la propiedad con un experto en
pozos de la zona. Vimos el pozo y dijo: "Este problema se puede
resolver facilmente. El pozo produce suficiente agua, pero lo hace
en diferentes momentos. Lo tinico que necesita hacer es agregar
un tanque de deposito adicional y el problema estard resuelto".

"{Cudnto cuesta un tanque de depdsito?", pregunté.

"Un tanque de 3 000 galones (11 340 litros) con instalacién
cuesta 2 300 ddlares", dijo.

Asintiendo, volvi a la oficina de bienes raices e hice mi ofer-
ta. "Le ofrezco 24 000 ddlares al duefio por la propiedad".

"Realmente es bajo", dijo. "Aun con un problema de agua".

"Esa es mi oferta", contesté. "Por cierto, (cudndo fue la ulti-
ma vez que se presenté una oferta?"

"Hace mucho", dijo. "Creo que hace més de un afio".

Esa noche, la agente llamé y dijo. "No puedo creerlo. Su
oferta ha sido aceptada. No puedo creer que hayan aceptado su
precio y sus términos".


http://richdad.com/
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"Gracias", fue todo lo que dije.

En mi cabeza y en mi corazén, estaba brincando de emo-
cién. El vendedor no habia recibido una oferta en mds de un
afio y estaba harto y cansado de hacerle reparaciones a la casa.
El vendedor habia aceptado mi precio, mi pago inicial de tan
solo 2 000 dolares y los términos de pagarle el balance en un
afio. En otras palabras, consegui la propiedad por un pequeiio
pago inicial y sin pagar nada durante un afio.

A la mafiana siguiente, me reuni con el experto en pozos y le
pedi que instalara el tanque de 3 000 galones. El problema del
agua se solucion6 por menos de 5 000 dolares. Un mes des-
pués, Kim y yo fuimos a quedarnos en nuestra nueva cabafia,
con mucho agua fresca. Cuando dejamos el pueblo, pusimos
en venta la propiedad. La pusimos por 66 000 ddlares y se ven-
di6 dos semanas después. El problema se resolvid y la propie-
dad estd en manos de una joven pareja que ahora tiene la casa
de sus suefios en las montafias.

Un cambio de contexto

Historia ndmero dos: Tengo un amigo, Jeff, que es arquitecto
de paisaje. El me cont6 una excelente historia de inversién que
compartiré contigo.

Jeff dijo: "Hace como un afio, una mujer me llamé y dijo:
"Tengo 16 hectareas de terreno y quiero que usted vaya a ver-
las'. Habia comprado ese terreno por 275 000 ddlares en una
opcion. El pueblo donde se encontraba el terreno estaba en con-
tra de cualquier tipo de desarrollo".

"(Por qué te llam6?", pregunté.

"Queria que dibujara una vision del futuro, para el pueblo y
para toda la propiedad. También habia contratado a un antiguo
especialista en planeacion urbana para que fuera parte del equipo".
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"¢ Entonces qué pas6?", pregunté.

"Bueno, hicimos todos nuestros dibujos, escribimos nuestra
propuesta para el futuro y fuimos al consejo municipal. Nos
rechazaron tres veces", dijo.

"¢Por qué?", pregunté.

"El consejo municipal estaba preocupado y no dejaba de pe-
dirnos que revisdramos nuestros dibujos y nuestra propuesta".

"¢ Seguian pidiéndote cosas?"

"Mads o menos. En realidad, nosotros seguiamos preguntan-
do por sus preocupaciones y seguiamos regresando con planes
y dibujos que atendian a sus preocupaciones. Al final, el conse-
Jo aprob6 nuestro plan y rezonificaron la propiedad de agricola
a comercial"”.

"{Rezonificaron su propiedad?", dije. ";De agricola a co-
mercial? ;Cudnto aumento el valor de la propiedad ese cam-
bio?", pregunté.

"Después de que los planes de la sefiora se aprobaron, ven-
di6 la propiedad a una compaifiia de seguros por 6.5 millones
de ddlares. Van a poner un hotel grande en la propiedad".

"(Cuénto tiempo tomo el proceso?", pregunté.

"Un total de nueve meses", dijo Jeff. "Al especialista en
planeacién urbana y a mi nos pagé 25 000 délares a cada uno
como habjamos acordado".

"Asi que gasté 50 000 dolares y gané casi seis millones de
dolares?", dije aténito.

Mi amigo Jeff sonrid y asintié con la cabeza. "Esa propie-
dad habia estado parada por afios. Todo el mundo la veia y
decia que era demasiado costosa. Pero ella pudo ver lo que
nosotros no pudimos y, profesionalmente, fue por ahi mostran-
donos a todos lo que estaba justo enfrente de la nariz".

"(Estds molesto por haber ganado sélo 25 000 ddlares?",
pregunté.



362 Rogert T. Kivosaki

"No. Fue una ganancia justa por el trabajo que inverti. Ade-
mads, yo acepté esa cantidad y ella corri6 el riesgo. Si no hubié-
ramos logrado rezonificar la propiedad, ella habria perdido di-
nero. Pero por lo que estaré eternamente agradecido es por el
hecho de que ella me dio vision. Me enseilé a ver lo que yo
nunca habria podido ver. Me ensefié a ver la abundancia que
estd parada enfrente de todos y cada uno de nosotros, si tan
s6lo invirtiéramos el tiempo para entrenar a nuestro cerebro y a
nuestros ojos para verla".

"Felicitdndolo por su nueva realidad, dije: ";Ganaste" algo
mucho més valioso que tu pago de 25 000 ddlares, ;verdad?"

Asintiendo, Jeffdijo: "Algo mucho més valioso. El especia-
lista en planeacion urbana se siente estafado, pero yo no. Siem-
pre te he escuchado hablar sobre la realidad y el contexto de tu
padre rico pero esas palabras nunca tuvieron mucho sentido
para mi. Ahora si lo tienen. Me di cuenta de que, desde mi
contexto, pensaba en términos de miles de dolares. Me di cuen-
ta de que ella es mas rica porque su contexto es mayor y piensa
en términos de millones. También me di cuenta de que yo sigo
pensando desde el cuadrante A y ella piensa desde los cuadran-
tes D e I. Aunque no me hubiera pagado nada, lo que aprendi es
invaluable porque cambié mi vida para siempre. Ella me ense-
fi6 como ser un hombre rico".

Rezonificar una propiedad de bienes raices es simplemente
un cambio de contexto. La transicién de pobre a rico también
es simplemente un cambio de contexto. Todo el mundo puede
hacerlo, si eso quiere.

Doénde guardar tu dinero

De adolescente, Dolf DeRoos hizo un completo estudio sobre
las personas ricas. A la edad de diecisiete afios, su investigacion
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encontrd que la mayoria de las personas ricas o hacian dinero en
los bienes raices, o tenian gran parte de su riqueza en bienes
raices, después de haberla hecho. Lo mismo pasé con mi padre
rico. Aunque gané mucho dinero en sus negocios y jugando en la
bolsa, en los bienes raices fue donde estacioné su riqueza. Hay
muchas razones por las que los ricos hacen eso:

1.Las leyes fiscales animan a los ricos a invertir en bienes
raices.

2.Hay gran apalancamiento en los bienes raices. Una persona
rica se puede hacer todavia més rica invirtiendo con el dinero
de su banquero.

3.El ingreso de los bienes raices es ingreso pasivo, el ingreso
al que se le cobran menos impuestos de todos. Si hay ganancias
en bienes de capital por la venta de una propiedad, éstas se
pueden diferir por afnos, permitiendo que el inversionista
reinvierta con lo que debid haber sido dinero del gobierno.

4.Los bienes raices le dan al inversionista mucho mas control
directo sobre sus activos.

5.Es un lugar mucho més seguro donde estacionar dinero, una
vez més si el inversionista sabe como administrar dinero y
propiedades.

El inversionista promedio estd en tremendo riesgo mante-
niendo el grueso de su dinero en activos en papel. Como se ha
afirmado a lo largo de todo este libro, ;qué sucede si el portafo-
lio de activos en papel de un retirado desaparece en una caida
de la bolsa? ;Todo estd perdido? La respuesta es no, no si la
persona sabe como proteger sus activos en papel de una pérdi-
da en un mercado bajista. Sin embargo, si solamente quieres
mantener tu riqueza en activos en papel, los siguientes capitu-
los son muy importantes.
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El apalancamiento de los
activos en documentos

Coémo invertir con menos riesgo y mas ganancias

Hace unos meses, un amigo mio me conté que habia perdido
mas de un millén de délares en la bolsa. Ahora tiene que volver
a trabajar. Cuando le pregunté por qué perdio tanto, dijo: ";Queé
mas podia hacer? Hice lo que me aconsejaron mis asesores, que
fue 'compra las caidas temporales'. Asi que eso hice y sigo
per-diendo. Ahora que he perdido més de un millén de ddlares,
esos mismos asesores me estdn diciendo que no me mueva y
que in-vierta a largo plazo. No me quedan muchos meses para
esperar”.

Invertir no tiene que ser arriesgado. Como decia mi padre
rico: "Aunque hay riesgo, invertir no tiene que ser arriesgado".
Tampoco tienes que perder si la bolsa cambia de direcciéon. De
hecho, si la bolsa comienza a bajar, muchos inversionistas
sofisticados ganan mucho dinero. Las siguientes son las lec-
ciones de mi padre rico sobre como invertir en la bolsa y hacer
dinero, sin importar si ésta sube o baja.

Manten un contexto abierto

Es en esta seccion del libro donde es importante tener una mente
abierta y un contexto flexible, Si escuchas que tu contexto te
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dice: "Eso es imposible" o "no puedes hacer eso" o "eso es
ilegal" o "eso es demasiado arriesgado" o "me resultaria muy
dificil aprender eso", simplemente recuérdate a ti mismo que
debes mantener tu contexto abierto para escuchar el contenido
que se estd transmitiendo.

Invirtiendo con seguros en activos en documentos

"¢ Conducirias un auto sin seguro?", me pregunté mi padre rico.
"No", contesté. "Seria tonto. ;Por qué me haces esa pregunta?"
Mi padre rico sonrid y pregunto: "¢ Invertirias sin seguro?"

"No", contesté. "Pero estoy invirtiendo en bienes raices.

Siempre aseguro mis propiedades de las pérdidas. De hecho, el

banco requiere que tenga seguro en todas las propiedades que

poseo”.

"Buena respuesta”, contesté mi padre rico.

"¢ Por qué me estds haciendo esas preguntas sobre seguros?",
pregunté de nuevo.

"Porque es momento de que aprendas cdmo invertir en acti-
vos en documentos. Activos como acciones, bonos y fondos de
inversién".

"(Puedes invertir con seguro en activos en documentos?",
pregunté. ";Quieres decir que puedes asegurarte contra las pér-
didas o minimizarlas?"

Mi padre rico asintio.

"¢ Asi que invertir en activos en papel no tiene que ser arries-
gado?", pregunté.

"No tiene por qué serlo", dijo mi padre rico. "Invertir no tiene
que ser arriesgado en lo absoluto, si sabes lo que estés haciendo".

"(Pero que no invertir es arriesgado para el inversionista
promedio en activos en documentos?", pregunté. ";Qué no el
inversionista promedio estd invirtiendo sin seguro?"
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Mi padre rico asintié de nuevo, mirdndome a los ojos y dijo:
"Por eso te estoy ensefiando esto. No quiero que seas el inversio-
nista promedio. El inversionista promedio esta interesado en los
promedios, razén por la cual él mismo es promedio. Por eso es
que hay un Promedio Industrial Dow Jones. Los promedios son
para personas promedio. Por eso hay tantas personas que escu-
chan a su asesor financiero y se emocionan cuando éste dice: La
bolsa ha promediado un porcentaje de ganancia de doce por ciento
durante 40 afios. O Este fondo de inversion ha promediado un
porcentaje de ganancias de dieciséis por ciento en los dltimos
cinco afios. Los inversionistas promedio piensan en promedios".

"(Qué hay de malo en los promedios?", pregunté.

"Nada realmente", dijo mi padre rico. "Pero si quieres ser
rico, necesitas ser mucho mejor que el promedio".

"(Entonces por qué los promedios te impiden ser rico?",
pregunté.

"Porque los promedios son la suma de ganancias y pérdi-
das", dijo mi padre rico. "Por ejemplo, aunque es cierto que la
bolsa ha subido en promedio durante los ultimos 40 afios, en
realidad, ha subido y bajado".

"¢Y qué?”, dije. ";Que éso no lo sabe la mayoria de la gente?"

"Si, la mayoria de la gente lo sabe", dijo mi padre rico. "Pero,
(por qué perder si no tienes que hacerlo? Los inversionistas

promedio ganan dinero cuando sube la bolsa y pierden cuando
ésta baja. Esa es la razén por la que son promedio. ;Cudles
serfan tus promedios si hicieras dinero cuando la bolsa sube y
cuando baja?"

"Eso seria bueno", contesté. "Pero, ;qué hacen los inver-
sionistas sofisticados?", pregunté. "; No usan promedios?"

"Si, usan promedios, pero usan promedios diferentes. El pun-
to que estoy haciendo aqui es que el inversionista promedio
sOlo sabe hacer dinero en una bolsa a la alza y por esa razon se
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siente feliz de escuchar que la bolsa por lo general ha prome-
diado a la alza con los afios. El inversionista sofisticado no estd
buscando informacién promedio. En realidad no le preocupan
si la bolsa promedia a la alza o a la baja porque gana dinero en
cualquier condicién de la bolsa".

"{Quieres decir que nunca pierden?", pregunté.

"No. Eso no fue lo que dije. Todos los inversionistas pierden
en uno u otro momento. Pero a lo que me refiero es a que el
inversionista sofisticado es capaz de ganar en una bolsa que
sube o que baja. El inversionista promedio sé6lo tiene una estra-
tegia para ganar en una bolsa a la alza y recibe una paliza en
una bolsa a la baja. A los inversionistas sofisticados no les gusta
recibir las palizas financieras que recibe el inversionista pro-
medio. El inversionista sofisticado no siempre esta en lo co-
rrecto y es capaz de perder... pero la diferencia, debido a su
preparacion, herramientas y estrategias es que sus pérdidas ge-
neralmente son mucho menos y sus ganancias mucho mayores
que en el caso del inversionista promedio".

En el transcurso de los anos, me parecia extrafo que las per-
sonas invirtieran el dinero ganado con mucho esfuerzo, pero
que no invirtieran mucho tiempo en aprender como invertir.
Después de todos mis afios con mi padre rico, nunca pude en-
tender por qué tantas personas preferian trabajar duro toda su
vida en lugar de aprender a hacer que su dinero trabajara por
ellas. Y cuando invertian en la bolsa el dinero ganado con mu-
cho esfuerzo, estaban dispuestas a arriesgarlo sin ningtin seguro
que las cubriera de las pérdidas. Pensé en mi padre pobre,
quien trabajo duro y siempre dijo: "Invertir es arriesgado". Lo
decia sin hacer nunca una investigacion y sin tomar clases so-
bre inversion. Mi padre rico me ensefié como invertir de manera

segura con los bienes raices y ahora me estaba ensefiando cémo

invertir de manera segura en activos en documentos.
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"¢ Asf que invertir en la bolsa no tiene que ser arriesgado?",
pregunté para que me quedara més claro.

"No. Absolutamente no", dijo mi padre rico.

"No obstante millones de personas invierten sin protegerse
de la pérdida, sin mucha preparaciéon y eso hace que sean
inversionistas arriesgados".

"Extremadamente arriesgados", dijo mi padre rico. "Por eso
te pregunté si tus inversiones en bienes raices tenfan seguro.
Sabia que si porque tu banquero te lo pide. Pero la persona
promedio en la bolsa carece de seguro. Millones y millones de
personas estdn invirtiendo en su futuro retiro sin ningin seguro
contra catdstrofes. Eso es arriesgado. Muy arriesgado”.

"Entonces, ;por qué no se los dicen los asesores financieros,
corredores de bolsa y vendedores de fondos de inversion?",
pregunté.

"No lo sé", dijo mi padre rico. "Con frecuencia me lo he pre-
guntado yo mismo. Pienso que la razén es porque la mayoria de
los asesores financieros, corredores de bolsa y asesores de fon-
dos de inversién no son ellos mismos inversionistas realmente,
mucho menos inversionistas sofisticados. La mayoria de las per-
sonas que trabajan en servicios financieros son vendedores asa-
lariados o por comision, que trabajan por un sueldo de la misma
manera en que sus clientes trabajan por un sueldo".

"Y aconsejan a otras personas, inversionistas promedio", dije.
"Personas justo como ellos".

Mi padre rico asintié. "Un inversionista sofisticado puede
hacer dinero en una bolsa a la alza o a la baja. El inversionista
promedio en ocasiones gana dinero en una bolsa a la alza y
pierde dinero en una bolsa a la baja. Luego, después de perder
mucho dinero, el inversionista promedio llama a su asesor y
dice: ';Qué hago ahora?""

"¢'Y qué dice el corredor de bolsa?", pregunté.
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"Con frecuencia dice: 'No se mueva, la bolsa regresard en
unos meses'. O dicen: 'Compre mds y saque un promedio de
dinero a la baja".

"T1 no harias eso", dije.

"No", dijo mi padre rico. "Yo no haria eso. Pero el inversio-
nista promedio lo hace".

"Me estés diciendo que puedo invertir con menos riesgo y
ganar mds dinero en la bolsa".

"Asi es", dijo mi padre rico. "Lo unico que tienes que hacer
€S no ser un inversionista promedio".

Palabras que te hacen rico

En el libro nimero cuatro, Guia para invertir de Padre Rico,
escribi que la clase media y la pobre invertia en fondos de inver-
sion. Luego escribi que los ricos preferian los fondos de resguar-
do. De nuevo, el poder de las palabras entra enjuego. La misma
palabra resguardo es una palabra importante para el inversionis-
ta sofisticado y hay un mundo de diferencia entre un fondo de
inversion y un fondo de resguardo. La mayoria hemos escucha-
do el término "resguardar nuestras apuestas”. El término res-
guardar en este contexto es otra forma de decir seguro. Asi como
un jardinero puede poner un resguardo para proteger su jardin
de los animales que pastan, un inversionista sofisticado pondra
un resguardo para proteger sus activos.

Dicho simplemente, la palabra resguardo en este contexto
significa proteccion de la pérdida. Asi como no conducirias o
no deberias conducir un auto sin seguro, ti como inversionis-
ta no deberias invertir sin seguro o sin un resguardo contra la
pérdida catastréfica. Por mucho sentido comin que tenga esto,
el inversionista promedio invierte al descubierto, que es otro
término empleado por los inversionistas sofisticados. Al des-
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cubierto en este término no se refiere al cuerpo humano, se
refiere a un activo que se expone sin alguna forma de protec-
cion por las pérdidas. A un inversionista sofisticado no le gusta
invertir al descubierto, 1o que significa estar expuesto a un
riesgo innecesario. Un inversionista sofisticado invertird con
sus posiciones financieras cubiertas. Asi como un vendedor
de seguros preguntaria: ";Estd usted cubierto?"... los inver-
sionistas sofisticados también se hardn la misma pregunta. En
general, el inversionista promedio y el inversionista en fondos
de inversiéon lo hacen al descubierto porque no estan
cubiertos contra las pérdidas.

No proteger tus activos es arriesgado

Hace unos dias, fui uno de los principales oradores en una confe-
rencia para inversionistas. La oradora principal era una persona-
lidad muy importante de la television, que da las noticias en una
de las mayores cadenas de television financiera. Su charla fue
informativa y aprendi mucho. No obstante, encontré interesante
escucharla decir que ella sélo invierte en fondos de inversion.

De pronto, un participante levant6 la mano y dijo: ";No se
siente culpable por ser la responsable de que sus televidentes
hayan perdido miles de millones de ddlares en la bolsa?" Su
tono era molesto y, a medida que hablaba, yo podia sentir que
muchos inversionistas estaban de acuerdo con €l. Parecia que
los inversionistas habian asistido a esa conferencia no para
aprender sobre en qué invertir su dinero, sino para descubrir
que habia pasado con el dinero que habian perdido.

"(Por qué habria de sentirme culpable?", contestd. "Mi tra-
bajo es darles informacion y les doy mucha informacion. Yo no
les di consejos de inversion. Solo les di informacion sobre la
bolsa. ;Por qué dice usted que deberia sentirme culpable?"
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"Porque usted fue una gran animadora durante el auge del
mercado alcista", dijo el participante enojado. "Por su culpa
segui inviniendo y ahora lo he perdido todo".

"Yo no estaba animando", dijo ella. "Sélo estaba dando in-
formacién en un buen mercado, justo como ahora estoy dando
informacién en un mal mercado".

Durante los siguientes cinco minutos, el enojo en la sala es-
tall6. Algunas personas estaban de acuerdo con el participante
enojado y otras se estaban poniendo del lado de la reportera. Al
final, las cosas se calmaron. La reportera de television quiso
saber si habfa mds preguntas. Una mano se levant6 y le pregun-
t6: "¢ Por qué no le dijo a su audiencia que debia minimizar sus
riesgos con opciones?", preguntd. Ese participante no estaba
enojado. Sonaba mds curioso y queria dejarle saber a la au-
diencia que podian minimizar su exposicion al riesgo emplean-
do opciones.

"(Opciones?", dijo ella. ";Por qué debia decirles sobre las
opciones?"

"Como un resguardo contra las pérdidas en un mercado al-
cista", dijo él.

"Oh, yo nunca haria eso", contestd. "Las opciones son de-
masiado arriesgadas. ;Alguna otra pregunta?", preguntd, indi-
cando con la mano que la persona que habia preguntado sobre
las opciones debia sentarse.

No podia creer lo que estaba escuchando. Esta personalidad
de la television es una de las personas mds respetadas en el
periodismo financiero. Ella tiene influencia en la vida de mi-
llones de personas. Muchas personas buscan su consejo en
materia de inversion y ahora ella estaba diciendo: "Las opcio-
nes son demasiado arriesgadas". Para mi, no proteger tus acti-
vos es demasiado arriesgado. Para mi, ser ignorante en cuanto
al terreno financiero es arriesgado. Saber como usar las opcio
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nes para proteger tus activos en papel es facil y no es tan dificil
de hacer. De hecho, si tienes a un buen corredor de bolsa, el
proceso es muy simple. Hasta un nifio podria hacerlo. Lo tnico
que tienes que hacer es aprender las definiciones de unas cuan-
tas palabras nuevas, encontrar un buen corredor y comenzar
con poco para obtener un poco de experiencia. En cambio, yo
vi como asentian muchas de las miles de personas que habia en
la sala, aceptando que invertir con opciones era arriesgado.

Mientras estaba sentado ahi, observando cémo sus fieles
seguidores asentian de acuerdo con su idea de que las opciones
son arriesgadas, mi mente volvid a las primeras lecciones de
mi padre rico sobre la inversion en activos en documentos. Po-
dia escucharlo diciendo: "Hace cientos de afios, en el Japon
antiguo, los granjeros japoneses comenzaron a usar las opcio-
nes para proteger el precio de sus cosechas de arroz".

"(Hace cientos de afios?", pregunté. ";Hace cientos de
afios estaban usando las opciones como resguardos contra las
pérdidas?"

Mi padre rico asintio: "Si, hace cientos de afios. Comenzan-
do en la Era Agraria, los negociantes inteligentes han estado
usando opciones para proteger de las pérdidas sus negocios.
Los pequeios negociantes lo siguen haciendo hoy en dia".

Mi mente regreso a la sala de Chicago donde estaba hablan-
do esa periodista de television. Me pregunté para mis adentros:
"Si los negociantes inteligentes han estado usando las opcio-
nes durante afios, ;por qué esta persona muy influyente estd
informando mal a sus televidentes?" Luego me pregunté: ";Qué
es mds arriesgado? Comprar una accién o fondo de inversion y
verlo caer 40 a 60 por ciento, hasta a 90 por ciento de valor y no
protegerte? Mi banquero me pide que tenga un seguro en mis
bienes raices. ;Por qué la industria de los activos en documen-
tos no pide a todos los inversionistas que compren un seguro
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para sus documentos... activos con los que millones de perso-
nas estdn contando para su vejez?" Hasta la fecha, no tengo
una respuesta para esas preguntas. Como se dijo antes, si tu
casa se quema, puede ser reemplazada en menos de un afio y
pagada por tu compaiiia de seguros. Pero si tu plan de retiro se
viene abajo con la bolsa después de que te hayas retirado, ;qué
harés entonces? ;Comprar, mantener y rezar de nuevo? ;Espe-
rar que haya otro mercado alcista? Asi que yo sigo preguntan-
dome por qué los banqueros piden a los inversionistas que in-
viertan con seguro y, no obstante, la industria de los activos en
documentos no lo hace. Sigo preguntdndome por qué los
inversionistas profesionales invierten con seguros y, sin em-
bargo, el inversionista promedio, el inversionista que cuenta
con la bolsa para su seguridad financiera cuando terminen sus
dias como trabajador, invierte desnudo y sin estar cubierto?

Vocabulario de seguros

Si quieres retirarte joven y rico, s importante que inviertas algo
de tiempo aprendiendo como proteger tus activos, en especial si
planeas mantener tu riqueza en activos en documentos. Eso lo
haces aprendiendo y comprendiendo lo que mi padre rico llama-
ba "el lenguaje del inversionista sofisticado". En mis seminarios
de inversion, yo lo llamo el vocabulario de los seguros.

Antes de entrar en esas palabras, creo que es importante
revisar otras palabras. A continuacion hay otras palabras que
necesitan ser definidas antes de entrar en las palabras de los
Seguros:

1. Inversionista vs. comerciante: La mayoria de las personas
que piensan que son inversionistas en realidad son comer-
ciantes. Asi como la mayoria de las personas piensan que
sus pasivos son activos, muchos inversionistas son comer-
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ciantes en lugar de inversionistas. Un punto mas. Muchas
personas que piensan que son inversionistas en realidad son
ahorradoras. Por esa razon la mayoria de las personas que
tienen planes de retiro 401(k) o ra, planes Keogh, con fre-
cuencia dicen: "Estoy ahorrando para mi retiro". Un ahorra-
dor simplemente pone dinero en una cuenta y no hace nada
mas. Un inversionista es una persona que maneja su porta-
folio o cuenta de manera activa.

(Asi que cudl es la diferencia entre un inversionista y
un comerciante? Un inversionista compra para conservar
y un comerciante compra para vender. Cuando una persona
dice: "Compré esta accion o propiedad de bienes raices
porque sé que el precio estd subiendo", yo sé que esa
persona en realidad es un comerciante... en otras palabras,
estdn comprando s6lo para comerciar, no para usar. Por
esa razén digo que la mayoria de las personas son
comerciantes mds que inversionistas. Un comerciante por
lo general quiere que el precio de su activo suba para
venderlo por una ganancia. Un inversionista quiere que la
inversion le devuelva su dinero lo més rapido posible, al
tiempo que conserva el activo. Mi padre rico decfa: "Un
inversionista compra una vaca para tener leche y vaquillas.
Un comerciante compra una vaca para matarla".

Si quieres tener éxito en el mundo de la inversion, sin
importar si es en activos en documentos, en negocios o en
bienes raices, necesitas ser tanto inversionista como comer-
ciante. Un inversionista sabe qué analizar y como adminis-
trar inversiones y un comerciante sabe como y cuando ven-
der y comprar. Un inversionista por lo general quiere flujo
de efectivo de un activo y el comerciante quiere obtener una
ganancia en bienes de capital por comprar bajo y vender
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2. Inversionista fundamental vs. inversionista técnico: Un in-

versionista fundamental mira el estado financiero de una
empresa o propiedad. A menudo estd preocupado por las ga-
nancias, el equipo de administracion y el potencial que tiene
el negocio a largo plazo. Un inversionista puramente técni-
co no se preocupa por los fundamentos de la empresa. Ni
siquiera se preocupa por si la empresa es rentable o si estd
bien dirigida. El inversionista técnico sélo se preocupa por
el sentimiento del mercado en ese momento. Mientras un
inversionista fundamental mira estados financieros, un in-
versionista técnico mds bien veria las graficas historicas que
reflejan el sentimiento del mercado. Mds adelante en este
capitulo habra algunas graficas para que las veas.

Un inversionista técnico puede ser bueno y perder dinero
simplemente porque carece de los fundamentos adecuados.
Muchos "comerciantes de dia" finalmente pierden o quedan
en la ruina porque tienen fundamentos de administracién de
dinero personal pobres. Lo mismo es cierto en el caso de los
inversionistas fundamentales. Muchos inversionistas funda-
mentales se preguntan por qué no hacen dinero, o pierden
dinero, aunque estdn invirtiendo con buenos fundamentos

porque carecen del conocimiento del comercio técnico.

Esta realidad es la razén por la que mi padre rico queria
que su hijo y yo fuéramos inversionistas calificados o sofis-
ticados, inversionistas con buenas habilidades fundamenta-
les y buenas habilidades técnicas.

. Inversionista promedio vs. inversionista sofisticado: El in-

versionista promedio apenas sabe lo que es un estado fi-
nanciero. Se encuentra mejor invirtiendo a largo plazo,
diversi-empeorando su portafolio, invirtiendo en fondos de

inversion y luego comprando, manteniendo y rezando.
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El inversionista sofisticado es alguien que tiene dinero y
entiende las técnicas de inversién fundamentales al igual
que las técnicas de comercio técnico.

