CAPITULO 11

El apalancamiento
de laintegridad

Entre 1985 y 1989, Kim y yo no tuvimos ningun ingreso pasi-
vo ni de portafolio. Estabamos trabajando diligentemente para
crear un negocio para que pudiéramos tener mas ingreso gana-
do con apalancamiento. Todo el dinero extra que ganadbamos lo
invertiamos en la creacién del negocio. Sabiamos qué tipo de
ingreso queriamos, conociamos las definiciones de los ingre-
sos (Jiie queriamos, sabiamos que queriamos convertir el ingre-
so ganado en ingreso pasivo y de portafolio, pero no teniamos
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 Yy al ingreso de portafolio, tu vida cambiara. Esas
palabras se haran 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 esta 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
gue no se mantienen leales a su palabra. Usan palabras que
para ellas no son reales.

Més 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 atil, 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". Tomate 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-
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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
inversién. 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
mas basicas 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-
cién del circulante, razon de liquidez, indice de liquidez, pro-
porcién 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 dltimas palabras son mas 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 estas empezando en
los negocios o en la inversidn. Para ti y para tu vida es mucho

mas 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 compafiias
que se comercian publicamente como 18M 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 abolié la es-
clavitud. Para quienes puede que no sepan lo que es una pro-
porcion P/E, ésta rapidamente evalla qué tan cara o barata es
una accion. Es similar a un comprador que pregunta a cuanto
esta 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 proporcién P/E alta o baja.

Una proporcion P/E simplemente mide el precio relativo de
una accion en comparacion con sus ganancias. Por ejemplo, si
la accién dio dos ddlares por dividendo compartido y cada ac-
cién 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. Sélo porque una ac-
cién tiene una proporcién