Palabras que te ayudan a ganar en cualquier
mercado

Si quieres retirarte joven y rico, protegerte o asegurar tus activos de
una pérdida catastr6fica es vital. El inversionista promedio en
documentos nunca se siente seguro. Por eso el inversionista
promedio siente que invertir es arriesgado y, para ellos, lo es.
Como se sienten inseguros, le confian su dinero al administrador de
un fondo o a su hermano, que es corredor de bolsa, o a un
especialista en planeacién financiera, esperando y rezando para que
esa persona los proteja de los desastres del mercado. El problema
es que el administrador promedio de un fondo de inversién o el
corredor de bolsa promedio no puede protegerlos de una caida ni
puede ayudarlos a hacer dinero en un mercado plano que se estd
moviendo hacia los lados.

La forma de ganar y proteger tus activos en cualquier mercado
es aprender y entender realmente el vocabulario del inversionista
técnico y fundamental, en especial en los activos en documentos.
Es fécil de hacer si inviertes un poco de tiempo. De la misma forma
en que un banquero te pedira ver tu estado de cuentas antes de darte
un préstamo, lo que es fundamental, y te exigird tener una
propiedad, titulo y seguro de hipoteca para una inversion en bienes
raices, lo que es asegurar el riesgo técnico o catastréfico, td
deberias exigirte lo mismo si quieres invertir en activos en papel.
La forma en que haces eso es empezar a entender las palabras de

los seguros al invertir en activos en papel. Algunas de ellas son:
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1.Tendencias

2.Promedios méviles

3.Ordenes de suspensién

4.0Opciones de compra de valores
5.0pciones de venta de acciones
6.0pciones combinadas de compra y venta
7.Reducciones

8.Y muchas mas

El inversionista promedio puede haber escuchado algunos
de esos términos pero probablemente no los entiende o nunca
los ha usado. Muchos inversionistas promedio simplemente
descartan esas palabras tan importantes diciendo: "Es dema-
siado arriesgado". Decir que algo es arriesgado también puede
significar: "Simplemente soy demasiado flojo como para estu-
diar el tema".

Lo que debes saber

Si quieres retener tu riqueza en activos en documentos, debes
saber como asegurar €stos contra caidas del mercado. Lo si-
guiente es una muestra de lo que debes saber. Una vez mads,
comienza con las palabras.

Tendencias

Todo inversionista sofisticado debe entender las tendencias. Hay
un dicho que todos los inversionistas sofisticados dicen y es:
"La tendencia es tu amiga". Por favor recuerda y usa ese dicho.
(Entonces qué es una tendencia? La mejor forma de expli-
carlo es contandote una historia. Cuando era adolescente, cre-
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ciendo en Hawai, la mayoria de mis amigos estaban entrenan-
do para ser surfistas de grandes olas. Todos los inviernos, cuando
venian las olas del norte, entrdbamos en el agua para demostrar
nuestro valor y mejorar nuestras habilidades. Un afio, llegé un
nuevo estudiante del territorio continental. Era bastante buen
surfista en las pequefias olas de verano. Cuando lleg6 el invier-
no, se aventurd a entrar en el agua pensando que nada habia
cambiado, excepto la altura de las olas. En su primera incur-
sién en una ola grande, perdi6 el control y termind al final de la
ola. La enorme ola se curve6 sobre €l y no lo vimos por mucho
tiempo. Finalmente, sali6 a un poco de distancia de nosotros,
tosiendo y nadando lo mas fuerte que pudo. Quienes estdba-
mos surfeando con €l no podiamos creer lo que veiamos. No
podiamos creer que estaba nadando contra la corriente. Uno de
nosotros finalmente dijo: "Oh no. No puedo creer que esté tra-
tando de nadar contra la corriente. Nadie es un nadador tan
fuerte".

Cuando las olas grandes llegan a la orilla, toda esa agua debe
encontrar una forma de regresar al mar. Es ese movimiento de
agua fuera del mar el que causa una corriente de resaca. Es
como un rio de agua que se mueve paralelo a la playa y luego
hacia el mar. Los que habiamos crecido en las islas, sabiamos
relajarnos simplemente y dejar que la corriente nos llevara a
aguas mds profundas. Una vez que la corriente se ha disipado,
sabemos que simplemente hay que nadar o surfear con el cuer-
po a través de un canal més seguro. Este nuevo amigo no sabia
lo poderosa que podia ser una corriente de resaca. En lugar de
irse con la corriente, tratd de luchar contra ella, se agot6 y casi
se ahogd. Lo mismo sucede con los nuevos inversionistas.

Los ciclos de inversion vienen en olas, como las del océa-
no. También cambian con las estaciones. Los surfistas apren-
den a respetar el cambio en la potencia de las olas y el agua
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con cada cambio de estacion. Los inversionistas sofisticados
hacen lo mismo. Por esa razén los inversionistas sofisticados
dicen: "La tendencia es tu amiga". Asi como los inversionistas
sofisticados aprenden a no luchar contra las olas o las co-
rrientes, los inversionistas sofisticados van con las tendencias,
cambiando de estrategias cuando es apropiado o mante-
niéndose de lado si las cosas son demasiado agitadas. Los
inversionistas promedio siguen comprando y manteniendo,
comprando a la baja o llamando a sus corredores para pre-
guntarles: "Este es el fondo?", a medida que los golpean con
violencia.

Tres tendencias basicas

Hay tres tendencias bdsicas que afectan a los activos en docu-
mentos asi como a todos los demds productos de inversion.
Una es un mercado que tiende a subir, a menudo llamado mer-
cado alcista. La segunda es un mercado que se dirige hacia
abajo y se denomina mercado bajista. La tercera tendencia es
un mercado que avanza hacia los lados, es decir, un mercado
que no estd ni subiendo ni bajando. El inversionista sofisticado
utiliza diferentes estrategias para las diferentes tendencias. El
inversionista promedio sélo tiene una estrategia y trata de usarla
en las tres tendencias. Esa es la razén por la que finalmente
pierde. La idea de invertir a largo plazo es basicamente una
buena idea, pero invertir a largo plazo con tan sélo una estrate-
gia es la forma de invertir de un perdedor.

Hasta los animales son conscientes de los cambios de esta-
ciones. Cuando llegan los primeros frios del invierno con el
otofio, la mayoria de los animales saben que necesitan prepa-
rarse para el cambio que trae consigo el invierno. Lo mismo
es cierto para los inversionistas sofisticados. El inversionista
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promedio es el tnico que cree en las palabras de sus asesores
financieros: "Invierte a largo plazo. Compra y conserva aun-
que el mercado baje". Si los animales son lo bastante listos
como para saber que las cosas cambian, ;por qué los seres
humanos no?

Promedios maéviles

Las tendencias son ocasionadas por compradores y vendedo-
res. Si hay més compradores, entonces la tendencia es a la alza.
Si hay més vendedores, entonces la tendencias es a la baja. Un
inversionista promedio se siente cémodo cuando su asesor fi-
nanciero le dice: "La bolsa ha subido durante los tltimos 40
afos". El inversionista sofisticado no estd observando un pro-
medio a largo plazo, sino un promedio mévil. De la misma
manera en que un surfista observa el levantamiento y la caida
diarios de las mareas, el inversionista sofisticado observa la
mengua y el flujo de dinero dentro y fuera del mercado. El
inversionista sofisticado observa esas graficas porque le dicen
cuando cambiar de estrategia.

El diagrama de abajo es una grafica de un promedio mévil.
Como se dijo antes, los inversionistas fundamentales ven esta-
dos financieros y equipos de administracion, un inversionista
técnico ve graficas y el diagrama siguiente es una de las grafi-
cas que ven.
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El punto uno es una tendencia a la alza.

El punto dos es una tendencia a la baja.
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El punto tres es una tendencia lateral.

. Coémo sabes si la tendencia esta cambiando?

(El mercado te da sefiales de que estd a punto de cambiar? La
respuesta es si. No es una ciencia exacta, pero con toda seguri-
dad es mejor que andar adivinando, guiarse por corazonadas e
invertir con base en tips de moda.

La mayoria de nosotros sabe que un meteor6logo puede pre-
decir un huracdn. Aunque predecir el clima no es una ciencia
exacta, no obstante hoy en dia nos dan una amplia advertencia
si se acerca una gran tormenta. Un comerciante técnico puede
hacer casi lo mismo. Eso significa que mientras el inversionista
promedio estd conservando y rezando para que el mercado se
mantenga arriba, los inversionistas profesionales estdn ven-
diendo antes de que azotara la tormenta.

Hay muchas sefiales que busca el comerciante técnico. Las
siguientes grificas muestran uno de los patrones reveladores
que observa el comerciante técnico.
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Doble techo Doble fondo




Los comerciantes técnicos llaman a esta gréifica patron de doble techo. Cuando los inversionistas técnicos ven este patron se vuelven cautelosos y
comienzan a cambiar de estrategias de inversion o salen del mercado por completo. Si ves, el precio de la accion se fue hacia abajo justo después de
un doble techo.



Un patrén similar se presenta en el fondo del mercado. Este patron se llama doble fondo. Cuando los inversionistas técnicos ven que emerge este
patrén, de nuevo cambian de estrategias o comienzan a comprar acciones mientras los inversionistas promedio han perdido toda esperanza y estan
vendiendo.

Hay muchos tipos diferentes de patrones que los inversionistas técnicos buscan. Estos patrones no son absolutos ni garantias. No obstante, si le
dan al inversionista sofisticado una ventaja significativa sobre el inversionista promedio, quien no tiene idea de estas sefiales. Una gran ventaja que
tiene un inversionista técnico es que tiene el tiempo para proteger los precios de sus activos mediante un seguro. El inversionista promedio se queda
parado ahi completamente expuesto, sin seguro ni proteccion. Millones de inversionistas tienen su futuro financiero en nesgo, esperando y rezando
para que el consejo
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de su asesor financiero lo proteja de las tormentas que regresan
regularmente a cualquier mercado financiero.

Cada vez que escucho a los supuestos expertos que advierten:
"Invierte a largo plazo. No entres en pdnico. Simplemente no
hagas nada. Siempre recuerda que la bolsa en promedio ha
subido durante los ultimos 40 afios", me estremezco. Cuando
escucho a los expertos que dicen esas palabras, agito la cabeza
y me siento mal por esos millones de personas que escuchan a
tales expertos y les confian su futuro financiero. Invertir no
tiene que ser arriesgado, si sabes lo que estas haciendo.

Las herramientas del inversionista sofisticado

El inversionista promedio sélo tiene dos elecciones en un mer-
cado que cambia de direccion. Puede conservar sus activos y
perder o vender y perder. El otro dia, escuché que un asesor de
inversiones respetado decia: "En febrero de 2000 les dije que
vendieran todo lo que tuvieran". Es probable que ése haya sido
un buen consejo para el inversionista promedio, pero el inver-
sionista sofisticado tiene otras elecciones ademds de comprar y
perder o vender y perder.

A continuacién estan algunas de las herramientas mentales
que usan los inversionistas sofisticados con el fin de proteger
sus activos y hacer dinero en mercados que suben y bajan. Son
herramientas que los ayudarédn a hacer dinero y que protegerdan
su dinero cuando el mercado vaya hacia abajo.

Ordenes de suspension

Un inversionista sofisticado puede llamar a su corredor y pe-
dirle una orden de suspension si sospecha que el precio de su
accion puede bajar, en especial si la tendencia del mercado es a
la baja. El inversionista promedio no hace nada y si el precio
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de su accién baja, simplemente lo mira bajar. Sin saber qué
hacer, su estrategia de compra, conserva y reza se convierte en
una estrategia de compra, conserva y pierde.

Asi es como funciona una orden de suspension. Digamos que
tu accion estd en 50 ddlares hoy y las gréficas te indican que el
mercado esté tendiendo a bajar. Lo tinico que tienes que hacer es
llamar a tu corredor y poner una orden de suspension, digamos
en 48 dolares. Si el precio de la accién comienza a bajar, digamos
a 30 dolares porque mds vendedores han entrado al mercado, tu
orden de suspension se convierte en una orden bursatil y la accion
se vende en 48 dolares y tus pérdidas se limitan a dos dolares. El
inversionista promedio perderia dieciocho délares y seguiria
aferrdndose a la accion.

Aunque las 6rdenes de suspension con frecuencia se usan como
"seguros" para los inversionistas, no siempre las usan
inversionistas muy sofisticados. Con frecuencia los precios de
las acciones tienden a tener una brecha en la transaccion de aper-
tura y los inversionistas sofisticados ya tienen la noticia y han
decidido si venden sus acciones o cancelan la orden de suspen-
sion limite. Las siguientes son dos razones por las cuales las or-
denes de suspension pueden no tener €xito y fracasar en un mer-
cado volatil.

La primera razén por la que un inversionista profesional
puede no usar una orden de suspension es porque la tendencia
se estd dirigiendo hacia abajo demasiado répido. A veces en un
mercado que estd cayendo muy rapido, la orden de suspension
puede pasar sin ser ejecutada. Por ejemplo, digamos que el pre-
cio de la accién es de 50 ddlares. Como la tendencia es a la
baja, el inversionista pone una orden de suspension en 48 ddla-
res. Eso significa que si el precio baja a 48 ddlares, la accion se
vende automdticamente. Sin embargo, si el mercado bajara ra-
pidamente, es posible que el precio de 48 ddlares se encuentre
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dentro de una "brecha" o se salte. Eso significa que hay tantas
personas vendiendo que no hay compradores a 48 ddlares, de
modo que la suspension se pasa o queda en una brecha. Si el
precio se detiene en 40 ddlares porque unos cuantos compra-
dores dieron un paso adelante, lo mejor que puede hacer el in-
versionista es esperar en 40 ddlares o vender a 40 délares. Su
suspension fue rebasada.

Otra raz6n por la que un inversionista profesional puede no
usar una suspension es porque no estda seguro de la tendencia
del mercado. Por ejemplo, otra vez la accion esta en 50 ddlares
y se fija una suspension en 48 ddlares. Como se esperaba, la
accion baja a 47 ddlares, la accion se vende a 48 ddlares. El
inversionista se siente aliviado hasta que se da cuenta de que la
bolsa repentinamente ha subido y el precio de su accion ahora
es de 65 ddlares. No solo ha perdido dos ddlares por cada ac-
cién, sino que ha perdido diecisiete délares en un movimiento
hacia arriba.

Amasando una fortuna o quedando amasado

Con frecuencia hemos escuchado a alguien decir: "Estoy ama-
sando una fortuna en la bolsa". Durante el auge de las compa-
fiias punto com, hubo muchas personas que entraron en la ma-
nia con la idea de amasar una fortuna y, en cambio, ellas fueron
quienes quedaron amasadas. En las noticias actuales, muchas
personas se rien de la mania punto com, diciendo: ";Cémo pudo
ser tan tonta la gente?" Lo que muchas personas no escuchan
es sobre las personas que si amasaron una fortuna en el camino
hacia arriba y en el camino hacia abajo.

Un amigo mio gan6 muchisimo dinero comprando a comien-
zos del furor de la oferta publica inicial de empresas punto com.
Amas6é una fortuna, como dicen. También amasé una fortuna
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en el camino hacia abajo. Justo antes de la cima, a finales de
1999, vendi6 todas las acciones de punto com que tenia. Luego
conforme se acerco la cima, comenz6 a reducir (se explica mas
adelante) de manera selectiva algunas de las acciones de las
mismas compafifas punto com que lo habian hecho rico en el
camino hacia arriba. Tres de esas compaiiias cayeron tanto que
se fueron a la bancarrota. Asi que hizo una fortuna en el camino
hacia arriba y una fortuna atin mayor en el camino hacia abajo.
(Por qué? La razén por la que gand mds dinero en el camino
hacia abajo es porque no us6 nada de su propio dinero y no ha
pagado impuestos por el dinero que consiguié al reducir las
acciones de compaiiias que se fueron a la bancarrota.

Cuando le pregunté por qué, me dijo: "Reduje acciones en la
cima, lo que significa que las pedi prestadas. Luego las compafiias
se fueron hacia abajo y quebraron. Aun no tengo que pagar im-
puestos porque no ha habido transaccion de cierre, asi que no debo
ningtin impuesto. Lo tnico que hice fue vender acciones que no
poseia o pedi prestadas y ahora espero el momento en que pueda
volverlas a comprar y devolvérselas a la persona de quien las tomé
prestadas". Hoy, tiene casi 875 000 dolares en dinero que hizo
reduciendo unas cuantas acciones, sentado en un fondo de bonos
municipales libre de impuestos, reuniendo interés libre de im-
puestos. Interés por dinero que recibié vendiendo acciones que
no posefa. El dice: "Estoy esperando la oportunidad de volver a
comprar esas acciones, pero hasta entonces junto los intereses
sobre dinero de ganancias en bienes de capital".

Si no entiendes esta transaccion, no te preocupes. La mayo-
ria de las personas no la entienden. Si te gustaria entenderla
mejor, contacta a un corredor de bolsa o a tu contador y pre-
guntale si te la puede explicar mejor.

El punto es que si quieres amasar una fortuna en el camino
hacia arriba también necesitas saber como amasar una fortuna
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en el camino hacia abajo. Si no, entonces con frecuencia tu eres
el que queda amasado por las personas que estdn amasando
una fortuna.

Hay mucho mds que aprender sobre el uso de herramientas
profesionales para hacer transacciones como las suspensiones.
También se necesita mucho mds para invertir con estas herra-
mientas que simplemente pedirle a tu corredor que ponga una
suspension de venta o de compra, que es una suspension en
otra direccion. Los inversionistas sofisticados necesitan tener
muchas herramientas mas que los inversionistas promedio. Si
no es asi, ellos también terminaran amasados mientras sus com-
pafieros estén amasando una fortuna.

Esta desventaja injusta que tienen los inversionistas sofis-
ticados es la razon por la que me preguntan: ";Qué consejo le
darfa usted al inversionista promedio?" Mi respuesta es: "No
seas promedio". Lo digo porque tu futuro financiero y tu segu-
ridad financiera son demasiado importantes para s6lo ser pro-
medio.

Unas palabras de advertencia: Este no es un libro sobre co-
mercio técnico. El ejemplo anterior sobre una suspension es
una explicaciéon muy simple. Un inversionista sofisticado sabe
cémo y cudndo usar una suspension porque hay veces en que
éstas funcionan bien y otras en que no funcionan en lo absolu-
to. Antes de correr a usar cualquiera de estos procesos técni-
cos, por favor, lee, pregunta, asiste a clases y de nuevo experi-
menta antes de intentar usar cualquiera de las técnicas que he
descrito y que estaré describiendo.

La razén principal por la que enlisto algunas de esas técni-
cas es para que las personas que piensan que invertir es arries
gado sepan que no tiene que serlo. Sigue dependiendo del indi-
viduo buscar mas conocimiento si quiere usar esas técnicas.
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Opciones de compra

Otra palabra para opciones es seguros. Dicho simplemente, una
opcion de compra le otorga al propietario de la opcidn el dere-
cho de comprar acciones a cierto precio por accién en un perio-
do predeterminado. Una opcién de compra es una poliza de
seguro que protege al inversionista de quedar fuera en un re-
pentino incremento en el precio de una accién. Por ejemplo,
digamos que las gréficas de tendencias y de promedio movil
indican que mdas compradores estdn entrando al mercado, de
modo que los precios estdn subiendo y el inversionista quiere
asegurarse de que puede comprar la accidén a un mejor precio
en el caso de que ésta aumente de valor. Usemos como ejemplo
una accién que hoy tiene un precio de 50 ddlares por accion. El
inversionista llama a su corredor y dice que quiere comprar
una opcioén de compra de acciones para comprar 100 acciones
a 50 dolares cada una. Puede ser que pague un délar por accién
por esa opciéon de compra de acciones, lo que le costaria 100
dolares (cada opcién cubre 100 acciones). Se esta protegiendo
a si mismo de un cambio repentino moviendo hacia arriba.

Tres semanas después, el inversionista regresa de pescar y
descubre que la acciéon ha aumentado a 60 ddlares por accion.
La opcién de compra de acciones técnicamente permite que el
inversionista compre 100 acciones a un precio de 50 ddlares
por accién. Entonces, si eso elige, podria vender las mismas
100 acciones a 60 ddlares cada una.

De otro modo, si la accién hubiera permanecido a un precio
bursatil de 50 dolares por accién o menos, la opcion expiraria
sin valor, o como dicen los inversionistas sofisticados, "fuera
del dinero".

En el ejemplo de las acciones que aumentaron a 60 ddlares
por acciodn, el inversionista promedio podria ejercer entonces
su derecho a comprar 100 acciones a 50 ddlares por accién
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por 5 000 dodlares y de manera simultdnea vender 100 accio-
nes por 6 000 dodlares, obteniendo una ganancia de 900 ddla-
res (6 000 ddlares menos los 5 000 délares menos 100 ddlares
del costo de la opcidn). Por otro lado, un inversionista sofisti-
cado elegiria vender su opcién a 10 délares por acciéon o 1 000
dolares por la unidad de 100 acciones, obteniendo una ganan-
cia de 900 délares (1 000 ddlares menos 100 ddlares del costo
de la opcion).

Cuando examinas la transaccion, te das cuenta de que el in-
versionista promedio puso 5,000 délares para ganar 900. El
inversionista sofisticado puso 100 délares para ganar los mis-
mos 900 délares. En este ejemplo demasiado simplificado, ;cudl
inversionista gané mds dinero con su dinero?

La respuesta que yo daria es que el inversionista que com-
pré y vendi6 opciones, o el inversionista sofisticado. El inver-
sionista promedio puso 5 000 ddlares para ganar 900, o una
ganancia del 18 por ciento mensual. El inversionista sofistica-
do puso 100 dolares y gan6 900 en menos de un mes con una
ganancia del 900 por ciento.

De nuevo, se trata de un ejemplo demasiado simplificado y
te recomiendo mucho que estudies mds, que adquieras algo de
experiencia y que encuentres a un corredor de bolsa competen-
te para que te asista a través de este proceso de aprendizaje.

Este ejemplo ilustra por qué mi padre rico no queria tener
mucho y por qué en cambio buscaba sélo controlar. Las op-
ciones te dan control sobre el proceso de compra y venta. Tam-
bién ilustra un ejemplo sobre cémo se puede crear apalan-
camiento en los activos en documentos y como éste puede ser
usado con menos riesgo y mayores ganancias si sabes lo que
estds haciendo. En este ejemplo, el inversionista sofisticado
sOlo arriesgd un ddlar por opcién y el inversionista promedio
puso 50 ddlares por accion. Cuando regresas a la discusion
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sobre la velocidad del dinero, /el dinero de cudl inversionista
se estd moviendo mds rapido? ;Qué inversionista se puede
hacer rico mds rapido?

A los ricos no les gusta poseer cosas

Es probable que hayas notado algo con este dltimo ejemplo.
Puede ser que hayas notado que no necesariamente tienes que
poseer la accidn para poseer una opcion. Este detalle que con
frecuencia se pasa por alto puede tener grandes consecuencias
financieras si lo entiendes.

El punto es que mi padre rico nunca quiso poseer nada y mi
padre pobre si. Mi padre pobre a menudo decia: "Esta casa esta
a mi nombre". "Mi coche estd a mi nombre". Mi padre rico de-
cia: "Tud no quieres poseer nada. Lo unico que quieres es contro-
larlo". Las opciones son otro ejemplo de esta forma de pensar.
Mi padre pobre queria poseer las acciones y mi padre rico s6lo
queria poseer la opcién para comprarla o venderla. Hoy, noto
que muchas personas se enorgullecen de poseer acciones cuan-
do, en muchas formas, hay mucho mejor apalancamiento en com-
prar y vender opciones. En otras palabras, puede que se necesite
mucho menos dinero para hacer mucho mds dinero comerciando
con acciones en lugar de comprarlas.

Opciones de venta

En el ejemplo anterior, viste como las opciones de compra se
usan para hacer dinero en un mercado que tiende a subir o
mercado alcista. Cuando la tendencia del mercado es a la baja,
el inversionista sofisticado usara las opciones de venta no s6lo
para hacer dinero, sino también para proteger el valor de sus
acciones en el caso de que los precios comiencen a caer.
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Por ejemplo, el precio por accidon es de 50 ddlares. El merca-
do se mueve hacia abajo y el precio de la accion cae a 40 ddlares.
El inversionista promedio ha perdido 10 ddlares por accién. Si
ha perdido 1999 acciones, ha perdido 1 000 ddlares, en papel.
El punto aqui es que el inversionista s6lo ha perdido en papel,
pero no en la realidad. Si vendiera a 40 ddlares por accidn,
entonces habria perdido. Es esta idea de que la pérdida es s6lo en
papel por lo que tantos inversionistas que estdn perdiendo de
pronto dicen: "Estoy aqui para largo". Esas palabras general-
mente significan que ese inversionista ahora esperard hasta que
la accion vuelva a subir a 50 ddlares, lo que puede pasar de la
noche a la mafiana, en diez afios o nunca. Esa es la estrategia de
compra, conserva y pierde de alguien que es el eterno optimista
o alguien que odia admitir que cometié un error y perdio.

El inversionista sofisticado invertiria de diferente manera.
En lugar de sentarse ahi a preocuparse por el hecho de que el
precio de su accion estd bajando, ese inversionista haria que su
corredor pusiera una orden de suspension 0 que comprara una
opcidn de venta. Una vez mds, hay diferentes razones para usar
una suspension y para usar una opcion de venta. El punto aqui
es que el inversionista sofisticado hard algo en el caso de que la
bolsa cambie de direcciones y comience la tendencia de baja.

En lugar de rezar para que la bolsa no baje, digamos que el
inversionista sofisticado compra una opciéon de venta de ac-
ciones a un ddlar por accion por el derecho a vender sus ac-
ciones a 50 ddlares cada una. La opcion le costaria 100 ddla-
res, un dolar por accion, por 100 acciones. El mercado baja a
medida que mds vendedores entran al mercado y el precio de
la accién baja a 40 ddlares por accidn. El inversionista sofis-
ticado estd feliz porque acaba de proteger su posiciéon a un
precio de 50 ddlares por accién. Lo que sigue perdiendo en la
posicion de acciones a medida que éstas bajan de 50 ddlares
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lo vuelve a captar en el valor cada vez mayor de la opcion de
venta. El inversionista que no tiene una opcién pierde ddlar
por dolar a medida que baja el precio de la accién. El inver-
sionista sofisticado, o resguardado, realmente estd igual. La
pérdida de las acciones se han vuelto a captar con una ganan-
cia en la opcion.

(Coémo hace dinero el inversionista sofisticado mediante una
opcién cuando el inversionista promedio pierde? El inversio-
nista promedio podria ejercer su opcion, o su derecho a vender
100 acciones a 50 ddlares cada una y recibir 5 000 ddlares. Si
eso elige, podria entonces ir a la bolsa y comprar 100 acciones
a 40 dolares por 4 000 dolares. El resultado neto es que tiene
100 acciones y 900 ddlares adicionales (1 000 menos el costo
de la opcion). (Hay muchas reglas de seguridad y regulaciones
que deben seguirse y tomarse en consideracion.)

El inversionista promedio, sin opcién de venta de acciones,
solo tiene sus acciones, que ahora valen menos y sigue sin re-
cuperar nada de su dinero.

Si esto te resulta confuso, no te preocupes, la primera vez es
confuso para la mayoria de las personas. Es importante recor-
dar lo que se escribi6 antes en este libro sobre la necesidad de
pensar en los opuestos. Para muchas personas aprender a usar
las opciones es muy parecido a aprender acomer con la mano
izquierda después de haber pasado afios comiendo con la
derecha. Se puede hacer. Sélo se necesita un poco de practica.
El punto que hay que recordar es que el proceso de usar opcio-
nes para proteger tus activos al igual que para hacer dinero en
mercados a la alza o a la baja no es un proceso complejo. La
mayoria de las personas pueden aprenderlo si se conceden un
poco de tiempo para entenderlo. Lo digo una vez mds porque
es importante, invertir no tiene que ser arriesgado, si tienes el
consejo adecuado y los asesores adecuados. No tienes que pa-
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sarte la vida preocupdndote por el hecho de que tu portafolio de
activos en papel desaparezca en una caida de la bolsa. En lugar
de preocuparte por caidas de la bolsa, puedes prepararte para
volverte cada vez mds rico entre mds suba, baje o se mueva
hacia los lados.

Lo que es importante notar es que el inversionista promedio
que perdi6 dinero con frecuencia estd sentado, esperando y es-
cuchando el consejo de su asesor financiero que consiste en
"esperar e invertir a largo plazo". Hace eso porque sélo tienen
una estrategia para una sola tendencia del mercado, y, como ti
sabes, hay tres tendencias distintas.

Un inversionista sofisticado puede no comprar
acciones

Hay inversionistas sofisticados que nunca compran o venden
acciones. Comercian so6lo en opciones. Cuando le pregunté a uno
de mis amigos que comercia con opciones por qué solo invertia
en opciones en lugar de en acciones dijo: "Invertir en acciones es
demasiado lento. Puedo ganar mucho dinero con menos dinero
al invertir en opciones. También puedo hacer mas dinero en me-
nos tiempo. Invertir en acciones y esperar hacer dinero es como
sentarse a esperar que se seque la pintura".

Opciones combinadas de compra y venta

Las opciones combinadas de compra y venta son la maxima
proteccion de seguros. En términos extremadamente simples,
una opcién combinada de compra y venta es colocar una op-
cién de venta de acciones y una opcion de compra de acciones
alrededor de una posicién de precios. Por ejemplo, si el precio
de la accidn del inversionista es de 50 ddlares por accidn, un
inversionista sofisticado podria tener una opcidon de compra de
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acciones colocada en 52 ddlares por accidon y una opcién de
venta de acciones en 48 ddlares por accion. Si el mercado sube
repentinamente a 62 ddlares por accidn, el inversionista tiene
el derecho de seguir comprando sus acciones a 52 ddlares. Si el
mercado baja a 42 délares, el inversionista tiene el derecho de
comprar sus acciones a 48 ddlares, minimizando la pérdida. Si
el precio del mercado de la accidn estd en 42 ddlares y el inver-
sionista tiene una opcion de venta, que es la opcién de vender
una accién a 48 délares, esa opcion de repente se vuelve muy
valiosa, en algunos casos, mucho mds valiosa que la accioén
misma. El punto es que las opciones combinadas de compra y
venta se usan para proteger tanto las oportunidades como los
riesgos de aumento y baja. Puede ser una estrategia ultra con-
servadora si sabes lo que estas haciendo.

Una vez mads, éste no pretende ser un libro sobre opciones
de comercio. Obviamente, he simplificado en exceso el proce-
so con el unico propodsito de promover una comprension basica
de las opciones. Ademds, hay estrategias mucho més sofisticadas
que se pueden usar y se usan para proteger activos e incremen-
tar las ganancias.

Ventas en corto

Cuando era nifio, me dijeron que no tocara ni usara cosas que
no fueran mias. Eso no es cierto en la bolsa. Cuantio alguien
vende en corto una accion, literalmente significa que estd ven-
diendo algo que no le pertenece. Si mi mama supiera que estoy
haciendo esto, tendria conmigo una discusion fuerte y larga.
Pero, una vez mas, mi mama no era inversionista.

Primero que nada, una venta en corto no es una opcién. Cuan
do alguien dice: "Estoy vendiendo en corto esta accién", estan
comerciando en acciones no en opciones. Un inversionista
fisticado sabe las diferencias que hay entre una venta en corto
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y opciones y sabe cudndo usarlas y cuando no. Una vez mas,
saber cuando usarlas y cudndo no, estd mas alla de la esfera de
accion de este libro.

(Por qué vender en corto una accién? Generalmente, si el
inversionista siente que el precio de una accioén es demasiado
alto y la tendencia del mercado es hacia abajo, a un inversio-
nista sofisticado puede parecerle rentable comenzar a usar re-
ducciones para hacer dinero. Vender en corto una accién es
simplemente tomar prestadas las acciones de alguien mas, ven-
derlas en el mercado y embolsarte el dinero. Si baja el precio
en el mercado de una accién y, cuando baja, el inversionista
vuelve a comprar la accién y se la devuelve a la persona de
quien tomo prestadas las acciones.

Por ejemplo, digamos que el precio en el mercado de una
accion de la Corporacion X es de 50 ddlares y que el mercado
estd tendiendo a bajar. El siguiente ejemplo es una secuencia
de eventos involucrados en la reduccion de una accidn:

1.El inversionista llama a su corredor de bolsa y le pide venda
en corto 100 acciones de las acciones de X.

2.Entonces el corredor toma prestadas 100 acciones de la
cuenta de otro cliente y vende las 100 acciones por 5 000
dolares.

3.El corredor deposita los 5 000 délares en la cuenta del
inversionista... el inversionista que no era dueio de las
acciones.

4.En la cuenta de su cliente, la cuenta de donde se tomaron
prestadas las acciones, hay un pagaré por 100 acciones, no 5
000 dolares.

5.Con el tiempo, el precio de las acciones de X bajan a 40
dolares.
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6.El inversionista que pidi6 prestadas las acciones llama al
corredor de bolsa y dice: "Cémprame 100 acciones de X a 40
ddlares".

7.El corredor compra las 100 acciones a 40 dolares y las de-
vuelve a la cuenta del cliente, el cliente que le prest6 las
acciones al inversionista.

8.El corredor paga por las 100 acciones con los 5 000 délares
de la cuenta del inversionista. Los 5 000 han salido de la
venta original de las 100 acciones a 50 ddlares.

9.El inversionista ha obtenido una ganancia de 1 000 ddlares,
menos honorarios, comisiones e impuestos, mediante la venta de
acciones que no poseia. El inversionista hizo dinero sin tener
dinero. Ese es, en términos simplificados, el proceso de
vender en corto una accion.

Unos cuantos puntos mas:

Punto #1: El momento en el que el inversionista compré las
acciones a 40 dolares y devolvié las 100 acciones al inversio-
nista original, el inversionista que llevo a cabo la venta en cor-
to se dice que "cubrié su posicién de cortos". Estas son pala-
bras muy importantes que hay que recordar.

Punto #2: Como puedes darte cuenta, hay un enorme riesgo
en vender en corto una accion. Una persona puede perder mucho
dinero reduciendo una accidn si la tendencia del mercado es a la
alza y el precio de la accion sube. En este ejemplo, ese mismo
inversionista perderia 1 000 dolares si el precio de la accion su-
biera a 60 dolares. Pero como decia a menudo mi padre rico:
"Sélo porque hay riesgo no quiere decir que tenga que ser arries-
gado". Hay inversionistas sofisticados que usan opciones com-
binadas de compra y venta en una venta en corto mediante la
compra de una opcién de compra por 51 délares. Si la tendencia
en realidad subiera y el precio de la accién aumentara a 60 déla-
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res, el inversionista pagarfa 51 dolares por accién en vez de 60
ddlares, de nuevo minimizando su exposicion.

Punto #3: Probablemente habras notado que hice referencia
a las tendencias del mercado. Recuerda el dicho: "La tendencia
es tu amiga". No seas como mi amigo que traté de nadar contra
la corriente de resaca. Mds que conocer la definicion de pala-
bras como reducciones, opciones combinadas de compra y ven-
ta, opcidn de compra, entre otras, es importante saber como se
relacionan entre si. En otras palabras, usar cortos es bastante
seguro en un mercado con tendencia a la baja y mucho més
arriesgado en un mercado con tendencia a la alza o con movi-
miento hacia los lados.

Punto #4: Si no tienes idea de lo que se acaba de explicar, no
te preocupes. S6lo se necesita un poco de tiempo y un poco de
practica para hacer que esas palabras sean parte de tu vocabu-
lario si asi lo quieres. El punto principal de todo esto es que
invertir no tiene que ser arriesgado, si estds dispuesto a invertir
un poco de tiempo para aumentar tu preparacion, como lo estas
haciendo ahora. Una vez que aprendas a minimizar el riesgo,
podras aumentar en gran medida tus ganancias porque no estas
haciendo lo que hacen los inversionistas promedio.

Por qué no se necesita dinero para hacer dinero

La gente a menudo me pregunta: ";No se necesita dinero para
hacer dinero?" Si entiendes el proceso de vender en corto una
accion, sabrds la respuesta a la pregunta. Cuando una persona
vende en corto una accién, recibe dinero por vender algo que
no posee. Asi que en realidad no se necesita dinero para hacer
dinero. No obstante, la respuesta real a la pregunta: ";No se
necesita dinero para hacer dinero?", es "depende de quién esté
haciendo la inversion".
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Mi padre rico decia: "Entre menos inteligente seas financie-
ramente, mas dinero necesitards para hacer un poco de dinero.
Si eres inteligente financieramente, no se necesita nada de di-
nero para hacer mucho dinero". El siguiente ejemplo ilustra
con mayor detalle este punto y también ilustra el valor de tener
un vocabulario financiero rico y fuerte.

Hace unos meses, llamé a mi corredor de bolsa y le dije:
"Escribe una opcion de venta al descubierto para X. Escribela
para diez contratos".

Mi corredor, Tom, me hizo algunas preguntas mas y luego
dijo: "Ya estd hecho". Lo que me pregunt6 fue el horizonte de
tiempo para la opcidn y otras preguntas que de nuevo se en-
cuentran fuera del &mbito de este libro.

Lo que yo acababa de hacer era vender opciones de venta, no
comprarlas. Ese es un punto importante. La razén por la que es
importante es porque ahora las opciones han sido usadas como
polizas de seguro, por lo que la mayoria de las personas compran
opciones. Cuando usas las palabras "escribe una opcién" significa
que estas vendiendo la opcién, no comprandola. Los que son
muy ricos venden opciones asi como venden acciones, no las
compran. Bill Gates se convirtié en el hombre més rico del mundo
vendiendo acciones de Microsoft, no comprando acciones de
Microsoft. Lo mismo es cierto en el mundo de las opciones...
s6lo que es mucho més répido, més fécil y puede ser més rentable,
de nuevo si sabes lo que estés haciendo.

Cuando le dije a mi corredor: "Escribe una opcion de venta
al descubierto", le estaba diciendo "Quiero vender opciones de
acciones que no tengo". En este caso son opciones de venta y
yo queria diez contratos, lo que significa 1 000 acciones, pues-
to que un contrato consta de 100 acciones.

Tom me volvid a llamar mas tarde ese dia y dijo: "Ganaste
cinco dodlares".
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Le di las gracias y la transaccion termind por ese momento.
No tuve que ver las acciones o el mercado y estuve en libertad
de ir a hacer lo que quisiera. Cuando Tom dijo que habia "gana-
do"cinco délares para mi, eso significaba que habia puesto 5 000
dolares en mi cuenta ese dia. Ademds de eso, yo no puse nada
de dinero ni vendi nada tangible. En muchas formas, no vendi
nada y gané 5 000 ddlares en menos de cinco minutos. (Como
un punto de aclaracion, aunque no puse nada de dinero ni vendi
nada tangible, tengo otros activos en mi cuenta de acciones que
actdan como un colateral para la transaccién, lo cual me permi-
te trabajar con mi corredor de este modo.)

Unas semanas después, Tom me volvié a llamar y me dijo:
"Expir6 fuera del dinero".

"Excelente", contesté. "Por cierto, ;jcudndo vamos a jugar
golf?"

Traduccion

Antes que nada, no escribo sobre esta transaccidn para presu-
mir. Escribo sobre esta transaccion en si sélo para ilustrar el
poder de las palabras. Esas palabras son mds que palabras para
mi. Son reales y estdn vivas en mi cerebro. Esas palabras son
herramientas, herramientas que me hacen rico... herramientas
que me permiten hacer dinero sin nada de dinero. Como siem-
pre decia mi padre rico: "Hay palabras que te hacen rico y pa-
labras que te hacen pobre".

Cuando le dije a Tom: "Escribe una opcion de venta de ac-
ciones al descubierto en X", estaba diciendo: "Véndele a al-
guien el derecho de venderme las acciones que tiene por un
cierto precio". Ese dia, X se estaba vendiendo en alrededor de
45 ddlares por accion. Mi opcion de venta de acciones le ase
guraba a la persona que comprara la opcion de venta de accio-
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nes que yo compraria la accién en 40 délares por accién. En
otras palabras, le estaba vendiendo un seguro al duefio de la
accion X. Si el precio de la accidon hubiera bajado a 40 ddlares
por accion y se hubiera ejercido la opcidn, yo habria comprado
a ese precio, protegiéndolo de futuras pérdidas.

Cuando Tom me volvié a llamar y dijo "ganaste cinco d6-
lares" quiso decir que habia ganado cinco ddélares por accién
cubierto por la opcién de venta. En el vocabulario de opcio-
nes de los comerciantes de opciones "escribir" significa ven-
der. También es la misma palabra que se usa en la industria de
los seguros. A muchos de nosotros un vendedor de seguros
nos ha dicho: "Le estoy escribiendo una poéliza de seguro de
vida con un beneficio de muerte de 100 000 dolares". Otra
palabra que se usa en la industria de los seguros es "suscri-
bir", que significa que te estan garantizando algo por un pre-
cio. En otras palabras, escribir significa vender en el mundo
de los seguros y en el mundo de las opciones. En este caso, yo
estaba suscribiendo la exposicion al riesgo de 45 ddlares del
inversionista por cinco délares por accion. Le estaba garanti-
zando al inversionista que yo compraria sus acciones por 40
dolares si el precio bajaba a ese punto. En este caso, yo me
converti en la compafiia de seguros, razén por la cual estaba
"escribiendo una opcion de venta al descubierto”. Estaba ase-
gurando algo que yo no poseia, que es lo que hacen las com-
pafias de seguros.

El contexto de un perdedor

Ahora puedo escuchar a alguien de tu contexto mental dicien-
do: "Pero eso es demasiado arriesgado. ;Qué tal si la bolsa
tiene una caida? ;Qué tal si tienes que comprar las acciones a
40 dolares?" Como se ha dicho a lo largo de todo este libro,
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una persona necesita mantener abierto su contexto si quiere
aprender algo. O, como decia mi padre rico: "No s6lo porque
haya un riesgo significa que tiene que ser arriesgado".

Guardé esta seccion para el final de este libro porque queria
asegurarme de que tu contexto estuviera preparado en cierta
forma para recibir esta informacién. Nunca habia escrito sobre
esto porque nunca antes habia escrito sobre la importancia del
contexto. Para la mayoria de las personas, su contexto no es
capaz de comprender, mucho menos de aceptar, lo que estoy
por explicar. Si te has quedado conmigo hasta aqui te felicito.
Cuando hablo con algunos de mis amigos o con otras personas
que tienen el contexto de un perdedor, es decir uno movido por
el miedo de perder, el ruido del miedo es tan fuerte que no
pueden escuchar lo que estoy diciendo o estoy por decir. Entra
su miedo al riesgo y a perder y sus mentes empiezan a alejarse
diciendo: "Eso es demasiado arriesgado. No me digas nada mas.
No puedo hacerlo". Asi que gracias por haberte quedado por
todo este tiempo.

En esa transaccion de cinco minutos, basicamente acepté com-
prar mil acciones de X por 40 dolares cada una si el inversionista
que tenia las acciones me pagaba cinco ddlares por cada prima
de accién. El dinero, o 5 000 délares, fue depositado en mi cuen-
ta. Unas semanas después, el precio de la accion estaba alrede-
dor de 43 ddlares de modo que la opcion o péliza de seguro expi-
16 sin valor o "fuera del dinero" como suele decirse. Los 5 000
ddlares eran mios, menos comisiones, honorarios e impuestos.
El punto que quiero remarcar es que me tomé menos de cinco
minutos, no vendi nada, no hice nada después, lo que significa
que no me tuve que sentar frente a una computadora observando
las altas y bajas del mercado, y gané 5 000 ddlares.

Hay muchas personas que no ganan 5 000 délares al mes y,
si los ganan, pagan muchos mds impuestos de los que yo pagué
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por la misma cantidad de dinero. Un trabajador pagaria un im-
puesto de autoempleo sobre esos 5 000 ddlares y yo no porque
no fue el mismo tipo de ingreso. Un trabajador gana 5 000 d6-
lares de ingreso ganado y yo gané 5 000 ddlares de ingreso de
portafolio.

Haciendo dinero de la nada

Antes de avanzar, pienso que es importante que ponderes como
se ganaron los 5 000 ddlares porque se hizo de la nada. Cuando
inspecciones esta transaccidon, comenzards a darte cuenta de
que hice el dinero vendiendo algo que yo no poseia. También
hice el dinero vendiendo algo que no existia, hasta que yo deci-
di que existia. La transaccion fue como hacer dinero de la nada.
Si verdaderamente puedes entender lo que sucedi6 en esta tran-
saccion, tanto fisica como mentalmente, puedes comenzar a
entender el poder que tiene tu mente para crear dinero de la
nada. Esa habilidad a menudo se denomina "poder de la alqui-
mia". Ahora es probable que entiendas mejor por qué mi padre
rico me hizo trabajar gratis cuando era nifio. Queria entrenar-
me para pensar en crear dinero en lugar de trabajar por dinero.
Queria que desarrollara un contexto diferente, un contexto que
no dependiera de trabajar duro para hacerme rico.

Haciendo felices a los perdedores

Rara vez le cuento a la gente sobre este proceso. Me he cansado
de discutir y tratar de explicarle este proceso al contexto de un
perdedor. Las veces que he hablado sobre este proceso de op-
cion, con frecuencia escucho comentarios como:

1. Se necesita demasiado tiempo. Yo no me paso los dias ob-
servando el mercado.
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2.Es demasiado arriesgado y no puedo da me el lujo de perder.
3.No tengo idea de lo que estds hablando.

4.No puedes hacer eso. Es ilegal.

5.Mi corredor de bolsa dice que no es tan fécil.

6.¢Qué tal si estds equivocado y cometes un error?

7.Estas mintiendo. No puedes hacer eso.

En otras palabras, los perdedores pierden porque no pueden
escuchar sin que su contexto se entrometa. Este libro ha tratado
sobre contexto y sobre la realidad de una persona. La razén por
la que dudo en darle contenido a la gente es porque el contexto
de la mayoria de las personas no puede manejar el contenido
que acabo de explicar. Ahora que el libro se acerca a su fin,
estoy mds dispuesto a darte el contenido que tantas personas
quieren. Simplemente confio en que tu contexto te permita ab-
sorber y te permita usar el contenido y convertirlo en accion.

En otras palabras, cuando me piden que diga lo que hago y
lo digo, en muchos casos el que contraataca es su contexto. Su
contexto contraataca, se cierra herméticamente, discute o en-
cuentra razones de por qué no puede hacerse. Ahora que he
pasado tiempo explicando el contexto, te daré el contenido fi-
nal de por qué escribir estds opciones al descubierto es una
inversion de bajo riesgo y alto rendimiento, incluso si las cosas
no salen a tu manera.

El precio baja a 35 dodlares

Primero que nada, yo no estaba preocupado realmente por te-
ner que reunir los 40 000 dodlares para cubrir mi posicion al
descubierto. Hay tres razones por las que no me preocupaba
estar equivocado y son las siguientes:
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1. Tenia dinero para cubrir mi posicion en el caso de que tuviera
que comprar las acciones.

2.La historia demuestra que 85 por ciento de todas las opcio-
nes expiran sin que se les ejerza. Una posibilidad de ganar de
85 por ciento es mucho mejor que las probabilidades que
ofrecen la bolsa o Las Vegas.

3.De cualquier manera queria tener las acciones. Sélo queria
comprarlas con un buen descuento.

De modo que la pregunta es ;el precio de la accién podia
haber bajado y yo podia haberme visto obligado a comprar las
acciones a 40 délares cada una? La respuesta es si. Ese es el
acuerdo que vendi como opcién de venta al descubierto. La
diferencia es que una persona que tiene un contexto ganador
sabe que puede ganar incluso cuando pierde. Por esa razén no
tiene miedo de perder. Un perdedor s6lo puede pensar en per-
der y por eso es que rara vez logra ganar.

Digamos que el precio de una accion baja a 35 ddlares por
accion. Alguien que tiene un contexto de perdedor sélo veria
la pérdida y nunca ganaria. Un perdedor dirfa: "Acabo de per-
der 40 000 ddlares porque tuve que comprar 1 000 acciones a
40 ddlares cada una". El perdedor veria cudnto riesgo hay y
nunca haria el trato. Su contexto se cerraria herméticamente o
se pondria a hablar sobre lo arriesgada que era la idea. No
seria capaz de pensar mds alld porque sus emociones se ha-
bran apoderado de su cerebro. El perdedor veria la exposicién
de 40 000 ddlares como un riesgo de pérdida mayor que el
potencial de ganancia de 5 000 dodlares en cinco minutos.
Ademads, si la accion hubiera bajado a 35 ddlares cada una, el
perdedor habria visto una pérdida adicional de 5 000 dolares.
El contexto de perdedor tendria el control absoluto sobre la
persona.
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La razén por la que al comienzo del libro he pasado tanto
tiempo hablando sobre el apalancamiento de la mente es por
los ejemplos de esas transacciones. Cuando le cuento a la gente
lo que hago, sin importar si es en la construccién de un nego-
cio, al invertir en bienes raices o al invertir en activos en pa-
pel, las mas de las veces es el contexto de la persona lo que
determina la validez de mi contenido. Un perdedor siempre, y
quiero decir siempre, piensa que no puede darse el lujo de
hacer lo que yo estoy haciendo. Una persona trabajadora a
menudo dird: "No tengo el tiempo para hacer lo que ti haces
porque estoy demasiado ocupado trabajando”. Y una persona
que no estd interesada en lo que hago dird: "Suena demasiado
complicado. Simplemente no lo entiendo. Ademads, no me in-
teresa el dinero".

La mayoria de las personas nunca lograrén retirarse jovenes y
ricas simplemente porque no tienen un contexto capaz de
convertir en realidad esa idea. Por eso, al comienzo de este
libro, pasé tanto tiempo hablando sobre el apalancamiento de tu
mente y sobre el apalancamiento de tu plan. El contexto es méas
importante que el contenido. Lo que yo hice y sigo haciendo para
haberme retirado joven y rico es simple, si tienes el contexto
apropiado. Lo que hago no es tan dificil, ni tan complicado.
Como dije, me tomd menos de cinco minutos hacer 5 000
dolares. Para muchas personas, esa posibilidad estd fuera de su
contexto, lo que es lo mismo que decir que estd fuera de su
realidad. Muchas personas estarian dispuestas a trabajar 30 dias
s6lo para ganar 5 000 ddlares. Estan dispuestas a trabajar
durante 30 dias porque su contexto les permite pensar que 5 000
dolares en treintas es posible o real. Pero 5 000 ddlares en cinco
minutos no entra dentro de su contexto, asi que la idea se
encuentra con: "Estd mintiendo, es demasiado arriesgado, no
puedo hacerlo". En otras palabras, su contexto rechaza la posi-
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bilidad. En cambio, su contexto da con ideas que encajan en él.
Esa es la razén por la que tantas personas se pasan la vida tra
bajando duro fisicamente en vez de trabajar duro para expandir
su contexto. Fisicamente, trabajan duro por dinero en vez de
expandir su contexto financiero para incrementar el contenido
financiero que ponen en su cerebro.

El contexto de un ganador

La pregunta que haria una persona que tiene un contexto ga-
nador seria: ";Cémo gano si pierdo?", ";Qué pasa si el precio
de X baja mas alla de 40 ddlares?", ";Cémo gano entonces?"
Ese es el contexto de un ganador. Saben que pueden ganar
aun si pierden. Lo mds importante, pueden mantener la mente
abierta, aunque lo que estén escuchando esté fuera de su con-
texto. En otras palabras, un ganador puede mantener una mente
muy abierta, aunque lo que esté escuchando lo asuste o le
resulte completamente nuevo. Como siempre decia mi padre
rico: "La mente de un perdedor se cierra mas rapido que la de
un ganador".

Antes en este libro escribi sobre la importancia de una estra-
tegia de salida. Un ganador siempre estd buscando una estrate-
gia de salida aunque esté perdiendo. Usemos como ejemplo
esta opcion de venta al descubierto. Antes de entrar en la tran-
saccion, yo ya tenia una estrategia de salida que me permitiria
ganar, incluso si las cosas no salian a mi manera. De nuevo, es
el contexto mas que el contenido. Sin importar si es en accio-
nes, bienes raices o negocios, es un contexto ganador el que
permite que los ganadores ganen, sin importar si estan perdien-
do. En este ejemplo, es el contexto de tener una estrategia de
salida el que es parte del contexto de un ganador. Un perdedor
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ganar, aun si pierde. Un perdedor sélo corre un riesgo si se le
garantiza que las cosas van a salir a su manera. Por eso es que
muchas personas quieren un pago garantizado y beneficios ga-
rantizados. Prefieren tener garantias que posibilidades. Un ga-
nador buscard oportunidades sabiendo que ganard incluso si
las cosas no salen a su manera. No es simplemente ser optimis-
ta. Como decia mi padre rico: "Hay muchas personas que tie-
nen pensamientos positivos, pero los tienen dentro de un con-
texto de perdedor. Tener un contexto ganador es saber que vas
a ganar, aun si pierdes".

Como ganar si pierdes

El dia que le hablé a Tom, yo ya habia hecho mi tarea, la cual
me tomo6 menos de un minuto. Lo siguiente es lo que sabia
antes de poner la orden:

1.El mercado tenia una tendencia a la baja.

2.El precio de X recientemente se habia derribado, bajando a
cerca de 20 a 45 ddlares. Los inversionistas que tenian las
acciones tenian que estar bastante nerviosos.

3.Sabia que X era una buena compaiia, con buenas ganancias
y dividendos. Estaba bien administrada y le irfa bien en una
buena economia y en una mala economia.

4.Es una compaiifa que muchos siguen, lo que significa que
tiene muchos inversionistas interesados en ella.

5.Es una compaiiia que yo queria tener y conservar, si el pre-
cio era el correcto.

6.Yo tenia 100 000 délares en una cuenta de interés por si tenia
que comprar la accién. Lo tnico que tuvo que hacer Tom fue
transferir el dinero y tenia la autoridad para hacerlo.
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Si las acciones hubieran caido a 35 ddlares cada una, yo
habria estado en éxtasis, incluso si hubiera tenido que pagar los
40 000 dolares para cumplir con mi acuerdo de opcién de ven-
ta. ;Por qué? De nuevo, la respuesta es mi estrategia de salida.

Digamos que tuve que pagar 40 000 délares por 1 000 ac-
ciones. ;Cuadl es el precio real de las acciones?

La respuesta es 35 000 ddlares porque yo ya habia recibido
5 000 de la opcién. Asi que aunque el precio cay6 por debajo
del precio de mi opcion de venta de 40 ddlares cada una, yo
seguia pagando sélo 35 dodlares por cada una, lo que de cual-
quier forma serfa un gran precio para esa accién y yo habria
sido el duefio de las acciones.

El siguiente paso seria de inmediato vender diez opciones
de compra cubiertas (100 acciones por opcion de compra) a
cinco ddlares por accién en las 1 000 acciones que tenia. La
razon por la que se llama cubierta es porque esta vez en reali-
dad yo si poseia las acciones por las que estaba vendiendo la
opcion. Usé el término al descubierto frente a opcion de venta
porque yo no era el duefio de las acciones. Una vez mds, la
mayoria de las personas simplemente dirian: "Es demasiado
arriesgado vender algo que no es tuyo". Y lo es, si no tienes el
contexto y el contenido adecuados.

(Por qué vender una opcién de compra cubierta? La res-
puesta se encuentra en el término velocidad del dinero, un
término que se discutid antes. Al vender una opcién de com-
pra cubierta, acepto vender mis accion digamos por 40 ddla-
res cada una, en caso de que el precio se dispare rapidamente.
Una persona temerosa de quedar fuera en un movimiento del
mercado pagard por una opcidn. Si el precio de las acciones
hubiera subido digamos a 50 ddlares por accién, entonces
habria estado obligado a vender mis 1000 acciones por 40 000
dolares. En ese caso, habria recuperado todo mi dinero més el
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dinero que reuni de mis opciones. Asi que habria ganado in-
cluso si hubiera perdido.

Si el precio de las acciones no subiera, de cualquier forma
habria reunido algo de dinero, en este caso 5 000 ddlares por
las opcion de compra, aun si el precio de la accién no hubiera
hecho nada.

El inversionista promedio estarfa manteniendo una posicion
perdedora en estas acciones y estaria escuchando decir a su
asesor financiero: "Invierte a largo plazo. S€ paciente. La bolsa
en promedio ha subido durante los dltimos 40 afios. Asi que no
hagas nada y espera". Eso es mds de la mentalidad de compra,
conserva y reza que tiene la mayoria de los inversionistas y
muchos asesores de inversion.

Al vender opcién de compra de acciones cubiertas, es proba-
ble que yo haya puesto en mi bolsa otros 5 000 ddlares, de nuevo
bajando la base de mis acciones a 30 dolares por accion, lo que
me habria hecho més feliz, puesto que yo queria tener las accio-
nes de cualquier modo. Debido a mis opciones de compra y op-
cién de compra de acciones, en vez de pagar 40 000 ddlares por
las acciones que queria tener, en realidad pagué 30 000, aunque
en este ejemplo la bolsa hubiera estado en 35 000 dolares.

Es como aprender a comer con tu otra mano

De nuevo, si no entendiste por completo lo anterior, no te
preocupes. En teoria es simple y no es dificil de entender, si
pasas un poco de tiempo estudiando la materia. Es muy pare-
cido a aprender a comer con tu mano izquierda después de
haber pasado toda tu vida comiendo con la derecha. Es simple
en teorfa y es simple una vez que aprendes a hacerlo.
Aprender a pensar y a hacer las cosas de diferente manera es
lo que a veces es dificil.
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Lo que todo el mundo puede hacer

Para mi, comprar opciones para proteger tus activos tiene sen-
tido y vender opciones para conseguir flujo de efectivo es di-
vertido. Una de las razones por las que no me preocupo por
dinero es simplemente porque s€ que puedo ir a la bolsa y ha-
cer més dinero en minutos de lo que la mayoria de las personas
conseguirian en meses... y pagar menos impuestos.

( Todo el mundo puede hacer lo que hago yo? Las siguientes
son algunas sugerencias:

1.Ve a la biblioteca y pide prestado un libro sobre comercio de
opciones. Primero aprende las definiciones de las palabras y
luego lee para comprender mejor.

2.Compra un libro en alguna libreria del lugar donde vives u
ordénalo por Internet. Recomiendo que revises fisicamente el
libro antes de comprarlo porque querrds empezar primero con
un libro simple.

3.Asiste a un seminario sobre comercio de opciones. Hay
muchos disponibles.

4.Encuentra un corredor de bolsa que te ensefie y te guie en el

proceso.

5.Juega CASHFLOW 101 por lo menos doce veces para que
aprendas la mentalidad de la inversion fundamental. Después de
que hayas dominado el 101, puedes pasar al CASHFLOW 202,
que es el juego que ensefia como usar las opciones de compra,
las opciones de venta, los cortos y las opciones combinadas de
compra y venta de acciones. Lo mas importante es que el
CASHFLOW 202 te ensefia a pensar en multiples direcciones
dependiendo de las cambiantes tendencias del mercado. Creo
que el aspecto més poderos de CASHFLOW 202
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es que es una forma fisica, mental y emocional de aprender
un tema multidimensional. En otras palabras, el juego te en-
sefard a pensar en diferentes direcciones. La razén por la que
la mayoria de los inversionistas pierden es porque en la casa,
en la escuela y en su lugar de trabajo han sido entrenados para
pensar en una sola direccion. Un inversionista sofisticado ne-
cesita pensar en como hacer dinero en un mercado con ten-
dencia a la alza, en un mercado con tendencia a la baja y en un
mercado que tienda a moverse hacia los lados. CASHFLOW
202 te ensefia a pensar de esa forma, a divertirte y a aprender
usando dinero de juguete en lugar de dinero real.

(Invertir es arriesgado?

Entonces, ;invertir es arriesgado? Mi respuesta es rotundamente
no. En mi opinidn, ser ignorante es arriesgado. Si quieres retirarte
joven y rico, aprender como asegurar tus activos en contra de la
pérdida es fundamental. El inversionista promedio es quien
preferiria no estudiar y decir que invertir es arriesgado... ése es
el mayor de los riesgos. Como dije: "Nunca en la historia de la
humanidad, tantas personas han apostado su futuro financiero y
su seguridad financiera en las altas y bajas del mercado bursa-
til". Eso es arriesgado sélo si esos inversionistas saben que es
arriesgado y, no obstante, no hacen nada con relacion a los ries-
gos. Como decia mi padre rico: "El cuadrante I es de inversio-
nista, no de ignorancia". También decia: "Invertir en si no es
arriesgado. Pero ser financieramente ignorante y tomar consejos
de asesores financieros ignorantes es muy arriesgado. No s6lo es
arriesgado, también es costoso. Es costoso no sélo en términos
de dinero, es costoso en términos de tiempo. Millones de perso-
nas se pasan la vida aferrandose a un trabajo seguro en lugar de
buscar la libertad financiera debido a la ignorancia financiera.
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Debido a la ignorancia financiera, muchas personas se aferran a
un pequefio cheque en lugar de buscar la abundancia de dinero
que hay disponible. Debido a la ignorancia financiera, las perso-
nas ponen dinero en sus cuentas de retiro y luego se preocupan
porque esté ahi cuando lo necesiten. Debido a la ignorancia fi-
nanciera, millones de personas pasan mdas tiempo en el trabajo,
haciendo que el rico sea més rico en vez de pasar su tiempo enri-
queciendo las vidas de sus seres queridos. No, yo no diria que
invertir es arriesgado. Pero dirfa que ser financieramente igno-
rante es arriesgado y muy costoso".

La educacién contenida aqui es sélo para fines didécticos y
estd basada en reportes, comunicaciones o fuentes que se con-
sideran confiables. Sin embargo, tal informacién no ha sido
verificada y no hacemos ninguna representacion de su preci-
sién. Las transacciones de opciones pueden acarrear un nivel
de riesgo adicional. Antes de llevar a cabo cualquier transac-
cién de opciones todos los inversionistas deberian buscar la
guia y el consejo de un profesional de opciones certificado.
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El apalancamiento de un
negocio del cuadrante D

El juego més rico del mundo

Las personas que se hicieron mds ricas a si mismas son empre-
sarios del cuadrante D. Son mucho maés ricas que las estrellas
de cine, las estrellas de los deportes y los profesionistas mejor
pagados. Cuando tomé la decision de no seguir las huellas de
mi padre pobre luego de regresar de Vietnam, fue mi padre rico
quien me sugirié que empezara a aprender cdmo crear nego-
cios. Dijo: "La razén por la que las personas mas ricas del mundo
son del cuadrante D es porque es el cuadrante en el que resulta
mas dificil tener éxito. Pero, si tienes éxito, las compuertas de
la abundancia se abren y la riqueza se vierte sobre ti. Si puedes
crear un negocio del cuadrante D, estards jugando en el juego
mas rico del mundo".

Cuando ves en retrospectiva la historia reciente, son persona'.
como Bill Gates, Michael Dell, Thomas Edison, Henry Ford, Ted
Turner, John D. Rockefeller entre otros quienes se encuentran en
los primeros lugares de la lista de famosos del cuadrante D. Hay
muchos més que no son tan famosos. Todos se convirtieron en
gigantes financieros porque construyeron un activo gigantesco.
Usaron el mayor apalancamiento que existe, el apalancamiento de
construir un negocio que servia a millones de personas.
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Se ha dicho que la mejor inversiéon que puedes hacer es in-
vertir en un negocio propio... y yo estoy de acuerdo. Las ga-
nancias por tu inversién desafinan los célculos de inversion
normales, si sabes lo que estds haciendo. Es posible tomar unos
cuantos cientos de ddlares y convertirlos en miles de millones
de dolares. También es posible no sélo hacerte rico a ti mismo,
sino también hacer ricos a tus amigos, familiares, socios de
negocios, empleados e inversionistas mds alld de sus suefos
mds locos. Por esa razon es que se llama el juego mas rico del
mundo.

Cuando era mas joven, mi padre rico constantemente me re-
cordaba que habia tres clases de activos bésicos, las cuales son:

1.Bienes raices
2.Activos en documentos

3.Negocios

Mientras yo comenzaba a entrar en los activos en papel y en
los bienes raices, era en crear el activo de negocio en lo que mi
padre rico me animaba a enfocarme. Decia: "Empieza primero
con lo més dificil y el resto serd facil". Hoy, tiendo a estar de
acuerdo con él.

Estrategia de salida

En este libro escribi sobre la importancia de una estrategia de salida. Hay:

Pobre 25 000 délares al afio

Clase media 25 000 a 100 000 délares al afio
Afluentes 100 000 a 1 millén de ddlares al afio
Ricos 1 millén o més al afio

Ultra ricos 1 millén o mas al mes
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A medida que este libro se acerca a su fin, te pido que empieces a
prestarle un poco de atencién a la idea de tu propia estrategia de salida
personal. También nota tu mentalidad o contexto mientras ponderas tu
eleccion. (Tu mente te estd diciendo "no puedo hacerlo” o "eso seria
demasiado problema" o "no soy lo bastante inteligente" o alguna otra
realidad personal similar que define el contexto?

Cuando mi padre rico trabajaba conmigo en mi estrategia de salida
personal, yo tenfa que repasar las dudas y limita- ciones causadas por
mi contexto limitado. Después de unos meses de discusion, supe que
mis mejores posibilidades es-taban en el cuadrante D. En mi
opinion, aun antes de elegir tu nivel de salida, querras evaluar
tus fortalezas y debilidades personales y qué cuadrante te
ofrece la mejor posibilidad de retirarte joven y rico.

Recientemente, alguien de mi clase de inversion dijo: "Oprah
Winfrey se convirti6 en la mujer mds rica del mundo del entre-
tenimiento a través del cuadrante de los autoemplcados”.

Luego le pregunté al individuo por qué pensaba eso. Su res-
puesta fue: "Porque es una autoempleada. Si dejara de trabajar,
su ingreso se detendria".

"(Como lo sabes?", pregunté. "Luego le pregunté qué eran
las producciones HARPO. No sabia."

Mi respuesta fue: "Producciones HARPO, el respaldo de
Oprah, es la compaiia de Oprah... su negocio del cuadrante D.
Ese negocio es dirigido por otras personas e invierte en otras
inversiones. Puede que ella sea una estrella en el cuadrante A,
pero su contexto esté en el cuadrante D".

El punto de decir todo esto es que el cuadrante en el que
estds tiene poco que ver con cudl sea tu profesion. Michael
Jordan puede haber sido un empleado de los Toros de
Chicago, no obstante, a un lado tenia su propio negocio del
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cuadrante D. Un médico puede estar en el cuadrante E, A, D o
I, dependiendo de su contexto. Un conserje también puede
estar en los cuatro cuadrantes. Digo esto porque demasiadas
personas tienen un contexto en sélo un contexto, en vez de
aprender a tener mds de un contexto. Esas personas que tienen
un contexto con paredes apretadas o rigidas con frecuencia
son quienes trabajan mdas duro, mds tiempo y con frecuencia
terminan con menos. En la actual Era de la Informacidn, es
imperativo que todos tengamos mds de un contexto y que
estemos en mds de un cuadrante. Si puedes hacerlo,
encontrards que tus posibilidades de alcanzar una estrategia
de salida de un nivel més alto se hardn mds sencillas y posi-
blemente mds realistas.

En otras palabras, la razon por la que Kim y yo pudimos
salir en o por arriba del nivel de los ultra ricos es porque opera-
mos principalmente desde el cuadrante D. En vez de trabajar
para ganar miles o millones, trabajamos para tener decenas de
millones, y quizd m4s, como nuestra estrategia de salida.

Guia para invertir de Padre Rico

En el libro nimero tres, Guia para invertir de Padre Rico, es-
cribi sobre mi decision de aprender a convertirme en empresa-
rio. En todos mis libros, escribi sobre el nimero de veces en
que fracasé y en lo que me tomo levantarme. En mi opinion, es
el contexto de ser exitoso, sin importar en qué cuadrante estés.
La razén por la que menciono el libro nimero tres es porque la
segunda mitad de ese libro trata sobre como crear un negocio,
el mayor y mas rico activo de todos. Si te gustaria construir un
negocio del cuadrante D, es probable que quieras leer o releer
ese libro, puesto que en este capitulo no voy a entrar en cO6mo
crear ese activo.
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Ademads, la razén por la que apoyo tanto la mercadotecnia
en red es porque la palabra red es la palabra que usan los que
son muy ricos. Recientemente, escribi un libro para la industria
de mercadotecnia en red titulado La escuela de negocios para
personas a quienes les gusta ayudar a la gente. Ese libro sim-
ple y breve estd escrito principalmente para cualquiera que quiera
cambiar del cuadrante E al A. El libro y la cinta de audio
apoyan a cualquiera que quiera invertir el tiempo necesario para
cambiar su contexto del cuadrante E y A al cuadrante D, el
cuadrante que produce a la gente mds rica del mundo. El libro y
la cinta de audio explican por qué personas como John D.
Rockefeller y Bill Gates construyeron redes. El libro y la cinta
abren con la afirmacién de mi padre rico de que: "Las personas
mads ricas del mundo buscan y construyen redes; todos los de-
mas buscan trabajo".

Si te gustaria tener una copia del libro y de la cinta, puedes
entrar a nuestro sitio de Internet en richdad.com y ordenarlos.

El ano pasado, un amigo vino conmigo y me dijo "Tuve una
ganancia de 35 por ciento en mis fondos de inversion en 1999". Yo
contesté con una felicitacion sincera. Cuando me preguntd
cudles eran mis ganancias, le dije: "En realidad no lo sé¢". No es
que no lo sepa, lo que no sabia era como decirle que mis ganan-
cias no se adaptan a estdndares de medida normales. Mientras el
fondo de inversion de mi amigo le habia dado 35 por ciento de
ganancia por su dinero, lo cual es muy bueno, mis ganancias
personales eran de millones de délares sin invertir un centavo de
mi dinero original. Probablemente recuerdas el capitulo anterior
en donde se discutia la velocidad del dinero que tenemos. La
razén por la que tuve dificultades para responder a su pregunta
es que mi dinero ya habia avanzado y mis ganancias por las in-
versiones técnicamente eran infinitas. Por eso dije poco sobre
mis ganancias y lo felicité por su éxito en el mercado de 1999.


http://richdad.com/
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De nuevo, mi punto al citar esto no es jactarme de mis
resultados. El punto que quiero dejar en claro es sobre las
diferencias de contexto. Mi amigo estd feliz de recibir una
ganancia de 35 por ciento mientras que una persona que cons-
truye un negocio no lo estaria. En mi opinién, es el poder que
se encuentra en las diferencias de contexto. Una persona del
cuadrante E y A con frecuencia tiene un punto de vista
distinto sobre lo que es posible financieramente. Una persona
del cuadrante E o A con frecuencia estd dispuesta a trabajar
duro para siempre, sin preguntarse nunca realmente si existe
otra forma de lograr lo que quiere lograr. Asi que la razén por
la que recomiendo la industria de la mercadotec-nia en red y
sus programas educativos es principalmente para dar a los
individuos una oportunidad de abrir su contexto a otros
puntos de vista.

Por cierto, la ganancia de 35 por ciento de mi amigo se con-
virtid en una ganancia negativa después de marzo de 2000.
Ahora estd enojado con Alan Greenspan, el presidente de la
Oficialia de la Reserva Federal, y estd esperando y rezando
para que el mercado regrese. Si no lo hace, es probable que mi
amigo tenga que volver a trabajar.

(Por qué no hay més gente que cree negocios del
cuadrante D?

La pregunta es: ;si crear un negocio del cuadrante D es tan
lucrativo, entonces por qué no hay mas gente que lo haga? Una
parte de la respuesta se encuentra en la siguiente leccion de mi
padre rico.

Cuando estaba tomando mi decision de empezar mi primer
negocio real del cuadrante D, le pregunté a mi padre rico: "Si
crear negocios es el juego mas rico del mundo, por qué no hay
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mads personas que jueguen ese juego? ;Es por la falta de dinero,
habilidades o talento?"

La respuesta de mi padre rico fue breve y al grano. Dijo
"Lo més dificil sobre los negocios es trabajar con la gente".

"(La gente?", repliqué. "; Trabajar con la gente es la parte
mas dificil del negocio?"

Mi padre rico asinti y dijo: "La mayoria de las personas no
pueden crear un negocio simplemente porque carecen de habi-
lidades para el trato con gente. La gente trabaja con otras per-
sonas todo el dia, pero sélo porque trabajan juntas no significa
que pueden empezar un negocio juntas. Y sélo porque empie-
cen un negocio juntas no quiere decir que el negocio crecerd y
se convertird en un negocio grande".

"{Asi que si aprendo a trabajar con la gente, puedo jugar el

juego mas rico del mundo?"

Mi padre rico asintid.

Si puedes trabajar con diferentes personas puedes
volverte mas rico de lo que has sofiado en tu vida

Con los afios, mi padre rico pasé una cantidad sustancial de
tiempo ensefidndonos a su hijo y a mi como trabajar y lidiar
con diferentes tipos de personas. Si leiste Nifio Rico, Nifio Lis-
to, probablemente recuerdes que mi padre rico con frecuencia
hacia que su hijo y yo nos sentdramos con él mientras entrevis-
taba personas. Aprender a contratar y despedir personas fue un
proceso de aprendizaje interesante, en especial cuando las per-
sonas que mi padre rico contrataba y despedia tenian la edad de
mi mamd y mi papd. Para él, ensefiarnos a su hijo y a mi cémo
tratar con los distintos tipos de personas fue una de las ventajas
iniciales educativas mas importantes que podia darnos. Solia
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decir: "Si puedes trabajar con diferentes personas, puedes vol-
verte mds rico de lo que has sofiado en tu vida".

Quienes leyeron El Cuadrante de FLUJO DE EFECTIVO
de Padre Rico, recordaran lo importante que era para mi padre
rico este simple diagrama.

Mi padre rico habia creado este diagrama para ilustrar su
punto de que el mundo de los negocios esta constituido de cua-
tro tipos distintos de personas. El cuadrante E representa a los
empleados, el A es para los pequefios negocios o auto emplea-
dos, el cuadrante D es el de los duefios de negocios y el cua-
drante I, el de los inversionistas.

El punto principal de este diagrama era que las personas de
los diferentes cuadrantes son en esencia diferentes. Mi padre
rico solia decir: "Para tener éxito en el cuadrante D, necesitas
saber cOmo comunicarte y trabajar con las personas de todos
los cuadrantes. Es el tinico cuadrante que requiere absoluta-
mente de esa habilidad". En otras palabras, una de las razones
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por las que tantos negocios fracasan es porque el empresario
con frecuencia es incapaz de trabajar y llevarse bien con los
diferentes tipos de personas.

Durante la década de los ochenta, estuve de vuelta en Hawai,
y mi padre rico me invitd a estar presente en una reunion de
miembros de una junta directiva de la cual él era uno de los
directores. La compaiiia estaba en problemas y queria que yo
aprendiera de esa experiencia desagradable. La compaiiia era
una empresa pequefia que estaba empezando; buscaba petréleo
en Canadd. Mi padre rico no formé la compaiia, pero ahora
ésta estaba en problemas y habia sido invitado a unirse a la
junta directiva para ver si la compaiia se podia salvar.

La compaiiia se metié en problemas debido a una decisién
del director general de finanzas. Esa decision habia dejado muy
endeudada a la compaiia y casi a punto de la bancarrota. Des-
pués de que comenzd la reunién, mi padre rico pregunté al res-
to de la junta: ";Por qué permitieron que €l [el director general
de finanzas] tomara una decision financiera tan grande sin ve-
rificarlo con la junta directiva?"

La respuesta de otro miembro de la junta fue: "Porque era un
vicepresidente ejecutivo de X Compaiiia de Petroleo Gigantesca".

Mi padre rico levanté la voz y dijo: "; Y qué? ;Y qué si en
una época fue el vicepresidente ejecutivo de una gran compa-
iia de petréleo?"

"Bueno, pensamos que sabia mucho mds que nosotros. Asi
que lo dejamos actuar por su cuenta", dijo otro miembro de la
junta directiva.

Mi padre rico dio golpecitos a la mesa con los dedos y luego
dijo: "Puede que haya sido vicepresidente ejecutivo pero de
cualquier forma fue empleado durante 30 afios. Era empleado
de una compaifiia grande. No tiene la menor idea de cémo diri-
gir un negocio pequefio que estd empezando y que tiene un
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presupuesto muy limitado. Les recomiendo que lo reemplacen,
preferentemente por alguien que haya sido duefio de su propia
compaiiia y que haya tenido responsabilidades financieras com-
pletas, aunque no fuera en una compaiiia de petréleo. Hay una
diferencia muy grande entre un empleado y un empresario sin
importar de qué industria venga. Hay una diferencia muy gran-
de entre dirigir una empresa pequefia y una empresa grande.
En una empresa grande un error de este tamafio no lastima la
compaiiia. En una compafiia pequefia, un error de este tamafio
destruye la compania".

La compaiia finalmente se fue a la bancarrota. Un afio des-
pués, le pregunté a mi padre rico por qué finalmente se habia
1do para abajo. Me dijo: "La compafiia estuvo muy mal ma-
nejada desde los directores de la junta hacia abajo. Aunque
ésta habia contratado personal excelente y le habia pagado
mucho dinero, ese personal nunca se convirtié en un gran equi-
po. Los empresarios exitosos crean excelentes equipos. Asi es
como compiten con grandes compaiiias que tienen mds dinero
y mds personal".

Las diferentes habilidades

En el libro nimero tres, Guia para invertir de Padre Rico, es-
cribi sobre el Tridngulo DI de mi padre rico, que se reproduce
en la pigina siguiente.

El Tridngulo DI es importante para cualquiera que quiera co-
menzar un negocio del cuadrante D o que ya tenga uno. También
es importante para cualquiera que tenga una idea que valga un
millon de délares y planee convertirla en un negocio. En otras
palabras, una de las razones por las que las personas tienen difi-
cultades para empezar un negocio del cuadrante D es porque un
verdadero negocio necesita més de una habilidad o especialidad.
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Nuestro sistema escolar produce personas especializadas en

esas habilidades. Se requiere de un verdadero empresario para
juntar esas habilidades y hacer que funcionen como un equipo
con el fin de construir una compafiia con poder.

El gran problema

El gran problema va mads alld de simplemente tener los cuatro
cuadrantes en tu negocio y tener las diferentes habilidades
técnicas del Tridngulo DI. El problema es encontrar un lider,
un empresario que pueda conseguir que esas diferentes per-
sonas con diferentes habilidades y diferentes valores esencia-
les trabajen juntas como un equipo. Por eso mi padre rico de-
cia: "Lo mas dificil de los negocios es trabajar con la gente".
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También decia: "Los negocios serian faciles si no fuera por
las personas".

En otras palabras, un empresario primero debe ser un gran
lider y todos podemos trabajar para mejorar nuestras habilida-
des de liderazgo.

(Qué es un empresario?

Mi padre rico nos ensefid a su hijo ya mi a ser empresarios.
Cuando le pregunté qué era un empresario, dijo: "Un empresa-
rio ve una oportunidad, reine un equipo, crea un negocio que
se beneficia de esa oportunidad".

Luego le pregunté: ";Qué tal si veo una oportunidad y no
puedo aprovecharla por mi mismo?"

"Excelente pregunta", dijo mi padre rico. "Si ves una opor-
tunidad y no puedes aprovecharla ti mismo, entonces eres un
pequeiio negociante o un auto empleado”.

Mi padre rico prosiguié explicando la diferencia entre un
comerciante y un empresario. Dijo: "Un comerciante o artesa-
no es alguien que produce un producto o proporciona un servi-
cio principalmente para si mismo. Por ejemplo, un artista pue-
de pintar un retrato él mismo o un dentista te puede arreglar los
dientes €l mismo. Un empresario debe ser capaz de reunir per-
sonas inteligentes de diferentes mundos y disciplinas y hacer
que trabajen juntas para alcanzar una meta comun. En otras
palabras, un empresario construye equipos que se encargan de
productos que ningtn individuo podria hacer por si mismo. La
razon por la que la mayoria de las personas siguen siendo pe-
queas es porque resuelven problemas que pueden resolver por
s{ mismas".

"Asi que un empresario asume una tarea que requiere de un
equipo”, dije. "A una persona del cuadrante D no se le paga a
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menos de que su equipo pueda hacer lo que se necesita hacer
como equipo. A la mayoria de los empleados y autoempleados
les pagan por lo que pueden hacer como individuos. A un em-
presario no se le paga a menos de que su equipo sea exitoso".

Mi padre rico asintié y explicé con mds detalle, diciendo:
"De la misma manera en que un contratista usa comerciantes
como plomeros, electricistas, carpinteros y profesionistas como
arquitectos y contadores para construir una casa, un empresa-
rio reune a diferentes comerciantes, técnicos y profesionistas
para que le ayuden a crear un negocio".

"(De modo que en tu opinién un empresario es en realidad
el lider de un equipo, aunque puede ser que no trabaje fisica-
mente en el equipo?", pregunté.

"Entre mejor puedas dirigir a un equipo de personas inteli-
gentes y calificadas, sin tener que trabajar como parte del equi-
po, mejor y mayor empresario podras ser", dijo mi padre rico.
"Yo soy duefio de varias compafiias, pero no hago nada de tra-
bajo dentro de la compaiifa. De esa manera puedo hacer més
dinero y hacer mas cosas sin tener que hacer el trabajo. Por eso
el liderazgo es un habilidad esencial que se requiere para ser un
verdadero empresario".

"¢ Las habilidades de liderazgo se pueden aprender?", pregunté.

"Si", dijo mi padre rico. "He notado que todos tenemos al-
gunas habilidades de liderazgo. El problema con la mayoria de
las personas es que dedican su vida a desarrollar sus habilida-
des profesionales o las correspondientes a su carrera, razén por
la cual hay mds personas en los cuadrantes E y A. Muy pocas
personas dedican su vida a desarrollar sus habilidades de
liderazgo, que es la habilidad que mas se requiere para el cua-
drante D. De modo que, si, el liderazgo puede ser aprendido”.

Afos después mi padre rico dijo: "Los lideres se enfrentan a
los retos mientras que los demds buscan un trabajo seguro".
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Lecciones de liderazgo de Vietnam

Es probable que algunos de ustedes sepan que fui a Vietnam
por varias razones. Una fue que mis dos padres pensaban que
era obligacion de sus hijos defender y pelear por su pais. Otra
razén era para aprender habilidades de liderazgo. Mi padre rico
decia: "Pedir a los soldados que superen sus miedos y se des-
empefien valerosamente sometidos a intensa presion y arries-
gando su vida es una prueba de las habilidades de liderazgo de
cualquiera". Mientras estaba en Vietnam, vi a hombres que hi-
cieron cosas horribles, pero también vi a hombres que desem-
pefiaron hazafias de valor que nunca olvidaré. Uno de mis co-
mandantes en jefe decia: "Dentro de cada soldado hay un hé-
roe. Es tarea del lider sacar al héroe que vive en cada uno de
nosotros". Hoy en dia, en mis negocios, uso muchas de las ha-
bilidades de liderazgo que aprendi en combate. En combate, no
dabamos ordenes a los jovenes y esperdbamos que las siguie-
ran ciegamente. En combate, aprendimos a pedirles a los jove-
nes que fueran héroes y esa habilidad funciona en los negocios
al igual que en combate.

Desarrolla tus propias habilidades de liderazgo

No tienes que ir a la guerra para desarrollar tus habilidades de
liderazgo. Lo unico que tienes que hacer es asumir los retos
de los que otros huyen. La mayoria hemos escuchado el dicho
que dice: "Nuca te ofrezcas como voluntario para nada". Para
mi, ése es el credo de una persona que va hacia atrds en la
vida. Mi padre rico decia con frecuencia: "Los lideres asumen
retos que otros temen". También decia: "El tamafio del lider
se mide con el tamafio de la tarea que asume". Dwight
Eisenhower es famoso porque asumié el mando el dia del
desembarco en Normandia y la campaia europea durante la
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Segunda Guerra Mundial. John Kennedy asumi6 la tarea de
poner a un hombre en la luna. Los lideres buscan retos de los
que otros se alejan. Demasiadas personas nunca desarrollan
sus habilidades de liderazgo simplemente porque convierten
en hébito el alejarse de los retos que se colocan frente a ellos.
Convierten en hébito el nunca ofrecerse como voluntarios.

Todo negocio, toda iglesia, toda caridad, toda comunidad
necesita mas lideres. Cada organizacion te da la oportunidad
de ofrecerte y ser responsable. Cada oportunidad te da una opor-
tunidad de aprender esas invaluables habilidades de liderazgo
que se requieran en el mundo empresarial.

Muchas personas no estdn calificadas para participar en el
juego mas rico del mundo, el juego de crear negocios, simple-
mente porque no logran obtener las habilidades de liderazgo.

Si te ofreces para hacerte cargo de la sencilla cena de tu
iglesia, te estds ofreciendo para obtener mds habilidades de
liderazgo. Aunque nadie se ofrezca como voluntario para ha-
cerlo contigo, aprenderds algo importante. Aprenderds cémo
llegarle y como hablarle al héroe que se encuentra dentro de
todos y cada uno de nosotros. Si aprendes a hacerlo, la si-
guiente tarea de liderazgo que realices serd més sencilla, mds
exitosa y aprenderds mas sobre liderazgo. Si no desarrollas tus
habilidades de liderazgo, es probable que las posibilidades de
que crees un negocio y de que participes en el juego mds rico
de todos no se desarrollen nunca. He conocido demasiadas
personas inteligentes con excelentes ideas de negocios, pero
que simplemente carecen de habilidades de liderazgo, la
habilidad que se requiere para crear un equipo de negocios y
para hacer que ese equipo convierta sus ideas en millones,
quizd miles de millones de dolares. En el juego mds rico del
mundo, el liderazgo es la clave, porque se necesita a un lider,
para convertir en un equipo a los individuos.
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Lecturas sugeridas

Hay varios libros que he leido que pueden ayudar al desarrollo

empresarial de una persona. Son los siguientes:

1.The Monk and the Riddle {El monje y el acertijo) de Randy
Komisar (Harvard Business School Press). Este libro me lo
regald6 mi amigo Tom, mi corredor de bolsa. Tom es un
excelente negociante de opciones pero es mejor para elegir
pequefias compaiiias que estdn empezando e invertir en ellas a
medida que se hacen cada vez mds grandes. El me dio este
libro en el momento en que estaba listo para vender una de
mis compaiias y seguir adelante. Después de leer el libro, me
quedé con la compaiifa y comencé a construirla en lugar de
venderla. Es un excelente libro sobre los grandes acertijos de la
vida.

2.First, BreakAll the Rules { Primero, rompe todas las reglas)
de Marcus Buckingham y Curt Coffman (Simén and
Schuster). Es un libro excelente para cualquiera que maneje o
sea lider de un grupo de personas. Este libro estd basado en
entrevistas a profundidad realizadas por la Organizacion
Gallup a mds de 80 000 gerentes de mas de 400 compaiiias.
En la Era Industrial, manejar personas era como pastorear
ovejas. Hoy en dia, en la Era de la Informacién, manejar
personas es como pastorear gatos. Esto significa que actual-
mente cada persona necesita ser tratada como un individuo en
lugar de como parte de un grupo. Este libro proporciona
excelentes reflexiones sobre cémo lidiar con diferentes tipos de
personas que van en diferentes direcciones y convertirlas en un

equipo.

3.Emocional Branding {Marcas emocionales) de Daryl Travis

(Prima Publishing). ;Qué es el valor de una marca? Hace poco
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lefa que la planta, el equipo y otros activos de capital de Coca
Cola valian aproximadamente ocho mil millones de ddlares,
mientras que la marca vale 80 mil millones.

Uno de los beneficios menos conocidos de invertir el tiem-
po necesario para crear un negocio es el beneficio de crear
también una marca. En el mundo de competencia global cada
vez mayor, entre mejor seas para crear un negocio asi como

para crear una marca, mas rico te volveras.

Imagina por un momento el poder que BM™ tiene sobre X
Computadoras. X puede tener una mejor computadora, pero
IBM tiene una mejor marca. Nosotros en richdad.com nos
damos cuenta de que nuestro valor va mucho mads alld de
nuestros libros, juegos y demds productos. Estamos muy
conscientes de crear una marca mundial asi como de crear
un negocio.

. Protecting Your #7 Asset {Protegiendo tu activo #7) de

Michael Lechter (Warner Books). Este libro pertenece a la
serie de libros de los Asesores de Padre Rico. Michael
Lechter es mi abogado. También es el esposo de mi socia de
negocios y coautora, Sharon Lechter. Michael es uno de los
abogados mas importantes en cuanto a propiedad intelectual
como marcas, marcas registradas y patentes. Como podrds
darte cuenta a partir del ejemplo de Coca Cola, una marca o

una idea pueden valer millones de ddlares.

Quienes tienen en la cabeza una idea millonaria para un
negocio o un producto no deben dejar de leer este libro. Tu
activo niimero uno en la Era de la Informacién son tus ideas.
Antes de divulgarlas, es importante que leas este libro. Los
honorarios de Michael son altos, de modo que este libro es

una ganga en informacién invaluable.
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5. SalesDogs (Vendedores perros) de Blair Singer (Warner

Books). Este libro también pertenece a la serie de libros de
los Asesores de Padre Rico. Blair Singer ha sido uno de mis
mejores amigos por mds de veinte afios. Blair y yo comen-
zamos juntos como vendedores peinando las calles de Hawai,
buscando negocios.

Uno de los procesos educativos mds importantes por los
que pasé fue en primer lugar aprender a vender y en segun-
do aprender a manejar un equipo de mds de 350 vendedores,
esparcidos por Estados Unidos y Canada. Era un trabajo
duro pero aprendi mucho en el proceso. Comencé siendo un
terrible vendedor y un terrible gerente de ventas. El proceso
de aprender como ser un buen vendedor y un buen gerente

de ventas fue invaluable aunque a veces fue doloroso.

El libro de Blair es esencial para cualquiera que quiera
mejorar sus habilidades de ventas personales, una habilidad
esencial para cualquiera que trabaje con gente y necesite
dirigirla. Este libro también es importante para gerentes de
ventas, porque aprender como manejar a un equipo de ven-
dedores es una tarea en si misma. Si el manejo de gente ac-
tualmente es como manejar gatos, manejar a un equipo de
ventas es como manejar a un equipo de perros, perros con
diferentes ladridos y diferentes habitos. Por esa razoén el li-
bro se titula Vendedores perros porque una sala llena de ven-
dedores en realidad es como una perrera, mas que una ofici-
na. Este libro ofrece reflexiones muy importantes sobre ad-
ministracién y negocios, envueltas en una vision humoristi-
ca de los diferentes perros que constituyen un equipo de

ventas.

Vendedores perros es un libro importante para cualquiera

que quiera mejorar su habilidad de negocios nimero uno,
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que es la habilidad de ser capaz de vender una idea a otras
personas. En mi vida, he conocido a muchas personas inteli-
gentes que luchaban financieramente simplemente porque

no podian vender ni manejar a otras personas.

Un tip de la Infanteria de Marina

Cuando recién me habian nombrado teniente de Marina en Viet-
nam, un comandante en jefe me dio el siguiente diagrama:

Mision
Equipo
Individuo

Dijo: "La mayor prioridad es la misién. El individuo es lo
ultimo".

Después de regresar de Vietnam, con frecuencia vi a més
personas con un rango de prioridades diferente. Fin los negocios y
en el mundo civil, con frecuencia veo gente que tiene una lista con
el siguiente rango de prioridades:

Individuo
Equipo
Mision
En otras palabras, ellos estdn primero, su grupo en segundo
lugar y la misién completa del negocio o la organizacién se
encuentra al dltimo, si es que se aparece.
En Vietnam, mi comandante en jefe explico que, como oficiales

subalternos, nuestro trabajo consistia en proteger la misién y el

equipo de las traiciones de los individuos. En otras
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palabras, nos entrenaron para deshacernos, de una u otra for-
ma, de cualquiera dentro de nuestras filas que pensara en si
mismo primero y que, al hacerlo, pusiera en riesgo al equipo y
a la misioén. Aprender y practicar eso en combate afecté mucho
mi forma de ser lider en los negocios.

Para quienes vieron la pelicula de Steven Spielberg, Resca-
tando al soldado Ryan, en mi opinién la pelicula mads realista
que he visto sobre la guerra, hay una gran moraleja en la peli-
cula. En ella, Tom Hanks, un maestro de escuela que se convir-
tié en teniente del ejército, no pudo dispararle a un prisionero
aleman. Para mi, ése fue el punto fundamental de la pelicula...
y también una de sus grandes moralejas. Como Tom Hanks no
pudo hacer su trabajo, que en este caso era deshacerse de un
individuo, el prisionero alemén, se puso en gran riesgo a si mis-
mo, a su equipo y a la misién del equipo. Al final, no s6lo mu-
chos de sus hombres fueron asesinados debido a su incapaci-
dad de matar al prisionero aleman, sino que la mision casi fra-
casa y al final Tom Hanks es asesinado por el hombre a quien
€l no pudo matar.

Es una suerte que la mayoria de las personas nunca tendran
que enfrentar los horrores de la guerra ni algunas de las difici-
les decisiones que te rompen el corazén que con frecuencia hay
que tomar. No obstante, todos enfrentamos decisiones dificiles
en nuestra vida personal y en nuestra vida de negocios. Algu-
nos ejemplos son los siguientes:

1. La otra noche en una fiesta en casa de un amigo uno de los
mvitados se emborraché mucho. Cuando se puso de pie para
irse, el anfitrion le pidié que le entregara las llaves del coche
y se ofreci6 a llamar a un taxi. El invitado se alteré mucho,
negando que estaba demasiado borracho para manejar. Se
dio una escena desagradable y el anfitrién persistid, al final
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luchando contra el huésped en el piso y quitdndole las llaves
por la fuerza. Llamaron un taxi y mandaron a casa al invita-
do, seguro, pero muy alterado. El invitado y el anfitrién no
se han hablado desde entonces. Para empeorar todavia las
cosas, algunos de los demads invitados piensan que el anfi-
trién reacciond de manera exagerada y ellos también han
decidido no hablarle. Personalmente, pienso que el anfitrién
fue muy valiente e hizo lo mejor que pudo hacer en ese mo-
mento. ;Podia haber manejado las cosas de manera diferen-
te? Claro. Pero hizo lo que pensaba que era mejor en ese
momento. Eso es lo que hacen los lideres, incluso si lo que
tienen que hacer no es lo mejor.

2. Hace aios, mi padre rico descubrié que uno de sus gerentes
mdas importantes estaba teniendo una aventura con una de
las secretarias de su compaiiia. De inmediato, llamé al hom-
bre y le pidi6 que se fuera. También le pidi6é que se fuera a la
secretaria. Cuando le pregunté por qué, simplemente dijo:
"Los dos estin casados y tienen hijos. Cualquiera capaz de
engafiar a su conyuge y a sus hijos es alguien que enganaria
a cualquiera”. No estoy diciendo que mi padre rico haya
hecho lo correcto, pero, de nuevo, hizo lo que pensaba que
era lo mejor en ese momento. Aunque ambos empleados eran
muy importantes para €l, sintié que sus acciones no estaban
en el nivel de los valores que él queria para su compaiia.
Decia: "Cuando tomo una decision, todos los demas saben
en donde estan parados".

Las dos historias son ejemplos de liderazgo. Se ha dicho que
"los lideres hacen las cosas correctas y los gerentes hacen las
cosas de manera correcta". Mi padre rico estaba de acuerdo
con esa afirmacion. Decia: "El liderazgo no es un concurso de
popularidad. Los lideres inspiran a otros para ser lideres".
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Una leccidn final de Vietnam

Al final de su platica con los oficiales subalternos, mi coman-
dante en jefe afiadi6 las siguientes palabras a su platica y a su
diagrama:

Mision
Equipo Lider Mision mayor

Individuo

El comandante en jefe dijo después: "Un lider es responsa-
ble con la misién, con el equipo y con los individuos. Pero,
como puedes ver, un buen lider también debe ser un buen se-
guidor... dandose cuenta de que la misién de su equipo es im-
portante porque es parte de una misién mds grande y que res-
ponde a una llamada mayor".

Mi padre rico decia: "Una honda es sélo una honda. Cuando
David se ofrecié a encargarse de Goliat, las mayores fuerzas
del mundo se ofrecieron con él". También decia: "Siempre re-
cuerda que el juego més rico del mundo es sélo un juego con
una misién y una llamada mayor".

Asi que, para cerrar, te dejo con este pensamiento. Todos los
dias sin excepcion, nacen nuevos Goliats y nuevos Goliats se
ofrecen. Lo que necesita el mundo son Davides cada vez maés
poderosos, armados con tan s6lo una honda, pero respaldados
por las fuerzas mdas poderosas del mundo. Sin importar si eli-
ges jugar el juego més rico del mundo o no, sélo debes saber
que tu también puedes tener acceso al poder de la honda de

EL APALANCAMIENTO DE UN NEGOCIO DEL CUADRANTE D 439

David. Lo dnico que tienes que saber es quién es tu Goliat y
luego encontrar el valor para dar un paso adelante con valentia.
En el momento en que lo haces, empiezas a jugar el juego méas
rico del mundo, un juego en donde las recompensas son mucho
mads importantes que el dinero. Cuando das un paso adelante
tomas el poder que estaba detrds de la honda de David. Cuando
encuentres ese poder, tu vida nunca volverd a ser la misma.
Como decian en La guerra de las galaxias, 1a version moderna
de David y Goliat: "Que la fuerza esté contigo". Esa fuerza
invisible es el mayor apalancamiento de todos y estd disponi-
ble para todos nosotros. Lo tinico que tienes que hacer es dar
un paso adelante y asumir algo mayor que ti mismo.

La conclusion de este libro es sobre las recompensas de cons-
truir o adquirir activos que trabajen duro para que td no tengas
que hacerlo.
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Excelentes tips

Cosas que la mayoria de las personas pueden
hacer para hacerse ricas rapidamente y
mantenerse ricas para siempre

El proceso de retirarte joven y rico es un proceso mental y emo-
cional, mds que un proceso fisico. Si estds preparado mental y
emocionalmente, lo que tienes que hacer fisicamente es muy
poco. Los siguientes son algunos procesos mentales y emocio-
nales extra que probablemente querras incorporar a tu vida. Si
regularmente llevas a cabo esos sencillos procesos que se su-
gieren y se convierten en parte de tu vida, confio en que retirar-
te joven y rico se convertird en una posibilidad m4s real para ti.

(Por qué necesitas un cheque quincenal?

Cuando estaba en la preparatoria, mi padre rico con frecuen-
cia hacia que me sentara junto a él cuando llegaban personas
que solicitaban un empleo. Durante una de esas entrevistas,
un hombre pocos afios mayor que €l llegd para hacer una so-
licitud para un puesto administrativo en una de las compaiiias
de mi padre rico. Ese solicitante tenia alrededor de 45 afios,
estaba bien preparado, tenia un curriculum impresionante, un
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excelente historial de empleo, estaba bien vestido y parecia
seguro y competente. A medida que progresaba la entrevista,
ese caballero continuamente le recordaba a mi padre rico que
habfia asistido a una excelente universidad estatal y que habia
recibido su titulo de maestria en administracién de empresas
por parte de una prestigiada universidad de la Costa Este, con
honores.

"Tengo interés en contratarlo”, dijo mi padre rico, después
de entrevistarlo durante aproximadamente una hora. "Pero, ;por
qué quiere un sueldo tan alto?"

De nuevo, el solicitante hizo referencia a su impresionante
preparacion y a su historial de trabajo, diciendo: "Estoy bien
preparado, tengo la experiencia de trabajo adecuada, lo que me
hace estar altamente calificado para el empleo y me hace mere-
cedor del sueldo".

"No estoy en desacuerdo”, dijo mi padre rico. "Pero déjeme
preguntarle lo siguiente. Si usted estd tan bien preparado y tie-
ne tanta experiencia, ;por qué necesita un empleo? Si es tan
inteligente, ;por qué necesita un cheque quincenal?"

Esta pregunta desconcert6 al solicitante. Tartamuded un poco
y luego dijo: "Bueno, todo el mundo necesita un empleo. To-
dos necesitamos un cheque quincenal".

La habitacién se quedé muy silenciosa mientras mi padre rico
dejaba que su respuesta hiciera eco. Era obvio que el solicitante
provenia de una realidad diferente, de un contexto diferente, de
una mentalidad diferente a la de mi padre rico. Se estaba llenan-
do de argumentos y estaba comenzando a defender su realidad,
en vez de tratar de entender la realidad de mi padre rico. Miran-
do al solicitante, mi padre rico dijo con tranquilidad: "Yo no. Si
el negocio se desplomara, yo de todas formas nunca necesitaria
un cheque quincenal”. Luego se volvio hacia su hijo y hacia mi
y dijo: "Esos chicos no. Trabajan para mi gratis. Por eso un dia
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van a ser mucho més ricos que usted, incluso si no asisten a una
escuela tan buena como a la que usted asisti6 o si no reciben los
honores académicos que usted tiene. No quiero que esos chicos
quieran o necesiten nunca un cheque quincenal”. Con eso, mi
padre rico tom¢ el curriculum del solicitante, lo coloc6 encima
de una pila de otros curriculos y dijo: "Lo llamaré si estoy intere-
sado en contratarlo". La entrevista termind.

Tips sobre como hacerse rico rapidamente

En Padre Rico, Padre Pobre, escribi sobre como mi padre rico
tomoé mi trabajo de diez centavos por hora y me ofrecio su rea-
lidad, la realidad de que podia hacerme rico mas rdpidamente
si trabajaba gratis. La gente con frecuencia dice: "En realidad
td no trabajaste gratis" o "mi casa es un activo". Poco saben
que a pesar de haber leido el libro siguen viendo el mundo des-
de su misma realidad, contexto o mentalidad.

Cuando mi padre rico pregunté al solicitante "si usted esta
tan bien preparado y tiene tanta experiencia, ;por qué necesita
un empleo? Si es tan inteligente, ;por qué necesita un cheque
quincenal?", le estaba pidiendo que expandiera su realidad. Sin
embargo, en vez de hacer su mejor esfuerzo para expandir su
realidad, el solicitante discutié y defendi6 su realidad, su men-
talidad cerrada y, por todo propdsito prictico, acabd con sus
posibilidades de que mi padre rico lo empleara.

Un mundo sin cheques quincenales

Creé el juego CASHFLOW para ensefarle a la gente como vi-
vir en un mundo sin cheques quincenales. Las personas que
juegan repetidamente, con frecuencia descubren que la posibi-
lidad de un mundo asi es mucho mds emocionante que trabajar
duro toda su vida para obtener un cheque quincenal. Si quieres
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retirarte 1o mds joven y rico posible, necesitards considerar la
existencia de un mundo sin cheques salariales. Si en tu reali-
dad, contexto o mentalidad necesitas un cheque salarial, las
posibilidades de retirarte joven y rico son pocas. Mi padre rico
decia con frecuencia: "Las personas que necesitan un cheque
quincenal son esclavas del dinero. Si quieres quedar en liber-
tad, nunca debes necesitar un salario ni un empleo". Asi que, si
deseas en serio retirarte joven y rico, ti también necesitards
cambiar tu realidad a la posibilidad de un mundo sin una paga
ni un empleo fijos. Cuando cito este contexto a la mayoria de
las personas, casi puedes sentir como se eleva su presion arterial,
como se endurece su pecho y su estbmago y casi puedes escu-
char como su mente subconsciente se apodera de su pensamiento
consciente. El miedo de no tener una paga segura para cubrir
su supervivencia financiera es un miedo que la mayoria cono-
cemos bien. Si tienes dificultades para verte en un mundo don-
de no se necesita una paga o un empleo seguro, entonces tu
primer paso es comenzar preguntdndote: ";Como puedo hacer-
me rico sin una paga o un empleo fijos?" En el momento en
que comienzas a hacerte esa pregunta, abres tu mente y co-
mienzas tu viaje hacia otra realidad.

Cuando mi padre rico le pregunt6 a la persona que solicita-
ba el empleo: "Si usted estd tan bien preparado y tiene tanta
experiencia, ;por qué necesita un empleo? Si es tan inteligente,
(por qué necesita un salario?", le estaba pidiendo que exten-
diera su realidad y viera otra realidad. En cambio, el solicitante
discutié y defendi6 su realidad, pensando que era la tnica. He
visto a mi padre rico haciéndole la misma pregunta a otros so-
licitantes. Era su manera de tratar de ayudar al solicitante. Era
su manera de intentar ensefarle una leccién financiera muy ba-
sica y muy importante, la leccion de que el dinero no te hard
rico... de que un empleo muy bien remunerado por si mismo no
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soluciona las necesidades financieras de una persona. Cuando
mi padre rico le hacia esa pregunta a cualquiera, estaba tratan-
do de hacer que esa persona entendiera que el éxito académico
no necesariamente es igual al éxito financiero. Como decia a
menudo: "Un coeficiente intelectual académico alto no nece-
sariamente significa que tienes un coeficiente intelectual finan-
ciero alto". Durante las entrevistas con la persona que estaba
tan orgullosa de sus logros financieros, en realidad mi padre
rico estaba haciendo su mejor esfuerzo para descubrir si esa
persona estaba interesada en aprender cémo elevar su coefi-
ciente intelectual financiero. Como dije, he visto a mi padre
rico hacerle esa misma pregunta a otros solicitantes. Quienes
escuchaban su realidad y estudiaban con mi padre rico mien-
tras trabajaban con €l se hicieron muy ricos, se retiraron pronto
y vivieron vidas de libertad financiera... aunque no les pagaron
los salarios altos que querian en un inicio.

El punto es el siguiente: Si quieres retirarte joven y rico, el
coeficiente intelectual financiero es mds importante que el aca-
démico. Los siguientes son realmente tips de como incremen-
tar tu coeficiente intelectual financiero para que puedas empe-
zar a vivir en un mundo sin necesidad de cheques con sueldos.
Entre mas pronto puedas ver un mundo sin cheques con suel-
dos, mejores oportunidades tendrés de hacerte rico mas ripido.

Tip excelente #1

Asi que el tip excelente #1 es empezar a verte en un mundo o
realidad donde nunca més necesitards un salario ni un empleo.
No significa que no trabajards nunca mds, simplemente signifi-
ca que dejards de estar tan necesitado financieramente o inclu-
so desesperado, vendiendo tu preciosa vida por un poco de di-
nero, viviendo con el miedo de perder el cheque quincenal o
incluso ser sustituido.
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Una vez que puedes visualizar un mundo en donde nunca
mas necesites un salario, comenzaras a ver el otro mundo... el
mundo sin empleos ni pagas.

Bill Gates estda mal pagado

Hace unos afios, vi un encabezado que decia: "Bill Gates no es
el hombre mejor pagado del mundo". El articulo decia que hay
muchos ejecutivos en el mundo de los negocios a quienes se
les paga mucho mas que a Bill Gates y, no obstante, él es el
hombre mas rico del mundo. El articulo afirmaba que, en ese
momento, a Gates sélo se le pagaban alrededor de 500 000 d6-
lares al afio, pero que su base de activos era de miles de millo-
nes y estaba creciendo.

Tip excelente #2

Si te deshaces de la idea de que necesitas un salario fijo por
un ingreso ganado, la siguiente pregunta que debes hacerte es
qué tipo de ingreso quieres. Por ejemplo, antes en este libro
afirmé que existen tres tipos bdsicos de ingreso, los cuales
son:

1.Ganado - dinero a 50 por ciento
2.Portafolio - dinero a 20 por ciento

3.Pasivo - dinero a 0 por ciento

Esas son las tres categorias principales, sin embargo, hay
muchos otros tipos de ingreso. La mayoria de las personas se
pasan la vida estudiando y trabajando duro para obtener un in-
greso ganado, razén por la cual tan pocas personas se retiran
jovenes o ricas. Si deseas en serio retirarte joven, comienza a
estudiar los diferentes tipos de ingreso, que te permiten hacerte
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rico sin trabajar para siempre. Algunos de los demads tipos de
ingreso son los siguientes:

4.Ingreso residual, que es el ingreso de un negocio, como los
negocios de mercadotecnia en red o los negocios en fran-
quicia que tienes pero que alguien mas dirige.

5.Ingreso de dividendos, que puede ser el que proviene de
acciones.

6.Ingreso de intereses, es el que proviene de ahorros o bonos.

7.Ingreso de regalias, puede ser el que proviene de canciones
o libros que has escrito y de marcas e inventos (sean 0 no
patentables) que has creado.

8.Ingreso de instrumentos financieros, como el que proviene
de escrituras fiduciarias de bienes raices

Asi que el tip excelente es que, una vez que te acostumbres
a la idea de no tener el ingreso de un empleo o de tu mano de
obra, entonces podrds comenzar a investigar los distintos tipos
de ingreso que provienen de distintos tipos de activos. Mi pa-
dre rico queria que Mike y yo estudidramos e investigdiramos
los diferentes tipos de ingreso y que luego decidiéramos qué
tipo queriamos estudiar con mayor profundidad.

Puedes ir a la biblioteca o preguntarle a tu contador sobre
los diferentes tipos de ingreso que hay... ingreso que se deriva
de otras cosas ademds de tu mano de obra. En el momento en
que comiences a estudiar y a encontrar los diferentes tipos de
ingreso que te interesan, éstos comienzan a crecer para hacerse
parte de tu nueva realidad que se estd expandiendo.

El punto es no hagas demasiado. Simplemente deja que los
demads tipos de ingreso y activos entren en tu realidad. Entre
mds se establece la idea de los diferentes tipos de ingreso, entre
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mds piensas sobre tal ingreso, sin la presidon de tener que hacer
algo, mds se arraiga en tu cerebro la idea y comienza a crecer.
La mayoria de las personas piensan que deben hacer algo de
inmediato, pero ésa no es mi experiencia. Yo simplemente dejé
que la idea de invertir en bienes raices para obtener ingreso
pasivo me rondara en la mente afios antes de comprar mi pri-
mera propiedad. Un dia me desperté y supe que era momento
de comenzar a tomar clases y comenzar a invertir. Relativa-
mente no requirié de ningtn esfuerzo... pero sélo después de
que dejé que la idea se volviera parte de mi nueva realidad.
Cuando ves un estado financiero, es comprensible por qué

mi padre pobre insistia en tener un empleo seguro.

Padre Pobre —p |

Gaslo

Padre RiCO —’ Activos Pasivos

Como mi padre pobre no tenia activos y siempre decia: "In-
vertir es arriesgado", naturalmente se aferraba desesperadamente
a su empleo. Después de todo, eso era lo unico que tenia y el
unico ingreso que conocia era el ingreso ganado.

Mi padre rico hizo que su hijo y yo enfocdramos nuestra
atencion en adquirir activos y en desarrollar nuestro coeficien-
te intelectual financiero por medio del cual ibamos a adquirir
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nuestros activos. Como habiamos adquirido la importancia del
coeficiente intelectual financiero, su hijo y yo trabajamos dili-
gentemente incrementando siempre nuestras habilidades para
adquirir esos activos. Aunque estdbamos nerviosos al inicio,
hoy, adquirir activos es divertido, facil y emocionante. Cuando
digo que es facil hacerse rico rdpidamente y mantenerse rico
para siempre, es cierto, si te das el tiempo para permitir que esa
realidad crezca en tu realidad.

Mientras estaba de viaje en Australia, un joven maletero
tomo mis maletas en el aeropuerto y dijo: "Me encantan sus
libros".

Le agradeci por habérmelo dicho y le pregunté qué habia
aprendido.

"Bueno, lo primero que aprendi es que un empleo nunca me
hard rico. Asi que tengo un empleo en las noches e invierto el
dinero de mi segundo empleo en bienes raices".

"Genial", contesté. ";Qué has hecho hasta ahora?"

"He comprado seis propiedades en un afio y medio".

"Genial", dije. "Estoy orgulloso de ti. ;Has ganado algo de
dinero?"

"No, todavia no", dijo el joven apuesto. "Pero he aprendido
algo muy importante".

"¢Y qué es?", pregunté.

"Se vuelve mas facil. Una vez que superé mi duda, miedo y
falta de dinero iniciales, encuentro que se vuelve mas facil ser
inversionista. Entre mds tratos veo y entre mds inversiones com-
pro, mas fécil se vuelve invertir. Mi coeficiente intelectual finan-
ciero nunca habria aumentado si hubiera dejado que mi duda y
mi miedo me mantuvieran paralizado. En vez de sentir miedo
hoy, me siento emocionado, aunque todavia no he ganado mu-
cho dinero... de hecho pierdo dinero en dos de mis seis inversio-
nes. Como usted dice en sus libros, los errores son experiencias
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de aprendizaje. Son invaluables si aprendes de ellos. Asi que ahora
puedo verme siendo un inversionista de bienes raices de tiempo
completo algun dia no muy lejano. En unos afios, nunca mas
volveré a necesitar un empleo o un cheque quincenal".

"¢ Tienes una meta, una fecha especifica en la que habrés sali-
do de la carrera de la rata financieramente libre?", pregunté.

"Definitivamente", dijo el joven con una sonrisa. "Tengo
otros tres amigos como de la misma edad. Todos lo estamos
haciendo juntos. No desperdiciamos nuestro tiempo como lo
hacen otros chicos de nuestra edad. Estudiamos, asistimos jun-
tos a seminarios y nos ayudamos a invertir entre nosotros. No
planeamos seguir las huellas de nuestros padres. No queremos
cometer los mismos errores que cometieron ellos, trabajando
por 45 afios, temerosos de perder nuestros empleos, esperando
un aumento de sueldo y esperando hasta los 65 afos para reti-
rarnos. Mis padres trabajaron tan duro para ascender por la es-
calera corporativa que no tuvieron tiempo para los nifios ni para
las cosas que realmente amaban. Ahora se estdn preparando
para retirarse, pero estdn viejos. Yo no quiero ser como ellos.
No quiero ser viejo cuando deje de trabajar. Los cuatro tene-
mos menos de 24 afios y todos tenemos la meta de ser libres
financieramente para la edad de 30 afios".

"Felicidades", dije y le di un apretén de manos. Mientras
terminaba de procesar mis maletas para el vuelo, le agradeci
por haber leido mi libro y por haberme hecho sentir como un
padre orgulloso.

Mientras yo dejaba el mostrador, el joven sonrid y grit6: "Lo
mejor es que se estd haciendo mas facil", dijo el joven. "Entre més
me enfoco en construir mis activos, mas facil se esta haciendo".

Le dije adids con la mano y me apresuré a tomar mi vuelo.
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Revisa nuestro sitio de Internet en busca de
nuevas ideas

En los préximos afios, los que formamos richdad.com estaremos
agregando cada vez informacién a nuestro sitio de Internet.
Nuestro sitio estd dedicado a ayudar a cualquiera a obtener las
ideas, la educacion y la experiencia necesarias a través de las
cuales poder retirarse joven y rico. Revisa nuestro sitio de Internet
con regularidad y haz que retirarte joven y rico sea tu realidad.

En mi realidad, entre mejor seas en adquirir activos, mas
facil se vuelve hacerse rico més y mds rdpido. Si mantienes tu
humildad, a pesar de ser rico, si eres agradecido con relacion a
tu riqueza en vez de ser arrogante, creo que tienes una mejor
posibilidad de conservar ese dinero para siempre.

Asi que sigue revisando nuestro sitio de Internet para obte-
ner la informacidn y las ideas mas recientes. En el futuro cerca-
no, tendremos en linea nuestros juegos CASHFLOW 101 y 202
en Internet para que puedas divertirte jugando y aprendiendo
de personas justo como tud... personas que quieren retirarse jO-
venes y ricas.


http://richdad.com/
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Especificamente de Sharon

La mayoria de las veces, entrelazo mis filosoffas financieras con las de
Robert cuando escribimos en coautoria los libros de Padre Rico. Yo
permanezco relativamente invisible. Sin embargo, de vez en cuando,
tengo una opinién tan fuerte sobre un tema que decidimos destacarlo
para ti. {Esta es una de esas veces!

jLa mayorfa de mis compafieros contadores, especialistas en
planeacién financiera y banqueros simplemente no lo entienden! El
camino hacia la libertad financiera es simplemente:

COMPRAR ACTIVOS

"Compra activos que generen flujo de efectivo AHORA, no en
algin momento en el futuro!"

Recuerda la forma en que el padre rico define los activos: "Los ac-
tivos te ponen dinero en la bolsa, los pasivos quitan dinero de tu bol-
sa". Es asi de simple. Entre mds activos puedas comprar, mds estard
trabajando para ti tu dinero.

Muchos contadores, especialistas en planeacién financiera y ban-
queros estdn atorados en cdlculos de valor neto. Simplemente no en-
tienden el flujo de efectivo. Han sido formados con la idea de que
apartas dinero hasta que lo necesitas en algiin momento en el futuro,
ésta es la mentalidad de un ahorrador. Si trabajaran con sus clientes
para generar flujo de efectivo de activos AHORA, sus clientes ten-
drian una situacién financiera mejor, ahora y en el futuro.

El problema es que cuentan tu valor neto, incluyendo tu casa, tu
coche, tus palos de golf y todas las demds propiedades personales,
como activos. Nosotros a todo eso lo denominamos chucherias. As{
NO es como un inversionista analiza el valor neto. Revisa tus estados
financieros y quita todos los elementos de tu columna de activos que
no te genere flujo de efectivo actualmente.

Cuando tienes activos que generan suficiente flujo mensual para
cubrir tus gastos mensuales, jeres financieramente libre!

jCOMPRA ACTIVOS, no pasivos!

Sharon Lechter
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Tip excelente #3

El tip excelente #3 puede sonar extraio asi que por favor lee con
cuidado. El tip excelente #3 es decir mentiras sobre tu futuro.

El joven maletero podia ver su futuro y estaba emocionado
al respecto. No todo el mundo es capaz de ver un futuro tan
brillante, razén por la cual el tip excelente #3 puede sonar ex-
trafio, aunque es una parte importante en el proceso de retirarte
joven y rico.

Hace unos meses, estaba impartiendo un curso sobre inver-
sién y varios de los participantes no pudieron dejar de decir
€Osas como:

1.No puedo hacer eso.

2.Yo nunca seré rico.

3.No soy buen inversionista.
4.No soy lo bastante listo.
S.Invertir es arriesgado.

6.Nunca conseguiré el dinero par hacer lo que quiero.

En la clase habia una psicoterapeuta muy importante que
levant6 la mano para ayudar. Dijo: "Todo lo que se diga sobre
el futuro es una mentira".

"(El futuro es una mentira?", pregunté. ";Por qué lo dice?"

"Primero que nada", dijo. "Quiero dejar en claro que no es-
toy animando a nadie a que mienta con el propdsito de engafiar.
(Esté claro?"

Yo asenti con la cabeza. "Entiendo, pero mi pregunta es ;por
qué dice usted que el futuro es una mentira?"

"Buena pregunta", dijo. "Me alegra saber que usted mantie-
ne una mente abierta. A lo que me refiero con que el futuro es
una mentira es a que cualquier cosa que se diga sobre el futuro
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no es un hecho, asi que todo lo que se diga sobre el futuro
técnicamente es una mentira".

"(Y eso de qué manera resulta util para estos participantes
que no parecen poder sacudirse algunas de sus percepciones
negativas sobre si mismos o sobre sus pasivos?"

"Cuando la persona que dijo: "Yo nunca seré rico' estaba ha-
ciendo una afirmacién sobre algo que supuestamente era verdad
en el futuro... en este caso la idea de que €l nunca serd rico", dijo
la terapeuta. "Bueno, esa afirmacion técnicamente es una menti-
ra. No estoy diciendo que ese individuo sea un mentiroso, s6lo
estoy diciendo que la afirmacién es una mentira, puesto que el
futuro todavia no ha sucedido".

"Entonces, ;qué significa?", pregunté.

"Significa exactamente lo que usted ha estado tratando de
que se dé cuenta la clase. Necesitan entender que lo que dicen
y lo que piensan tiene el poder de hacerse real y hacerse su
realidad. Asi que muchas personas dicen mentiras sobre su fu-
turo y esas mentiras se convierten en su futuro."

"Quiere usted decir que cuando alguien dice 'Yo nunca seré
rico', estd diciendo una mentira porque estd haciendo referen-
cia a un evento proyectado en algiin momento en el futuro. ;Es
eso lo que quiere decir?"

"Exactamente”, dijo la terapeuta. "Y el problema es que una
mentira se convierte en verdad".

"(Asi que, cuando alguien dice 'Invertir es arriesgado', en
alguna forma estd diciendo una mentira si estd hablando sobre
el futuro?"

"Si... y entonces una mentira se convierte en verdad, si no
cambia la mentira. Siempre recuerde que cualquier cosa en
referencia con el futuro técnicamente es una mentira simple-
mente porque nada en el futuro es todavia un hecho o una
verdad".
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"Entonces, ;de qué manera estd informacién es util?", volvi
a preguntar.

"Bueno, como terapeuta, he descubierto que las personas
menos exitosas, mds infelices y menos satisfechas dicen las
mentiras mds horribles sobre si mismas. Dicen lo que usted ha
estado tratando de impedir que diga la gente. Dicen: 'Yo nunca
seré rico', 'yo nunca haré eso', 'eso nunca funcionard'. Todas
son mentiras... pero son mentiras que tienen el poder de con-
vertirse en verdades".

"Y si no dicen esas mentiras, pasan tiempo con otras perso-
nas que les dirdn esas mismas mentiras", agregué.

"Es verdad", dijo la terapeuta. "Dios los hace y ellos vaya
que se juntan".

"Y también pasa con los mentirosos", dije.

La terapeuta ri6 entre dientes y asintié para mostrar que es-
taba de acuerdo.

"De modo que le pregunto una vez mas, ;de qué manera es
util esta informacién iluminada?", pregunté.

"Bueno, como todo lo que se diga sobre el futuro técnica-
mente es una mentira, ;por qué no decir mentiras sobre el tipo
de futuro que quieres en vez de sobre el tipo de futuro que no
quieres?", contesto la terapeuta.

En silencio, pensé en lo que ella habia dicho, al igual que el
resto de la clase. Finalmente dije: ";Mentir sobre el futuro a
proposito?"

"Claro, todos lo hacemos, algunos lo hacemos de manera
inconsciente o automdatica. Déjeme preguntarle algo: ;Con re-
lacién al dinero, su padre rico hablaba del futuro de manera
positiva?"

"Si", dije.

"tY gran parte de lo que €l decia se volvié verdad?",



preguntd.
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De nuevo dije: "Si".

"Y con relacién al dinero y al futuro, ;su padre rico hablaba
de manera negativa?"

"Si", dije.

"¢ Y lo que decia se volvié verdad?"

Asenti con la cabeza.

"Entonces las dos mentiras se volvieron verdad", dijo la
terapeuta.

Yo s6lo asenti, dindome cuenta de que los dos hombres
estaban mintiendo sobre su futuro y no obstante sus mentiras
se volvieron verdad. ";Entonces usted estd diciendo que yo de-
beria mentir sobre el futuro que quiero en lugar de sobre el
futuro que no quiero?"

"Si", dijo ella. "Eso es exactamente lo que estoy diciendo.
De hecho, le apuesto que ya lo hace. Le apuesto que cuando
estaba deprimido seguia diciéndoles a su esposa y a sus amigos
cercanos lo bueno que iba a ser el futuro y la enorme cantidad
de dinero que iba a hacer. Seguia diciéndolo aunque no tenia
un centavo a su nombre".

Riendo entre dientes dije: "Si, lo hacia. Pero sélo le contaba
mis mentiras a amigos que me querian y me apoyaban. Nunca
le conté mis mentiras positivas sobre mi futuro a personas que
las echaran por tierra".

"Muy sabio de su parte", dijo la terapeuta. ";Y qué menti-
ras le decia a su esposa durante sus momentos financieros
mds oscuros?"

"¢ Quiere que se las diga a la clase?", pregunté, avergonzan-
dome un poco.

"Si. Digale a la clase lo que usted decia realmente en los
peores momentos".

Pensé durante un tiempo y recordé un momento en que Kim
y yo estdbamos en nuestro punto financiero mas bajo. Lenta-
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mente dije a la clase: "Me recuerdo abrazando fuerte a Kim y
diciéndole: 'Algin dia todo esto habrd quedado atrds. Algin
dia seremos mads ricos de lo que jamds hayamos imaginado.
Hoy nuestro problema es no tener suficiente dinero, pero, al-
gln dia no muy lejano, nuestro problema serd tener demasiado
dinero'."

" Y eso se ha vuelto verdad?", pregunt6 la terapeuta.

"Si, asi es", contesté. "Mds de lo que pudimos haber sofia-
do. Me da un poco de vergiienza decir que hoy tenemos un
gran problema de demasiado dinero. Me doy cuenta del medio
tan pobre del que provengo porque hoy Kim y yo tenemos difi-
cultades para pensar en cosas que podemos comprar. Gran par-
te de nuestro dinero va a obras de caridad, pero sigue quedando
bastante y necesitamos expandir nuestra realidad sobre lo que
compramos puesto que podemos pagar casi cualquier cosa en
la que podemos pensar. Tratar de encontrar cosas que comprar
que estén mds alld de lo que podemos pagar es un proceso muy
interesante".

"¢ Por qué cree que sus mentiras se hicieron verdad?", contesto.

El veinte por ciento de las personas son
mentirosas de hueso colorado

"Porque mis dos padres insistian en que nunca hiciera una pro-
mesa que no pudiera cumplir. Y si no podia cumplir la prome-
sa, yo debia ser el primero en informar a la persona con quien
rompiera la promesa que el acuerdo no podia ser mantenido.
Mis dos padres remarcaban que nuestro valor estd en nuestra
palabra y los dos eran fieles a su palabra".

"Muy bien", dijo la terapeuta. "Verds, cerca de 80 por ciento
de las personas basicamente son honestas. Cerca de veinte por
ciento son mentirosas de hueso colorado y no importa lo que
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hagan, tienen que mentir. Asi que aunque mienten positivamente
sobre su futuro financiero, de cualquier forma se convierte en
una mentira negativa, puesto que los mentirosos de hueso colo-
rado no tienen integridad en el alma. Pero he descubierto que la
mayoria de las personas son honestas, asi que aun cuando mien-
ten, sus mentiras se vuelven verdad".

La terapeuta hizo una pausa por un momento y luego dijo:
"Ya fue suficiente de hablar sobre mentiras. Empecemos a apren-
der como mentir positivamente sobre nuestro futuro. Y recuer-
den, el propdsito de este ejercicio no es engafiar sino ayudar a
que cada uno de nosotros pase a una realidad nueva y mejor
sobre si mismo".

Acepté y la terapeuta hizo que los alumnos se pusieran en
parejas. "Ahora" dijo. "Quiero que le digan a su compaiiero la
mejor y mayor mentira de lo ricos que quieren ser en el futuro.
Cuéntenles sobre los millones de délares que reciben al mes de
sus inversiones de bienes raices, sobre la ganancia que reciben
de su compaiiia de petréleo y sobre lo grande que es la mansion
en donde viven".

Algunas personas tenian dificultades para decir mentiras
exageradas sobre su éxito financiero futuro. Otras estaban bas-
tante experimentadas en el proceso. No obstante, en cuestion
de minutos, la energia de la habitacion estaba al ciento por ciento
y el ruido era ensordecedor. Hubo estallidos de risa histérica
cuando la gente decia mentiras gigantescas y exageradas sobre
su futuro. A la mayoria de las personas realmente les encant6
que se les diera permiso para contar historias exageradas sobre
su éxito financiero futuro. Muchas reportaron que su vida y su
futuro habia cambiado en ese momento.

Asi que el tip #3 es que cada vez que te sientas deprimido y
que estés contando mentiras negativas sobre ti y sobre tu futuro
financiero, encuentra a un amigo de confianza y preguintale si
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le puedes decir una enorme mentira sobre el inmenso éxito fi-
nanciero que tendrds en el futuro. Pienso que te parecerd una
excelente terapia y, quién sabe, tal vez la mentira sobre tu futu-
ro financiero se vuelva verdad algtn dia.

Si tienes el valor suficiente, no esperes hasta que te sientas
deprimido para comenzar a mentir de manera positiva. Lo an-
tes posible, encuentra a un amigo o ser querido de confianza y
pidele permiso para que te deje contarle enormes mentiras so-
bre lo fantdstico que serd algtn dia tu futuro financiero. Como
dije, puede ser muy divertido y la mentira que dices o puede
volverse verdad el dia de mafiana.

El rey del jonrén

El punto es que tu futuro todavia esta por hacerse. Bien puedes
conformarlo hoy y conformarlo de la manera en que quieres
que sea, en vez de pensar en lo que temes que no sea. Cuando
piensan en cambiar su futuro, demasiadas personas se van al
escenario del peor caso posible, en vez de al escenario del
mejor caso posible. Peor o mejor, de cualquier forma el esce-
nario futuro es una mentira, por lo menos segtin con la terapeu-
ta. El gran Babe Ruth tenia el hdbito de tomar su bat y dirigirlo
hacia la valla de jonrén. Era su manera de decir "voy por la
pared". Lo hacia continuamente aunque le hacian mas strickes
que a la mayoria de las personas. Aunque era a quien mas
strickes le hacian, nunca dej6 de sefialar su bat a la lejana pared
y hoy en dia se le conoce como el rey del jonrén, no como el
rey de los strickes.

El coco

Cuando éramos nifos, muchos nos imagindbamos que el coco se
escondia debajo de nuestra cama o en nuestro cldset. Algunos per-
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maneciamos despiertos temblando y preocupandonos por ese per-
sonaje que existia s6lo en nuestra mente, bien entrada la noche,
cuando todas las luces estaban apagadas. Después de que creci-
mos, muchos reemplazamos al coco con el cobrador de cuentas o
con algin horrible desastre financiero que todavia no ha sucedido.
Sin importar si es el coco o el cobrador de cuentas, los resultados
son los mismos... permanecemos despiertos por la noche preocu-
pandonos por cosas de las que realmente no deberiamos de pre-
ocuparnos. También deprimimos nuestro futuro dici€éndonos men-
tiras a nosotros mismos sobre alguna calamidad o desastre finan-
cieros que no ha ocurrido y puede ser que no ocurra nunca.

Asi que en vez de despertar por la mafiana y actuar como
Babe Ruth sefalando nuestro bat de jonrén hacia la valla, nos
dirigimos a tumbos hacia un trabajo, vendiendo nuestra preciada
vida por un poco de dinero, viviendo con una falsa sensacion de
seguridad financiera proveniente de un coco imaginario que dice:
"¢ Qué tal si pasa esto?", ";Qué tal si pasa aquello?", ";Qué pasa
si...?" La persona puede ser mayor, pero el coco sigue existiendo
y continda despojando a las personas de maravillosas
posibilidades de vida. Por eso este proceso de mentir sobre el
futuro puede se un proceso valioso para las personas honestas
que quieren avanzar con valentia, sefialando su bat de béisbol a
la valla lejana, muy lejana.

Mi padre rico decia: "Todos tenemos buena suerte y mala
suerte. Las personas que no tienen éxito viven su vida sin hacer
nada, evitando la mala suerte y también la buena suerte. Es
dificil tener cualquier tipo de suerte si estds sin hacer nada,
paralizado por el miedo. Una persona exitosa es alguien que
pone manos a la obra y toma lo bueno con lo malo, sabiendo
que puede convertir la mala suerte en buena suerte".

Un dia un reportero me pregunté como superé mi miedo al
fracaso y cudles eran algunos tips sobre el secreto de mi éxito.
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Pensé por un momento y dije: "Mi padre rico me enseié a con-
vertir la mala suerte en buena suerte". Asi que en cuanto a la
buena suerte, comienza con pasos de bebé y ve tras la vida que
suefias en vez de vivir temiendo alguna pesadilla imaginaria.
No dejes que el coco te robe tus suefios. S€ como Babe Ruth...
di grandes mentiras sobre tu futuro y batea con valentia hacia
la valla.

Una nota importante: Por favor recuerda que este tip no es
una licencia para mentir con el intento de engafar o encubrir
la verdad. Yo nunca aprobaria una practica asi. La recomenda-
cidn anterior es s6lo para personas honestas, no para mentiro-
sos habituales. Si td eres un mentiroso habitual, por favor bus-
ca ayuda profesional y comienza a decir la verdad en lugar de
mentir.

12 Tips mas para ti

Resumen de tips anteriores de este libro con la inclusion de
algunos tips adicionales

En la introduccién, prometi que proporcionaria una lista de cosas
que cualquiera puede hacer para mejorar su posibilidad de reti-
rarse joven y rico. La mayoria ya se han discutido, pero una
lista de revision simple y condensada puede resultar util.

Se trata de cosas que yo hago con regularidad. Son cosas
que me han ayudado en gran medida para retirarme joven y
rico. Confio en que también te pueden resultar utiles a ti. Siem-
pre recuerda que el proceso de retirarte joven y rico es princi-
palmente un proceso mental y emocional... mds que un proceso
fisico. Una vez que empieces el viaje en tu mente y en tu cora-
z0n, el resto de ti pronto seguira.
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1. Decide. Todos los dias, me levanto y elijo quien y qué
quiero ser. Me pregunto: ";Quiero vivir hoy como una
persona con un contexto pobre, un contexto de clase media o

un contexto rico?"

Recuerda que una persona con un contexto pobre dird
algo como: "Yo nunca seré rico". Una persona con un con-
texto de clase media puede decir: "Tener un trabajo seguro
es algo importante". Una persona con un contexto rico pue-
de decir: "Necesito incrementar mi coeficiente intelectual

financiero para poder trabajar menos y ganar mds dinero".

2. Encuentra un amigo o ser querido que quiera hacer el viaje

contigo. Sé que yo no lo habria hecho sin mi esposa, Kim, y
mis amigos como Larry Clark. Asegirate de tener amigos
que exijan mas de ti en vez de decirte por qué no puedes

hacer lo que quieres hacer.

Elegir los amigos o compaiieros de vida adecuados es
muy importante para lograr una vida exitosa. Si tienes ami-
gos o familiares que no estdn comprometidos con mejorar
su coeficiente intelectual financiero, la vida puede ser una

larga lucha financiera, sin importar cudnto dinero ganes.

3. Busca consejo competente y comienza a construir tu propio

equipo de asesores legales y financieros. Siempre recuerda
lo que decfa mi padre rico: "Tu consejo mds costoso es el
consejo gratuito que recibes de amigos y familiares que lu
chan financieramente". Mi padre rico mds adelante expan
di6 su afirmacién para incluir a asesores financieros que no
ponian en préctica sus palabras o que no compraban los pro
ductos de inversion que te vendian. De nuevo, elegir a las
personas adecuadas es una habilidad muy importante. Las
personas pueden ser activos o bien pasivos.
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Un dia, mi padre rico me dijo: "Si tu auto estd descompues-
to lo llevas con un mecénico capacitado para que lo arregle. En
el momento en que recoges el auto, sabes si el mecanico fue
bueno o no. El problema con esos supuestos asesores financie-
ros profesionales es que hasta afios después sabrds si te dieron
un buen o un mal consejo. ;Qué pasa si empiezas a tomar los
consejos de un asesor financiero a los 25 afios y a los 65 descu-
bres que te estaba dando un mal consejo. No le puedes devol-
ver tu vida financiera arruinada al asesor financiero como pue-
des devolverle tu coche descompuesto al mecanico. Yo confio
mas en los mecénicos automotrices y en los vendedores de co-
ches usados que en la mayoria de los asesores financieros sim-
plemente porque puedo ver mds rdapido los resultados de su
trabajo. La razén por la que la mayoria de las personas termi-
nan en la clase pobre o en la clase media es porque pasan mas
tiempo seleccionando un coche usado del que pasan buscando

un buen consejo financiero”.

El punto es que debes ser muy cuidadoso sobre el conse-
jo que colocas en tu mente. Témate tu tiempo para encontrar
buenos asesores financieros. Estan alld afuera y los honora-

rios que les pagues pueden ser la mejor inversién que hagas.

. Fija una fecha para retirarte. Siéntate con tus seres queri-

dos, tus asesores, y fija una fecha para retirarte pronto. Esto
es como Babe Ruth sefialando hacia la lejana pared. Si real-
mente llevas a cabo este proceso y discutes una fecha real
con esas personas, tu contexto presente comenzara a discu-
tir con tu contexto futuro. Es un proceso excelente y diverti-
do por el cual pasar. Definitivamente escuchards muchas
realidades diferentes y contextos diferentes.

Ten reuniones trimestrales con este grupo y sigue discu-

tiendo tu focha de retiro temprano.
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5. Escribe un plan en papel una vez que hayas fijado la fecha
de tu retiro temprano. Pon ese plan en tu refrigerador para
que puedas verlo todos los dias. Actualiza el plan a medida
que progreses y aprendas cada vez mas.

Cuando Kim, Larry y yo pasamos esa semana en la mon-
tafia Whistler, congelados en la nieve, el plan que creamos
cambid la direccién de nuestra vida. Ese es el poder de un
plan. El punto es que s6lo porque eres pobre hoy no signifi-
ca que tengas que ser pobre mafiana. Hacerte rico y seguirlo
siendo requiere de un plan y de la determinacién para se-
guirlo, un dia a la vez. Kim y yo seguimos nuestro plan un
dia a la vez durante casi diez afios. Como dije, hoy nuestro
problema es que tenemos demasiado dinero y luchamos para
encontrar formas de gastarlo sabiamente. Puede ser una lu-
cha, pero es el tipo de lucha que me gusta y que quiero que
td también tengas.

6.Planea tu fiesta de retiro prematuro. S€ excesivo y espléndi-
do. Una vez que puedas retirarte pronto, tu dinero ya no sera
un problema. Aunque no logres tu meta, te divertiris mucho
pasando por el proceso. Y quién sabe, quizd tengas que dar

esa fiesta de retiro prematuro de manera prematura.

7.Analiza un trato diario. Recuerda que no te cuesta nada ir
de compras. El punto es hacer algo todos los dias para mejorar
tu inteligencia financiera por lo menos durante diez minutos
al dia. Puede ser algo simple como leer un articulo de la
secciéon de dinero o negocios de tu periddico... aunque no
estés interesado en él. Comenzard a mejorar tu vocabulario.
Escucha discos compactos o cintas de informacién financiera
o de negocios mientras manejas o haces ejercicio en el
gimnasio. Asiste a un seminario financiero por lo menos una

vez al afio. Si no quieres pagar por un seminario, simplc-
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mente ve la seccién financiera de tu periédico local y en-
contrards muchos seminarios de inversidn gratuitos. Aun-
que no aprendas nada, es probable que conozcas a otras per-
sonas justo como tu.

. Recuerda que todos los mercados siguen tres tendencias prin-

cipales. Son a la alza, a la baja o laterales. Algunos merca-
dos suben, bajan y se mueven lateralmente con los afios y en
ocasiones los mercados pueden tender a subir, bajar y mo-
verse lateralmente en menos de un minuto. Por eso cuando
alguien te aconseja "invierte a largo plazo", pregintale a
qué se refiere. Pidele una explicaciéon mas detallada. La
mayoria de los asesores financieros simplemente repiten lo
que les ha ensefiado su gerente de ventas de modo que pue-
den tener dificultades para explicar lo que dicen.

Si quieres hacerte rico rdpidamente, una de las mejores
formas de hacerlo es en el punto en el que cambia una tenden-
cia. Hay mucha verdad en el viejo dicho que dice: "Estar en el
lugar correcto en el momento correcto”. Si ves tratos diaria-
mente, sentirds mejor los cambios y mejorards tus posibilida-
des de estar en el lugar adecuado en el momento adecuado.
Por ejemplo, si hubieras entrado a la bolsa en 1991 y hubieras
invertido mucho dinero en acciones de tecnologia, hoy serfas
rico. Pero cuando la tendencia bajo, en marzo de 2000, de no
cambiar tu estrategia habrias perdido todo lo que habias ga-
nado. Si hubieras cambiado la estrategia en marzo de 2000,
habrias hecho dinero més rdpido en el camino hacia abajo...
s6lo incrementando tu riqueza en vez de perderla. Por eso, si
quieres hacerte rico rdpidamente y seguir siendo rico para siem-
pre, debes estar consciente de las tendencias y tener tres estra-
tegias diferentes para las tres tendencias diferentes. He cono-
cido a muchas personas que hicieron dinero en una tendencia
v quedaron en bancarrota cuando ésta cambio.
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Compra alto, vende bajo

El nimero de junio de 2001 de la revista Forbes contenia un
articulo interesante. El encabezado decia:

Compra alto, vende bajo. Lo que siempre supiste: los analistas
son excelentes asesores si haces lo contrario.

Cito el articulo:

Nuevas investigaciones realizadas por cuatro profesores de
California muestran que no sélo habrias perdido dinero com-
prando acciones que los analistas apoyaron el afio pasado, sino
que habrias ganado dinero comprando las que recomendaron
vender. Y no s6lo ganancias pequenas. Habrias ganado 38 por
ciento por tu dinero, mejor del desempefio que S&P 500 ha
tenido desde 1958.

En otro articulo, titulado ";Wall Street toma en serio la re-
forma?", en la edicién del 16 de julio de 2001 de la revista
Fortune, el escritor Shawn Tully parece estar de acuerdo. Ese
articulo dice: "En una himeda mafiana de junio, Richard Baker,
representante del Congreso y rustico republicano de Louisiana,
abri6 una dramdtica audiencia del Congreso insistiendo en un
tema que conmociona a todos, desde cantineros hasta mamas
de nifios que juegan sdccer, llamado 'Cémo Wall Street se frie-
ga al tipo pequefio’. En una lenta enunciacién melosa, Baker
dio voz a su rabia por la forma en que los nuevos aristcratas
de Wall Street, los analistas de seguridades, trasquilan a los
pequeiios accionistas".

En mi opinién, la mayoria de los analistas y asesores finan-
cieros no son inversionistas profesionales. No saben lo que debe
saber un inversionista profesional. Asi que la mayoria de los
consejos sobre inversion son buenos consejos para el inversio-
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nista promedio, pero ese mismo consejo es un mal consejo para
el inversionista profesional... en especial si quieres hacerte rico
rdpidamente y seguir siendo rico para siempre.

Un inversionista profesional sabe que la tendencia es tu
amiga. Un inversionista profesional es alguien que sabe que
nadie es lo bastante fuerte como para ir en contra de la tenden-
cia. Como nifios que surfeaban, siempre tuvimos un enorme
respeto por los cambios de las tendencias o el estado del océa-
no. El turista, quien llegaba sabiendo sélo lo que era nadar en
un lago o alberca, era el que se metia en problemas en el océa-
no, algunos incluso se ahogaban. Debes respetar las tendencias
de la misma forma en que un surfista respeta el poder del océa-
no. Si quieres mantenerte actualizado en cuanto a las tenden-
cias y cambios, definitivamente querrds tomar el tip #9.

9. Visita nuestro sito de Internet con regularidad. Es nuestro
compromiso mantenerlo fresco e interesante. Piensa en nues-
tro sitio de Internet como el lugar para personas que van a
retirarse jovenes y ricas.

En el futuro cercano, tendremos en linea nuestros juegos
CASHFLOW para que puedas divertirte, aprender rapida-
mente y conocer personas que piensan justo como td. En el
futuro cercano, jugards nuestros juegos y aprenderds como
manejar una tendencia a la alta, una tendencia a la baja y
una tendencia que se mueve lateralmente y aprenderds como
hacer dinero en cualquier direccion.

Cuando alguien te dice "invierte a largo plazo" pregutnta-
le qué quiere decir con largo plazo. Largo plazo significa
una cosa para el inversionista promedio y otra para el inver-
sionista profesional. Si quieres hacerte rico rapidamente y
seguir siendo rico para siempre, no puedes ser un inversio-
nista promedio a largo plazo. Debes ser un inversionista pro-
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fesional que esté mucho mejor preparado que el inversio-
nista promedio. Por eso recomiendo que revises nuestro sitio
de Internet, richdad.com, con regularidad. Nuestro trabajo
consiste en mantenerte actualizado con la educacion finan-
ciera mas divertida y fructifera del mundo.

Si no planeas seguir las huellas de tus padres y trabajar
duro toda tu vida, entonces empieza revisando regularmente
el sitio richdad.com. Uno de los problemas de seguir el con-
sejo de tus padres con relacion al dinero es que la tecnologia
y el coeficiente intelectual financiero estdn cambiando mds
rapido de lo que muchas personas pueden cambiar. Hoy, es
posible hacerse rico rapidamente y seguir siendo rico para
siempre si te mantienes al corriente de los cambios en la
tecnologia y la inteligencia financiera. Por ejemplo, en el
mundo de las opciones, hay nuevas opciones que surgen
hoy que se llaman "opciones knockout". Son mucho mas
rapidas que las opciones comunes de compra y venta de
acciones que estan empleando hoy la mayoria de los nego-
ciantes. La razén por la que la mayoria de las personas no
saben sobre las "opciones knockout" es porque fueron in-
ventadas por negociantes de intercambio extranjero 0 mo-
neda extranjera. En unos cuantos afios, esas nuevas "op-
ciones exoticas", como se les denomina, comenzaran a fil-
trarse a la bolsa. Sin entrar en muchos detalles, dicho sim-
plemente, una opcién knockout significa que puedes hacer
mds dinero, méas rapido y mas seguro que con las opciones
comunes. So6lo recuerda lo siguiente: a medida que hace-
mos avances en la tecnologia, también los seres humanos
hacemos avances en inteligencia financiera. Eso significa
que se vuelve cada vez mas fécil hacerse rico mds rapido y
con mas seguridad. ;La trampa? Necesitas mantenerte al
ritmo y mantenerte aprendiendo y conseguir buenos ase-
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sores. Por eso querras mantenerte actualizado, revisando
nuestro sitio de Internet con regularidad.

Los perros viejos aprenden nuevos trucos

Como habras adivinado, me encanta la revista Forbes. En el
ndmero correspondiente a mayo de 2001 de su revista Forbes
Global, su revista para personas de negocios € inversionistas
internacionales, aparecid un articulo interesante sobre Sir John
Templeton, quien es conocido como un inversionista de valor
que invierte en acciones subvaluadas globalmente y las obser-
va crecer. El articulo de Forbes, titulado "Perro viejo, trucos
nuevos", describe como incluso Templeton, un inversionista
alcista y fundamental, puede aprender a ser un negociante téc-
nico, invirtiendo en un mercado bajista. El articulo habla sobre
como en el afio 2000, en vez de invertir a largo plazo, lo que
solia aconsejar, por primera vez se fue al corto. Era una nueva
forma de invertir para él. En un afio gané més de 86 millones
de ddlares aprendiendo una nueva forma de invertir. Como de-
cia mi padre rico: "El dinero es s6lo una idea". En este momen-
to y en esta época, se puede seguir teniendo nuevas ideas. Si Sir
John Templeton puede cambiar su contexto a los 88 afios, tu
también puedes.

Mientras el inversionista promedio estaba escuchando a sus
asesores financieros que le aconsejaban invertir a largo plazo,
los inversionistas reales estaban cambiando de estrategia y se
estaban yendo al corto. Millones de inversionistas que invirtie-
ron a largo plazo escuchando esos consejos al final perdieron
mil millones de délares. ;Esto puede pasar otra vez? Es bastan-
te seguro. Por eso si quieres hacerte rico rdpidamente y seguir
siendo rico para siempre, necesitas tener cuidado sobre quién
te estd dando consejos financieros.


http://richdad.com/
http://richdad.com/
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10. Siempre recuerda que las palabras son gratis. Si quieres

hacerte rico rdpidamente, necesitas un vocabulario rico.
Siempre recuerda que hay tres clases bésicas de activos. Son
los negocios, los activos en documentos y los bienes raices.
Cada uno de esos activos emplea palabras diferentes. Cada
uno es como un pais extranjero con una lengua extranjera.
Una vez que aprendas las palabras, serds mds capaz de co-

municarte contigo y con los demds en esa clase de activos.

Las palabras son las herramientas mds poderosos que te-
nemos como seres humanos. Asi que elige tus palabras cui-
dadosamente. Siempre recuerda que hay dos tipos bdsicos
de palabras:

1.Un tipo son las palabras de contenido. Por ejemplo, la
taza interna de ganancia es un grupo de palabras impor-
tante en especial para los inversionistas en bienes raices
que usan mucho apalancamiento con el cual invertir. Las

tazas internas de ganancia son palabras de contenido.

2.El segundo tipo de palabras son las palabras de contexto.
Por ejemplo, cuando alguien dice: "Nunca entenderé las
tazas internas de ganancia", esa persona estd describiendo
su contexto mental sobre las palabras de contenido, en este

caso las tazas internas de ganancia.

Debes estar consciente de mejorar tu vocabulario de con-
tenido y observar tu vocabulario de contexto constantemen-
te... porque las palabras son las herramientas que dan poder
a uno de tus activos mas poderosos... tu cerebro. Por eso
sugeri que te prohibieras decir "no puedo pagarlo” o "no
puedo hacerlo" o "yo nunca podria aprender eso". En cam-
bio, pregintate a ti mismo ";Cémo puedo pagarlo?" o

"¢ Cémo puedo hacerlo?" o ";Cémo puedo aprenderlo?"
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Recuerda que una gran diferencia entre una persona rica
y una persona pobre es simplemente la cualidad de sus pala-
bras. Tu coeficiente intelectual financiero comienza con tu
vocabulario financiero. Asi que cuida tus palabras porque
éstas se hacen carne y se convierten en tu futuro. Si quieres
hacerte rico rdpidamente y seguir siendo rico para siempre
de modo que te puedas retirar joven y rico, tus palabras tie-

nen la clave... y las palabras son gratis.

11. Habla de dinero. Hace poco, cuando estuve en China y en

Jap6n, muchas personas se me acercaron y dijeron: "En la
cultura oriental, no es educado hablar de dinero... asi que
nunca lo hacemos". Cuando estoy en Estados Unidos o en
Australia o en Europa, escucho a muchas personas que di-
cen lo mismo. Dicen: "En nuestra familia no discutiamos
sobre dinero".

Asi que el tip excelente es que hables de dinero. Si tus
amigos no quieren hacerlo, es probable que quieras buscarte
un nuevo grupo de amigos. En el mio, hablamos de dinero,
negocios, inversiones, éxitos y problemas. La mayoria de
mis amigos también son muy ricos y no tienen el contexto
de que hablar de dinero es malo y sucio. Mi esposa, Kim, y
yo hablamos de dinero constantemente. Para nosotros, ha-
cer dinero, volvernos ricos y tener un estilo de vida abun-
dante es divertido... y disfrutamos del juego del dinero de
modo que hablamos de dinero. Disfrutamos del juego del
dinero asi como muchas personas disfrutan de otros depor-
tes. Como tenemos en comun al dinero como un juego, nues-
tro matrimonio es mas cercano, educativo, emocionante y
divertido. El dinero es un tema que todas las personas de
todo el mundo tienen en comun... asi que, ;por qué no ha-
Mar de é1?
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12. Haz un millon de dolares empezando sin nada. Una de las
razones por las que no necesito un trabajo ni un salario es
porque mi padre rico me formé para hacer dinero de la nada.

Una de las cosas mas tristes que veo hoy en dia es a personas
que no saben como hacer dinero de la nada. El otro dia, una
joven solicité un empleo en una de mis compaiiias. Venia de
una enorme corporaciéon multinacional donde habia sido
vicepresidenta ejecutiva de mercadotecnia. Habia salido de la
empresa en un recorte de personal y queria probar como
vicepresidenta de mercadotecnia en mi pequeia compafiia em-
presarial. Asi que, como una prueba, le pedi que preparara un
presupuesto de medios para esta compaiia. Tres dias después,
regresé con un presupuesto de 1.6 millones de dolares al afio.

"1.6 millones de ddlares", dije aténito. "Es mucho dinero."

"Estoy consciente de ello", dijo en el mayor tono corporati-
vo. "Pero si quieres lograr el resultado que deseas, eso es lo
que costard".

"Estoy dispuesto a pagarlo”, contesté. "Pero antes de acep-
tar este presupuesto, dime como podriamos lograr el mismo
resultado por 160,000 ddlares o incluso sin nada".

"Oh, usted no puede hacer eso", dijo en su presuntuoso tono
corporativo. "Debe gastar dinero para hacer dinero".

Sobra decir que no obtuvo el empleo. Obviamente prove-
nimos de una realidad o contexto diferente. Como empresario,
he construido compafiias que no gastan absolutamente nada
en publicidad formal. Nosotros si gastamos en relaciones
publicas, pero no gastamos en lo que se conoce como
publicidad formal. Cuando ves el éxito de richdad.com, estas
viendo un éxito mundial, cientos de millones de ddlares en
ventas y ni un centavo gastado en publicidad formal... y tal
vez algin dia la forma en que lo hicimos sea el tema de otro
libro. Pero ese éxito se debe a que mi padre rico nos ensefid a

EXCELENTES TIPS 473

su hijo y a mi como hacer millones a partir de nada o de préc-
ticamente nada.

El punto es que me entristece ver a ejecutivos maduros, muy
bien pagados de corporaciones importantes que saben como
gastar mucho dinero, pero que realmente no saben cémo hacer
mucho dinero por su cuenta. Asisto a reuniones de mesas di-
rectivas de unas cuantas compaiiias publicas y observo como
esos ejecutivos hacen mil cosas con el dinero de los inver-
sionistas, como hicieron las empresas punto com a finales de
los noventa, pero no son capaces de dar una ganancia.

Mi padre rico con frecuencia decia: "Hay grandes diferen-
cias entre los empresarios y los burdcratas. La mayoria de las
personas son burdcratas porque nuestras escuelas ensefian a la
gente a convertirse en burdcratas. Un empresario debe saber
como ser las dos cosas. Muchos burdcratas suefian con conver-
tirse en empresarios, pero muchos nunca lo conseguirdn". Mi
padre rico decia: "Un burdcrata sélo sabe como hacer dinero si
se lo dan. Un empresario puede hacer dinero de la nada".

Hace unos meses, estaba sentado con un ejecutivo de una
enorme editorial internacional. Acababa de asistir a una de mil
platicas sobre empresas y sobre como hacer que crezca un ne-
gocio. Me mir6 directamente a los ojos y dijo: "Yo nunca seré
rico porque se necesita mucho dinero para hacer dinero. Tengo
un presupuesto de veinte millones de ddlares para publicidad y
necesito cad,a uno de esos ddlares para producir el volumen de
ventas que quiero". En ese momento supe por qué era un burd-
crata de una enorme corporacidén y no un empresario. Su reali-
dad siempre lo mantendré ahi.

También me entristece ver pequefias compafiias que no son
capaces de crecer porque el empresario no sabe como hacer
dinero de la nada o casi de la nada. Mi padre rico decia: "Hay
una gran diferencia entre un negocio bebé y un negocio peque-
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no. Un negocio bebé tiene el potencial de convertirse en un
gran negocio del cuadrante D. Un negocio pequefio puede ser
rentable pero no tiene potencial de convertirse en un negocio
del cuadrante D". Mi padre rico sigui6 explicando que la dife-
rencia no se encuentra en el negocio, sino en la mentalidad del
empresario que estd detrds del negocio. Un ejemplo clésico es
la historia de los hermanos McDonald y Ray Kroc. Ray Kroc
tom6 un pequeio puesto de hamburguesas que manejaban dos
hermanos y lo convirtié en un negocio muy, muy, muy grande
a nivel mundial conocido como McDonald's.

En resumen, Ray Kroc era un empleado del cuadrante E que
vendia malteadas y que compré un negocio del cuadrante A 'y
lo convirtié en un enorme negocio del cuadrante D. Ese es el
poder de este simple procedimiento que compartiré ahora con-
tigo... un proceso que puedes hacer con regularidad y que no te
costard nada... pero que podria hacerte mds rico de lo que ja-
mas has sonado.

Asi que el dltimo tip es que pases tiempo con tu ser querido
0 con tus amigos que estén en el viaje contigo, haciendo lluvia
de ideas sobre como pueden tomar una idea y convertirla en
millones de ddlares, empezando sin nada de dinero o con muy
poco. Este proceso es como ir al gimnasio a ejercitar tus mus-
culos. Ese ejercicio regular fortalece tu cerebro y lo alista para
el momento en que haces tu movida.

Antes de conocer a Kim, Larry y yo nos sentdbamos en una
cafeteria en la planta baja del edificio donde se encontraba la
oficina de Xerox. Pasdbamos horas tomando café dando ideas
de cémo hacer millones de ddlares de la nada. Dimos con algu-
nas ideas realmente buenas y con muchas, pero muchas ideas
estipidas. Dimos ideas de playeras, rompecabezas de madera,
un producto para turistas que tenia que ver con paquetes de
aztcar de Hawai, un boletin de noticias financieras. La mayo-

EXCELENTES TIPS 475

ria de las ideas nunca aterrizaron, no obstante, nos dieron un
excelente ejercicio mental. Aunque la mayoria de las ideas no
funcionaron, dimos con la idea de la cartera para surfistas he-
cha de nylon y velero, la tomamos y la convertimos en millo-
nes de ddlares. Desafortunadamente, no dimos los pasos nece-
sarios para proteger la idea y terminamos perdiéndola en la
competencia.

Antes, mencioné que habia leido que la capitalizacion de la
compaiifa Coca-Cola era de més de ocho mil millones de délares,
pero que el valor de la marca Coca-Cola es de cerca de 80 mil
millones, casi diez veces la capitalizacion de la compaiiia comple-
ta. ;Como es posible eso? Coca-Cola ha protegido agresivamente
su propiedad intelectual en todo el mundo y, como resultado, la
marca Coca-Cola se ha vuelto increiblemente valiosa.

i""Padre Rico" son s6lo dos palabras!

Revisemos el éxito de las palabras "Padre Rico". Padre Rico
son s6lo dos palabras.

Cuando Kim y yo conocimos a Sharon Lechter y empeza-
mos CASHFLOW Technologies, Inc. en 1997, las palabras
"Padre Rico" eran s6lo dos palabras sin significado y que no
valian nada.

Hoy en dia, las palabras "Padre Rico" valen decenas de
millones de délares. ;Como pasé eso? Tomamos el consejo de
Michael Lechter, el esposo de Sharon y nuestro abogado so-
bre propiedad intelectual (quien, como algunos de ustedes sa-
ben, en realidad nos presenté con Sharon). Tomamos el tiem-
po para sentamos con €l y crear una estrategia para construir
internacionalmente activos de propiedad intelectual. Nos ase-
guramos de proteger nuestros inventos con patentes. Hemos
creado y protegido con fuerza las marcas "Padre Rico" y
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"CASHFLOW" y un vestido comercial (morado, negro y do-
rado) que se puede reconocer en todo el mundo. Nos costd
menos de mil dolares registrar la marca inicial. Al afio siguiente,
cuando lanzamos la version en linea del juego CASHFLOW,
el valor de las marcas pudieron alcanzar miles de millones de
ddlares. Nuestra experiencia demuestra que puedes hacer di-
nero con poco o nada de dinero.

Para mayor informacién sobre cémo puedes crear dinero con
poco o nada de dinero, puedes leer el libro de Michael, Protecting
your #1 Asset: Creating Fortunes from Your Ideas -An
Intellectual Property Handbook (Protegiendo tu activo #1:
Creando fortunas de tus ideas -Un manual de propiedad inte-
lectual), publicado por Warner Books. Michael es un abogado
de propiedad intelectual reconocido internacionalmente que ha
ayudado a incontables personas a crear fortunas de sus ideas.
En sus palabras, €l "construye fuertes y combate piratas” para
proteger la propiedad intelectual. Michael dice a menudo: "jCada
uno de nosotros ha tenido una idea que vale un millén de déla-
res!" Desafortunadamente, muy pocos damos los pasos necesa-
rios para proteger esa idea, y, si no la proteges, no seras ti quien
gane el millon de dolares por la idea. La inversion de veinte
dolares en el libro de Michael te podria ayudar a ver como ha-
cer una fortuna de tu propia idea.

En conclusion
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cho dinero, preparacion o experiencia, debes comenzar a usar
tu cerebro. En mi realidad, no se necesita dinero para hacerse
rico. En mi realidad, lo que se necesita es poder mental y emo-
cional. Todos los excelentes tips enlistados estdn ahi para que
los tomes en cuenta y los pongas en préctica si eso es lo que
quieres.

El punto final de todos esos tips es que ninguno de los ejer-
cicios anteriores requiere de mucho tiempo. Todos los ejerci-
cios anteriores te ayudardn a retirarte joven y rico si los haces
con regularidad y fidelidad. Siempre recuerda que tu futuro esta
determinado por lo que haces hoy, no manana.

Si haces fielmente que algunos de esos sencillos ejercicios
sean parte de tu vida cotidiana, puedes encontrarte atravesando
el cristal hacia un mundo completamente distinto. Y ése es el
tema de la siguiente seccion.

Un pensamiento final sobre la seccion 3:
Ya eres un experto

Como ya habras podido darte cuenta, no es tanto lo que haces
lo que te hace rico o pobre. Es més el contexto que rodea lo
que haces lo que te hace rico o pobre. Por eso cuando las per-
sonas me preguntan qué hago o en qué invierto, contesto: "Por
favor no me pregunten lo que hago. Pregtintenme qué pienso
sobre lo que hago". Por ejemplo, muchas personas invierten
en acciones, pero solo unas cuantas se hacen ricas de este modo.

Td y yo sabemos que tu cerebro sigue siendo tu activo menos
usado. Tiene muchos caballos de fuerza por usarse. Mi padre
rico solia decir: "Las personas flojas quieren hacerse ricas ra-
pidamente y las personas exitosas quieren hacerse inteligentes
financieramente rdpido y seguir haciéndose inteligentes". El
punto es que, si quieres retirarte joven y rico, y no tienes mu-

Lo mismo es cierto para los bienes raices o la creacién de un

negocio. ;Cudl es la diferencia? Yo digo que es el contexto

que rodea a las acciones o contenido. He conocido personas

que me dicen: "Los bienes raices son una terrible inversion.
an

No he ganado nada de dinero asi". Bueno, en mi opini6n, los
bienes raices no son lo que es una inversion terrible, es la per-
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sona quien es un inversionista terrible. Una persona con un
contexto de inversionista rico puede tomar una mala inversién
y convertirla en una inversion rica. De hecho, eso es lo que
hace la mayor parte de los inversionistas.

"Toda deuda es buena "

Lo mismo es cierto con el tema de la deuda. La mayoria de las
personas sabe como endeudarse. La mayoria son expertos en
endeudarse. El problema es que se endeudan y se hacen mds
pobres. La mayoria de las personas toman deudas buenas y las
hacen malas. Como solia decirme mi padre rico: "Toda deuda
es una deuda buena. Pero no todas las personas saben cémo
usar la deuda, asi que convierten la deuda buena en mala".

Si quieres ser rico, lo primero que necesitas es trabajar en
tu contexto, méas que en lo que haces. Como decia mi padre
rico: "La mayoria de las personas ya saben cémo endeudarse.
El problema es que no saben cémo usar la deuda a su favor. Si
alguien quiere hacerse rico usando la deuda, primero necesita
cambiar su contexto y luego puede usar la deuda para hacerse
muy rico". Si no puedes cambiar tu contexto de persona pobre
o de clase media con relacién al tema de la deuda, es mejor
que canceles tus tarjetas de crédito, que pagues tu casa lo mas
rapido posible y simplemente trates de ahorrar dinero.

Si quieres retirarte joven y rico, primero debes cambiar tu
contexto. Por eso recomiendo que ocasionalmente revises esos
tips excelentes y que continuamente trabajes en aumentar tu
contexto. Si tienes el contexto de una persona rica, sin impor-
tar lo que hagas, te hards cada vez mads rico. Si tienes el con-
texto de una persona pobre, sin importar qué estudies o qué
hagas, los resultados serdn los mismos, serdn los resultados de
una persona pobre. Recuerda que es tu contexto o lo que con-

sideras real lo que se convierte en tu realidad, sin importar lo
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que hagas. Como decia mi padre rico: "La deuda no necesa-
riamente significa hacerte pobre. Pero un contexto de persona

pobre o de clase media si".

Libre oferta

Si quieres escucharme explicando personalmente esos tips ex-
celentes, por favor ve a nuestro sitio de Internet en richdad.com
y escucha el audio de presentacién que hice para personas justo
como td... personas que quieren retirarse jovenes y ricas. Si es-
tds comprometido con retirarte joven y rico, nuestro sitio de
Internet es para ti. Si quieres trabajar duro toda tu vida para
tener un empleo seguro o invertir con altos riesgos y ganancias

bajas, hay mejores sitios de Internet que el nuestro.
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La prueba final

El siguiente es un ejercicio opcional que puedes hacer, si tienes
el valor suficiente. Estas preguntas las debes hacer en la proxi-
ma cena a la que acudas o durante el almuerzo con tus compa-
fieros de trabajo o con amigos y familiares. La razén por la que
digo que es opcional es porque las siguientes preguntas saca-
ran a la luz diferentes realidades sobre el dinero de las personas
a quienes preguntes.

Si das tiempo a la persona para responder completamente
cada pregunta, escuchards muchas realidades, razones, ex-
cusas, mentiras, suposiciones y otros procesos psicoldgicos
diferentes que la gente tiene sobre el dinero y sobre su vida.
Es probable que escuches respuestas como: "Qué pregunta tan
estapida". ";Y este tipo quién se cree que es?", "No puedes
hacer eso", "Eso es imposible". "Me encanta mi trabajo.
Nunca dejaré de trabajar". En vez de mostrar que estds de
acuerdo o en desacuerdo con las respuestas o comentarios a
las preguntas, simplemente escucha y ve si puedes asir mas
claramente la realidad que tiene la persona con relaciéon al
dinero y a su vida financiera. Si tienes el valor para hacer esas
preguntas a tus seres queridos, amigos y compaileros de
trabajo, te deseo suerte. Si haces el ejercicio con otras
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. deré hisi bre el pod 7.;Piensas que invertir es arriesgado? ;Piensas que se necesita
personas, pienso que aprenderds muchisimo sobre el poder que

. . . C . . dinero para hacer dinero? ;Te gustaria ser capaz de invertir sin
tiene la realidad propia sobre la condicién financiera en la vida de p clee p

dinero y sin mucho riesgo para obtener ganancias altas? Si
esas personas.

. . , udieras invertir con el dinero de alguien mas, ;lo harias?
A continuacién estan las preguntas o grupos de preguntas que p g 6

debes hacer: 8.;Quiénes son las seis personas ademds de tu familia con
quienes pasas mds tiempo? ;Cudl es su actitud hacia el dinero?

LQué tipo de vida quieres vivir? (Es rica, pobre o de clase media? De esas seis personas,
Jcudntas podran retirarse jévenes y ricas? jEs momento para
Una comparacion de realidades que hagas nuevos amigos?

1.Si tuvieras todo el dinero del mundo y nunca tuvieras que 9.;Preferirias vivir una vida en la que trabajes para hacerte

volver a trabajar, ;qué harfas con tu dinero? rico construyendo o comprando activos, o preferirias vivir
una vida trabajando para tener un empleo seguro y un cheque
2.5i td (y tu conyuge si estds casado) dejaran de trabajar ho .. L. .

Y yug . ) dej i J Y fijo? ;Qué vida estds viviendo?
(qué sucederia con tu vida? ;Por cudnto tiempo podrias so-

brevivir y seguir manteniendo tu estdndar de vida y tu estilo de 10.Si te ofrecieran mil millones de ddlares para dejar tu em-

vida? pleo, ;lo harias? Si mil millones de d6lares son mds importante

) . . . . que tu trabajo, ;por qué no ir tras los mil millones de délares?
3.;A qué edad podriés retirarte si todavia no lo has hecho? ;Te n . . ) )
i} . . ) (Especificamente qué es lo que te estd deteniendo? Si no
gustaria retirarte prematuramente? Cuando te retires, ;estards y i . i
do m4 4 del hov? renunciarias a tu trabajo por mil millones de ddlares... ;entonces
anando mds o menos dinero de lo que ganas hoy?
g duee Y por qué? ;Podrias no usar el dinero para hacer mas cosas

4.;Preferirias vivir una vida en la que ya no necesites un che- buenas de las que estds haciendo ahora?

que por un sueldo o una vida en la que siempre estés traba- . ) ) . )
) . ; » 11.;Vives una vida en la que haces dinero sin importar si la
jando o buscando un trabajo que te pague mdas? ;Preferirias . . . .
. . . . . . bolsa va a la alza o a la baja o vives una vida en la que tienes
ser alguien no disponible o alguien mds disponible para em- i ] . ) o
o miedo de que la bolsa se caiga y pierdas tu dinero? ;Qué vida
plearse? ;Qué vida llevas hoy? ] )
vives? ;Por qué?

5.;Quieres vivir una vida en la que trabajes duro tratando de i ) )
) s di i d o d 1 12.En cuanto al tema del dinero, si pudieras hacer las cosas de
astar mds dinero porque tienes demasiado o una vida en la
e ) pord . . manera diferente, ;/qué harias distinto? Si hay algo que harias
que trabajes duro tratando de ahorrar dinero? ;Qué vida llevas ) ) J .
hov? diferente, ;por qué no lo estds haciendo?

oy

6., Preferirias vivir una vida en la que no tengas que trabajar La razén por la que sugiero este ejercicio, s6lo si tienes el valor
p . . suficiente es porque después de la discusién, puedes ter-
duro para ganar mis o una vida en la que tengas que trabajar porq p P

mads duro para ganar més? ;Qué vida vives?
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minar sin amigos y puedes necesitar hacer nuevos. Si descu-
bres que tus familiares, amigos y compaiieros de trabajo no
provienen del contexto del que ti quieres provenir, entonces
consulta nuestro sitio de Internet para que conozcas personas
que si provengan de tu mismo contexto. Por lo menos te diver-
tirds discutiendo las respuestas que obtengas de esta prueba
final de doce preguntas. Lo mds importante es que veras las
realidades y mundos diferentes de los que provienen personas
diferentes en lo que respecta al tema del dinero. Como decia mi
padre rico: "El dinero es s6lo una idea". Cuando hagas esas
preguntas, descubrirds muchas ideas y realidades diferentes.

Lo més importante de este ejercicio es escuchar diferentes
pensamientos y realidades y decidir qué tipo de realidad o mun-
do financiero quieres ver. Tener dos papds me permitié ver
ambos mundos y yo tomé mi decision de que mundo queria
ver. Asi que la eleccion te corresponde a ti. Si haces esas pre-
guntas a tus familiares y amigos, escuchards sus ideas. Des-
pués de escucharlas, puedes empezar a elegir mejor las ideas
que quieres y el tipo de vida que deseas vivir.

Comparte tus resultados

Ve a nuestro sitio de Internet en richdad.com y comparte las
respuestas que recibas de esta prueba. En nuestro foro de dis-
cusion, comparte las respuestas mas comicas, cinicas, entrete-
nidas o sorprendentes que obtengas de esas preguntas. En esos
foros puedes encontrar a tus futuros socios de negocios y vol-
verte mas rico que tus amigos o incluso mas que Bill Gates.
Hasta puedes retirarte joven y rico.

CUARTA PARTE

El apalancamiento del
primer paso

Mi padre rico decia: "El primer paso es decidir en qué tipo de
mundo quieres vivir. ;Quieres vivir en el mundo de los pobres,
la clase media o los ricos?"

"(Qué no la mayoria de las personas elegirian vivir en el
mundo de los ricos?", pregunté.

"No", dijo mi padre rico. "La mayoria de las personas sue-
flan con vivir en el mundo de los ricos... pero no dan el primer
paso y eso es lo que decide. Una vez que decidas, todo cambia-
ra en tu mundo".
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Como seguir adelante

Con frecuencia me preguntan: "Después de que tomaste la
decision de retirarte joven, ;qué fue lo que hizo que ti y Kim
siguieran adelante? ;Coémo manejaste la adversidad y no diste
marcha atrds en los momentos dificiles? La mayor parte del
tiempo, respondo con clichés como determinacién, gran
fuerza de voluntad y visiéon. Empleo esos clichés usados en
exceso porque rara vez tengo el tiempo de explicar mucho de
lo que ya he explicado en este libro. Como ya has leido hasta
aqui y, ojal4, has comprendido la mayor parte de lo que se ha
escrito hasta este punto, compartiré contigo en mayor profun-
didad una explicaciéon mds honesta de lo que nos hizo seguir
adelante.

Dos de los cuentos cldsicos mas profundos que mi padre
rico me hizo leer fueron los de Lewis Carroll, Alicia en el pais
de las maravillas y A través del espejo. Las dos historias
comparten el viaje a diferentes realidades. En Alicia en el pais
de las maravillas, Alicia sigue al Conejo Blanco hacia su
madriguera y hacia un mundo distinto, un mundo que me
recuerda a la industria de servicios financieros. En A través
del espejo, Alicia de nuevo viaja a otra realidad detrds del
espejo. Detrds del espejo, Alicia encuentra libros en espejo
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que no se pueden leer a menos de que se sostengan frente a
un espejo, lo que se parece mucho a un estado financiero
personal. No obstante, para mi padre rico, el valor de las dos
historias era la idea de viajar de una realidad a otra. Mi padre
rico decia: "El problema es que la mayoria de las personas
viven s6lo una realidad y tienden a pensar que su realidad es
la sinica realidad".

Respondiendo una pregunta frecuente

La mayor parte del tiempo, cuando me hacen una pregunta
como: ";Qué fue lo que hizo que Kim y td siguieran adelante?
(Coémo siguieron adelante cuando estaban sin dinero, sin tra-
bajo y en una ola de pérdida financiera?" Yo respondo con sim-
ples clichés desgastados y verdaderos. Contesto diciendo: "Se
necesitdé determinaciéon”. O "sabiamos que no ibamos a dar
marcha atras". Pero esos clichés no cuentan la historia real.
Dudo en iniciar la verdadera explicacién porque la respuesta
estd fuera de la realidad de la mayoria de las personas, asi que
simplemente digo muy poco.

Hace unas semanas, en un seminario, tuve el tiempo para
explicar mds completamente la razén por la que Kim y yo se-
guimos adelante. Como has leido hasta aqui, te diré la respues-
ta que comparti con la clase. No creo que responda por com-
pleto a la pregunta, de como hicimos para seguir adelante, pero
pienso que la respuesta te dard un poco de alimento adicional
para el pensamiento.

A medida que el seminario se acercaba al cierre, un estu-
diante levant6 la mano y pregunt6: "Cuando todo se veia mds
oscuro, ;/qué los hizo seguir adelante? Quiero escuchar la ra-
z6n real... no las que usted ha estado dando hasta ahora".
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La respuesta

Pensé un poco en su peticion y al final decidi revelar la motiva-
cién que nos hizo seguir adelante, una vez que Kim y yo toma-
mos la decision de retirarnos jovenes y ricos. La explicacién
comenzo:

"Cuando me acercaba a los 30, mi padre rico impartié una
leccién que comenzd con esta pregunta. La leccién y el didlogo
duraron por afios... y, aunque €l se ha ido, sigo revisando la
leccién y buscando mds respuestas”.

Un mundo sin riesgo que no requiere nada de
dinero

"¢ Qué harias si no hubiera ningun riesgo y si no se requiriera
nada de dinero para hacerse rico?", pregunté mi padre rico.

"¢Ningun riesgo y nada de dinero?", repeti, sin estar seguro
de hacia donde se dirigia mi padre rico con esta pregunta. ";Por
qué haces esta pregunta?" finalmente pregunté. "Un mundo asi
no existe."

Mi padre rico me dejé pensar mi respuesta durante un mo-
mento. Su silencio fue lo que me indicé que debia escuchar
mejor mi respuesta y tomarme el tiempo de repensarla. Cuando
supo que yo habia repensado mi respuesta finalmente dijo: ";Es-
tas seguro de que ese mundo no existe?"

"¢ Un mundo sin riesgo y sin que se requiera dinero?", pre-
gunté, buscando asegurarme de que estdbamos discutiendo los
mismos puntos. Lo unico que podia escuchar era a mi propio
padre que decia: 'Invertir es arriesgado' y 'se necesita dinero
para hacer dinero'.

Mi padre rico asinti6 con la cabeza. "Si. ;Qué harias si ese
mundo existiera?"

"Bueno, irfa a buscarlo”, dije. "Pero sélo si existiera".
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"¢ Y por qué no habria de existir?", pregunté mi padre rico.

"Porque es imposible", repliqué. ";Coémo podria haber un
mundo donde no hubiera ninglin riesgo monetario necesario
para hacerse rico?"

"Bueno, si ya has decidido que es imposible que exista ese
mundo, entonces no puede existir", dijo suavemente mi padre rico.

"(Estds diciendo que no existe?", pregunté.

"No importa lo que yo piense. Lo que es importante es lo
que #i piensas”, dijo mi padre rico." Si dices que no existe... no
existe. Lo que yo pienso es irrelevante".

"Pero ese mundo es imposible", repeti. "S€é que es imposi-
ble. Tiene que haber riesgo".

"Entonces no existe", mi padre rico se encogié de hombros.
"Si piensas que es imposible, entonces es imposible". Mi padre
rico ahora me estaba contestando con un poco mds de energia y
una huella de frustracion en el tono de su voz. "La razén por la
que no existe un mundo asi es porque €sa es la realidad en la
que fuiste educado. No puedo ensefiarte mas a menos de que
estés dispuesto a cambiar de realidad. Puedo darte mds y més
respuestas sobre como hacerte rico, pero mis respuestas no son
buenas si te aferras a la realidad de tu familia respecto al dinero
y a cémo es la vida".

"(Pero nada de dinero y ningtin riesgo? Vamos", dije. "Sé
realista. Nadie cree que exista un mundo donde no se necesite
dinero y no haya ningun riesgo".

"Lo sé", dijo mi padre rico. "Por eso tantas personas se afe-
itan a un trabajo seguro y con frecuencia suponen que invertir
es arriesgado o que se necesita dinero para hacer dinero. No
cuestionan sus suposiciones. No retan sus suposiciones. En cam-
bio, creen que lo que suponen es real, sin preguntarse nunca si
podria haber otra realidad o quiz4 una suposicion diferente. No
puedes hacerte més rico si primero no cuestionas las suposicio-
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nes de tus creencias. Por eso muy pocas personas se hacen ricas
o alcanzan la libertad financiera. Pero sigues sin responder la
pregunta."

"Pues repite la pregunta”, contesté, sintiéndome muy frus-
trado y preguntindome lo que queria decir con no cuestionar
mis suposiciones.

"La pregunta fue: ;Qué harias si no hubiera riesgo y no se
necesitara hacer dinero para volverse rico?", dijo mi padre rico,
repitiendo sus palabras lenta y deliberadamente, haciendo su
mejor esfuerzo para dejar pasar mi reaccion a la pregunta, de
modo que pudiera escuchar la pregunta.

"Sigo pensando que es una pregunta ridicula, pero de cual-
quier manera la responderé”, contesté.

"(Por qué dices que es ridicula?", pregunté mi padre rico.

"Porque no existe un mundo asi", contesté bruscamente. "Es
una pregunta tonta y un desperdicio de tiempo. ;Por qué debe-
ria contestar o pensar siquiera en una pregunta asi?"

"Esta bien", dijo mi padre rico. "Ya obtuve mi respuesta. Tam-
bién puedo escuchar tu suposicion subyacente. Para ti es un des-
perdicio de tiempo siquiera pensar en ese mundo asi que no te
molestarfas en pensar en la pregunta. Supones que ese mundo no
existe de modo que piensas que cuestionar esa idea es un
desperdicio de tiempo. No quieres cuestionar tu suposicion. Asi
que como no piensas que ese mundo exista no quieres pensar en
ello. Sélo quieres pensar en la forma en que siempre has pensa-
do. Quieres hacerte rico pero vives con miedo de perder dinero o
vives con la idea de que no tienes suficiente dinero. Para mi, ésa
es una realidad extrafia, pero puedo aceptar tu respuesta. Entien-
do tus suposiciones, porque son suposiciones comunes".

"No, no, no", dije. "Voy a responder a tu pregunta. Sélo te
estoy preguntando si estds diciendo que ese mundo existe", dije,
alzando la voz, poniéndome muy enojado y a la defensiva.
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Mi padre rico se quedo sentado en silencio, otra vez sin res-
ponder a mi pregunta y dejando que me escuchara a mi mismo.
Estaba dejando que escuchara mi realidad.

"¢ Quieres que crea que ese mundo existe?", pregunté acalo-
radamente.

"Déjame que repita lo que ya dije. No importa lo que yo
crea", dijo mi padre rico. "Es lo que tu creas."

"Bueno, bueno, bueno", dije. "Si existiera un mundo asi,
un mundo sin riesgo financiero y un mundo donde no se ne-
cesitara usar nada de dinero para hacerme rico, entonces seria
mas rico de lo que jamas he sofiado. No estaria asustado. No
inventaria la excusa de que no tengo nada de dinero o de que
podria fracasar. Viviria en un mundo de abundancia infinita...
un mundo donde podria tener todo lo que deseara. Viviria en
un mundo completamente diferente... definitivamente no en
un mundo en el que fui educado".

"Asi que si ese mundo existiera, ;valdria la pena el viaje?",
preguntd mi padre rico.

"Por supuesto"”, contesté firmemente. ";Quién no haria el
viaje?"

Mi padre rico simplemente se encogié de hombros en silen-
cio, dejando que yo escuchara de nuevo mis propias palabras.

"¢ Estds diciendo que ese mundo existe?", volvi a preguntar.

"Eso lo tienes que decidir ti. Puedes decidir qué tipo de mun-
do existe. Yo no puedo hacerlo por ti", dijo mi padre rico. "Yo
tomé mi decision afos atrds respecto a qué tipo de mundo queria
hacer que existiera."

"{Encontraste tu mundo", pregunté.

Mi padre rico nunca contesto la pregunta. Su tinica respues-
ta fue: ";Recuerdas la historia de Alicia y A través del
espejo?"”

Asenti con la cabeza.
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"Hace afios, atravesé el espejo. Si crees que ese mundo exis-
te, entonces debes decidir hacer el viaje a través del espejo.
Pero sélo hards el viaje si crees en la posibilidad de que exista
un mundo asi. Si no crees que existe, entonces s6lo verds un
espejo y seguirds de este lado del espejo, mirando solamente
cOmo te miras".

Mi respuesta a la clase

Cuando comparti esa historia con la clase, se quedaron en silen-
cio. No sé si mi respuesta tenia sentido. Sin importar si lo tenia o
no, les habia dado la historia detras de la historia. Comenzando
a retomar la respuesta, dije: "Asi que entonces fue cuando
comenzo el viaje. Después de esa conversacion con mi padre
rico me entré mucha curiosidad. Pensé sobre lo que él dijo du-
rante varios afos. Entre mas pensaba en ello, mds se volvia una
posibilidad lo que decia. Cuando tenia treinta y tantos afios, supe
que tenia que empujar mi realidad. Supe que mis dias de escuela
con mi padre rico habian terminado. Supe que él no podia ense-
flarme mucho mds ni darme mads respuestas hasta que yo deci-
diera cambiar mi realidad y comenzar mi viaje. Mas respuestas
no iban a ayudar. Necesitaba una nueva realidad expandida. Supe
que era momento de dejar el nido, como suelen decir. No sabia si
existia un mundo asi, pero yo queria que existiera. De modo que
mi viaje comenzd una vez que tomé la decisién de que un mundo
asf era posible. Con esa decision, fui a buscar ese mundo, un
mundo donde no hubiera riesgo y un mundo donde no se necesi-
tara dinero para hacer dinero. Estaba cansado de mirar al espejo
y de que no me gustara lo que veia. Fue en entonces cuando fui a
buscar un mundo a través del espejo".
La clase permanecié en silencio. Podia sentir que algunos
estaban abiertos a la idea y que otros estaban luchando con
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ella. Un estudiante levant6 la mano y dijo: ";Asi que creiste
que ese mundo existia? ;Es eso lo que nos estds diciendo?"

No respondi a su pregunta. En cambio, simplemente segui
con la historia.

"Poco después de tomar la decision de que ese mundo po-
dia ser posible, conoci a Kim y le conté del viaje en el que me
estaba embarcando. Por alguna razon, ella queria venir conmi-
go". Dijo: "Bueno, lo que dices sacude la realidad que tengo
ahora... la realidad de trabajar en un empleo toda mi vida. No
me gusta mi realidad actual de modo que estoy dispuesta a en-
contrar una nueva realidad".

El estudiante que estaba tratando de que yo respondiera a su
pregunta finalmente bajé la mano y simplemente escuchd.

"Kim era la primera mujer que conocia que estaba dispuesta
a dar cabida a una idea tan loca. Yo dudé en decirle, sin embar-
g0, ella no luché contra mis ideas. En cambio, escuché durante
dias mientras yo le contaba sobre el mundo que pensaba era
posible. Fue entonces cuando nuestro viaje comenzd. Asi que,
fielmente, les digo a todos ustedes que, mas que cualquier otra
cosa, fue la bisqueda de ese mundo lo que hizo que Kim y yo
siguiéramos adelante.

"Una vez que tomamos la decisién, comenzamos nuestro
viaje a través del espejo. Sabiamos que una vez que comenzara
el viaje, necesitariamos ser valientes, humildes, tendriamos que
estudiar, seguir aprendiendo, aprender ridpidamente a medida
que aparecieran lecciones, y, lo mds importante, seguimos em-
pujando nuestra realidad, pues sabiamos que el viaje estaba s6lo
en nuestra mente y en nuestro corazon. Sabiamos que el viaje
tenia poco que ver con el mundo fuera de nosotros y tenia todo
que ver con las realidades dentro de nosotros. Cuando las cosas
se pusieron realmente mal, fue esa busqueda de una realidad
diferente, un mundo diferente, lo que al final nos hizo seguir
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adelante. Una vez que el viaje comenzd, supimos que nunca
ibamos a volver atrds. La busqueda de un mundo diferente es
lo que nos hizo seguir adelante".

Hubo un largo silencio en la sala del seminario. De pronto,
una estudiante levanté la mano y pregunté: ";Asi que lo en-
contraron? Digame que lo encontraron. Si existe, yo quiero ir.
No quiero pasarme 50 afios de mi vida trabajando por dinero.
No quiero pasar una vida entera recibiendo 6rdenes por dinero,
viviendo con el miedo de no tener dinero suficiente. Digame
que existe otro tipo de mundo".

Hice una pausa por un momento, haciendo con ellos lo que
mi padre rico habia hecho conmigo una y otra vez muchos afos
atras, dandoles el tiempo necesario para escuchar sus propias
realidades.

"Eso lo tienes que decidir td", respondi finalmente después
de un silencio prolongado. "No es lo que yo creo, es lo que i
crees que existe. Si piensas que ese mundo existe para ti, en-
tonces atravesards el espejo. Si no, entonces te quedaras de este
lado del espejo, mirdndote como te miras. En lo que respecta al
dinero, tienes el poder de decidir lo que es real y en qué tipo de
realidad quieres vivir".

La clase termind. La mayoria de los alumnos estaban en-
frascados en profundos pensamientos. Mientras terminaba de
guardar mis cosas en el portafolio, me volvi hacia ellos y dije:
"Gracias por su atencion. Gracias por escuchar. La clase ha
terminado, pueden irse".



Para cerrar

En el otofio de 1994, Kim y yo nos tomamos una pausa prolon-
gada en Fidji. Un amigo nos habia recomendado ese pequefio
resort exclusivo en una pequefa isla privada. Antes de que sa-
liera el sol una mafiana, un miembro del personal del hotel nos
salud6 en nuestra lujosa cabafia de hojas. "Sus caballos estan
listos", dijo con una sonrisa y en un susurro.

En ese momento, llevabamos cinco dias en la isla. Yo final-
mente me estaba relajando, tranquilizando y estaba entrando
mds en sincronia con el lento y suave ritmo de esa hermosa isla
paradisiaca, rodeada por las aguas azules y cristalinas del océano
Pacifico. Habian pasado nueve afios desde que Larry, Kim y yo
nos habiamos sentado en la montafia Whistler, al norte de
Vancouver, en la Columbia Britanica, cubiertos de nieve, con-
gelados y creando nuestros planes de libertad financiera. Mien-
tras subia a mi caballo, miré en retrospectiva esa época en la
helada montafia. Acomodando la silla de montar, pensé en lo
diferentes que eran las cosas ahora en nuestras vidas. Ya no
estdbamos tiritando de frio y ya no éramos pobres, sin nada de
dinero. Més importante que simplemente tener mucho dinero,
ahora éramos libres. Nunca mds tenfamos que trabajar por el
resto de nuestra vida.
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Los caballos lentamente vagaron por el sendero que corria
paralelo a la hermosa playa de arena blanca que rodeaba la isla.
Aunque yo no podia ver nada pues seguia estando oscuro, po-
dia escuchar el océano a unos centimetros de distancia y podia
sentir la brisa del mar a medida que el caballo navegaba suave-
mente por el sendero angosto de la playa. El olor del suelo de la
isla y de las plantas tropicales, combinado con el aire salado,
me llevo de regreso a mi nifiez en Hawai, en la época en que
Hawai seguia siendo Hawai. Aunque el paseo en caballo fue
corto, los recuerdos que vinieron abarcaban toda una vida.

Después de un paseo de media hora, el miembro del perso-
nal del hotel detuvo los caballos y nos ayudé a bajar. A una
distancia cercana, podia ver varias velas que bailaban al vien-
to. El guia nos tom6 de la mano y suavemente nos llevo hacia
las velas. Las velas estaban sobre una mesa con un mantel blan-
co, en la arena, a unos cuantos centimetros de las olas que rom-
pian sutilmente. EI miembro del personal del hotel hizo que
Kim y yo nos sentdramos en la tinica mesa del restaurante mds
hermoso del mundo. En cuanto nos sentamos, aparecid otro
miembro del personal del hotel con una botella de la champafia
preferida de mi esposa. A la luz de las velas, Kim y yo brinda-
mos por nosotros y por nuestro viaje. Nunca en mi vida habia
sentido mds amor por mi bella esposa. Se habia quedado con-
migo enmedio de algunas de las épocas de mayor prueba de mi
vida. No dijimos nada. En silencio, nos acercamos a través de
la pequefia mesa y nos tomamos de la mano, con la otra, sostu-
vimos nuestras copas de champafia y, con la mirada, dijimos:
"Gracias y te amo". Lo habiamos logrado.

Como en seiial, el resplandor del sol se asomé por el hori-
zonte del océano y empezamos a ver como nos rodeaba la obra
maestra de la naturaleza. En un lado pudimos ver cémo la exu-
berante isla verde se elevaba del mar. Frente a nosotros habia
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pristina arena blanca y detrds habia altos drboles verdes con
pdjaros que comenzaban a trinar. A través de la arena, como
uniendo todas las cosas, estaba un mar azul en calma que se
extendia de la playa y saludaba al sol.

El mesero nos trajo el desayuno de frutas tropicales mien-
tras permaneciamos sentados en silencio viendo cémo el sol se
levantaba del agua, iluminando la belleza que nos rodeaba.
Excepto por el mesero, ahi s6lo habia tres personas. Habia casi
un silencio perfecto, sélo los sonidos de la naturaleza. No habia
vecinos, ni autos ni gente que paseara por la playa ni musica
fuerte, ni teléfonos celulares. Lo mejor de todo es que no habia
un negocio al que tuviéramos que regresar. Nada de juntas. Nada
de fechas limite. Nada de presupuestos. El negocio habia
desaparecido. Habia hecho su trabajo y lo habiamos vendido.
No habia nada a lo que tuviéramos que regresar en casa, excepto
a nuestra libertad. Lo tnico que habia en ese momento éramos
Kim y yo y la avasalladora belleza de la naturaleza... la
magnificente creacion de Dios.

Justo cuando el sol finalmente sali6 libre del agua, algo es-
tall6 dentro de mi cabeza. Mi visidn no se nubld, simplemente
parecid6 vibrar y luego el resto de mi cuerpo se agitd muy bre-
vemente. Fue un terremoto diminuto, un temblor repentinamente
habfa movido mi cuerpo y mi alma. Algo estaba cambiando
muy dentro de mi. La experiencia hizo que me relajara atn
mds. A medida que la calidez del sol comenz6 a llegar a noso-
tros a través del agua, un sentimiento de enorme gratitud em-
pez6 en mi pecho y se extendié a todo mi cuerpo. Sin darme
cuenta, mi contexto habia cambiado por completo... habia cru-
zado el espejo y ahora podia ver claramente una nueva forma
de vida. Comencé a llorar, no con tristeza, sino profundamente
maravillado por la perfeccion, generosidad y abundancia que
nos rodeaba no s6lo a Kim y a mi... sino a todos nosotros.



500 ROBERT T. KIYOSAKI

Lentamente, me di cuenta de que demasiado tiempo mi miedo
de no ser suficiente o de no tener suficiente me impidid
disfrutar de la abundancia que ofrece la vida aqui en la tierra.
Me di cuenta de que mi lucha personal por hacerme rico era
principalmente mi lucha personal contra mi miedo de ser po-
bre. También me di cuenta de por qué mi padre rico siempre
dijo: "Es tu miedo lo que te hace tu propio prisionero. Es tu
miedo lo que te encierra en tu propia celda, una prisién que no
deja entrar la abundancia de Dios". Mi mente vagd hacia mi
juventud y pude escucharlo diciendo: "Demasiado a menudo
pensamos que estamos solos y que tenemos que sobrevivir por
nuestra cuenta. A menudo nos ensefian que es la supervivencia
de los mejor armados y que si no estamos bien armados no
podemos sobrevivir. Esa es la forma como piensa un prisione-
ro. Muchas personas son prisioneros financieros de sus mie-
dos. Por eso se aferran a hilos de seguridad, se vuelven codi-
ciosos y luchan por sobras de dinero como perros hambrientos
por un hueso sin carne, en vez de buscar la libertad financiera.

"Encontrar tu propia libertad es fécil. Lo unico que tienes que
hacer es primero ver y darte cuenta de lo que Dios quiere que se
haga y luego hacer lo que El quiere que se haga con los dones
que te ha dado. Si lo haces fielmente, la abundancia de Dios se
derramard en tu vida. Vivir no se trata de ganarse la vida. Sélo
mira las aves, las plantas y toda la creacion de la naturaleza que
hay a tu alrededor. Las aves no se ganan la vida. Las aves y las
demas criaturas de Dios simplemente hacen lo que fueron envia-
das a hacer aqui. Si simplemente confias en Dios y haces lo que
fuiste enviado a hacer, la abundancia de Dios estard contigo para
siempre". Mi padre rico también decia: "No tienes que hacer el
trabajo de las aves... las aves ya lo estdn haciendo". Lo dijo por-
que vio a demasiados seres humanos compitiendo por empleos
en lugar de ver lo que se necesita hacer. Decia: "Si miras pan
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darte cuenta de lo que se necesita hacer, y haces lo que se necesi-
ta hacer, entraras en la abundancia de Dios".

Kim y yo permanecimos sentados en nuestra pequefia mesa
en la playa durante otra hora. Por primera vez en mi vida, en-
tendi lo que mi padre rico estaba diciendo. No lo habia entendi-
do por completo antes de esto. Seguia teniendo mi contexto o
realidad personal en la forma en que dejaba que sus palabras
entraran. Pero, sentado en la playa, finalmente di el paso para
cruzar el espejo y comprendi por completo a mi padre rico.

Mientras el viento del océano comenzaba a soplar, podia
escuchar como los caballos se inquietaban en el fondo. Era
momento de que se fueran a casa y también lo era para Kim y
para mi. Un afio después, estaba sentado en silencio en mi ca-
bafia de la cima de la montafia haciéndome las siguientes pre-
guntas: ";Qué se necesita hacer?" y ";qué puedo hacer?"

Cuando hoy en dia las personas me preguntan por qué sigo
trabajando a pesar de que no necesito el dinero, la respuesta es
la de mi padre rico. Digo: "Sigo trabajando porque hay cosas
que se necesitan hacer". Hoy, lo tinico que hacemos Kim y yo
es apalancar lo que hemos aprendido para hacer mas de lo que
se necesita hacer. Irénicamente, entre mds aplicamos apalan-
camiento Kim y yo para hacer lo que se necesita hacer, mas
felices y mas ricos nos volvemos.

La buena noticia es que no tienes que renunciar a tu trabajo
para hacer lo que se necesita hacer. No tienes que retirarte para
hacer lo que se necesita. S6lo mira a tu alrededor y veras qué es
lo que se necesita hacer. Lo dnico que tienes que hacer es lo
que se necesita hacer con los dones que has recibido. Si lo ha-
ces, entrards en la abundancia... la abundancia que siempre ha
estado ahi para todos nosotros... no sélo para algunos.

Peté mi ultimo dia en la hermosa isla privada en Fidji senta-
do en la playa sin hacer absolutamente nada. No tenia nada
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para lo cual ir a casa excepto por una forma de vida completa-
mente nueva... viviendo como una persona libre. Apreté la mano
de Kim, dejandole saber lo mucho que la amaba, la respetaba y
le agradecia por haberse quedado a mi lado a lo largo de este
viaje. No lo habria podido lograr sin ella. Justo antes de que
recogiéramos nuestro tapete de playa y nos dirigiéramos de re-
greso para la cena, pude escuchar a mi padre rico que decia:
"Muchas personas pequefias se pasan la vida atacando gigan-
tes. Critican, chismean, extienden rumores y mienten al res-
pecto, haciendo su mejor esfuerzo por despedazarlos. Ven lo
que estd mal en el gigante en lugar de ver lo que estd bien. Por
esa razén permanecen pequefias. David pudo haber sido joven,
y no tenia mucho, s6lo una simple honda, y pudo haber sido
fisicamente mds pequefio que Goliat, pero David no era una
persona pequeia". El objetivo de este libro es que cada uno de
nosotros tiene a una persona pequefia, un David, y a un Goliat
en el interior. David pudo haberse quedado como una persona
pequeiia tomando el contexto de una persona pequefia, dicien-
do: "El es mds grande que yo. ;Cémo puedo encargarme de un
gigante tan solo con una honda?" En cambio, David se convir-
ti6 en un gigante al elegir tomar el contexto de un gigante. Asi
es como vencid a Goliat y se convirtid en gigante €] mismo. Tu
puedes hacer lo mismo.

Para cerrar, el apalancamiento estd en todas partes. El
apalancamiento es poder. El apalancamiento se encuentra den-
tro de nosotros, en todo lo que nos rodea y ha sido inventado
para nosotros. Con cada nuevo invento, inventos como el auto-
movil, el aeroplano, el teléfono, la television y el Internet, se
ha inventado un nuevo apalancamiento. Con cada nueva forma
de apalancamiento, se crean nuevos millonarios 'y
multimillonarios porque usaron el apalancamiento, no arruina-
ron o abusaron del nuevo apalancamiento. Asi que siempre re-
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cuerda que el poder del apalancamiento en tu vida depende de
ti y sélo de ti.

Gracias por haber leido este libro y recuerda mantener un
contexto abierto. El futuro es muy brillante y traerd libertad
para mas y mas personas.
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Al dejar el mundo de los negocios, fue cofundador, en 1985,
de una compaiiia educativa internacional que operaba en siete
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A pesar de que el negocio de Robert son los bienes raices y
el desarrollo de compaiifas de pequefia capitalizacion, su ver-
dadero amor y pasion es la enseflanza. Ha compartido el esce-
nario en conferencias con grandes como Og Mandino, Zig
Ziglar y Anthony Robbins. El mensaje de Robert Kiyosaki es
claro. "Asuma la responsabilidad por sus finanzas u obedezca
6rdenes toda su vida. Usted es el amo del dinero o su
esclavo". Robert ofrece clases que duran entre una hora y tres
dias, para ensefiar a la gente sobre los secretos de los ricos.
Aunque sus materias van desde la inversion en pos de altos
rendimientos y bajo riesgo, ensefar a sus hijos a ser ricos,
fundar compaififas y venderlas, tiene un solido mensaje
trepidante. Y ese mensaje es: "Despierte el genio financiero
que lleva dentro. Su genio estd esperando salir".

Esto es lo que el mundialmente famoso conferencista y au-
tor Anthony Robbins dice acerca del trabajo de Robert:

"El trabajo de Robert Kiyosaki en la educacion es poderoso,
profundo y capaz de cambiar vidas. Reconozco sus esfuerzos y
lo recomiendo enormemente".

Durante esta época de grandes cambios econdmicos, el men-
saje de Robert no tiene precio.

Sharon L. Lechter

Esposa y madre de tres hijos, contadora publica certificada,
consultora de las industrias de publicaciones y juguetes, y pro-
pietaria de su negocio, Sharon Lechter ha dedicado sus esfuer-
zos profesionales al campo de la educacion.

Se gradué con honores en la Universidad Estatal de Florida
con un grado académico en contabilidad. Se uni6 a las filas de lo
que entonces era uno de los ocho grandes despachos de contado-
res y siguié adelante hasta convertirse en directora financiera de
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una compaiiia innovadora de la industria de la computacidn, di-
rectora de asuntos fiscales de una compaiiia nacional de seguros
y editora asociada de la primera revista regional femenina en
Wisconsin, al mismo tiempo que mantenia sus credenciales pro-
fesionales como contadora publica.

Su enfoque cambi6 rdpidamente hacia el dmbito de la edu-
cacion al observar a sus tres hijos crecer. Era dificil lograr que
leyeran. Ellos preferian ver la television.

De manera que estuvo encantada de unir sus fuerzas con el
inventor del primer "libro parlante" electrénico y ayudar a ex-
pandir la industria del libro electrénico hasta convertirla en un
mercado internacional de muchos millones de délares. Actual-
mente sigue siendo pionera en el desarrollo de nuevas tecnolo-
gias encaminadas a llevar nuevamente el libro a la vida de los
nifios.

Conforme sus propios hijos crecieron, ella se involucr6 acti-
vamente en su educacion. Se convirtié en una activista de la
audioenseflanza en las areas educativas de matematicas,
computadoras, lectura y escritura.

"Nuestro sistema educativo no ha sido capaz de seguir el
paso a los cambios globales y tecnoldgicos del mundo actual.
Debemos ensenarle a nuestros jovenes las habilidades, tanto
académicas como financieras, que necesitardn no sélo para so-
brevivir, sino para florecer en el mundo que enfrentan".

Como coautora de Padre rico, padre pobre y de
CASHFLOW Quadrant (El cuadrante del flujo de dinero), aho-
ra enfoca sus esfuerzos en ayudar a crear herramientas educa-
tivas para cualquiera que esté interesado en mejorar su propia
educacion financiera.
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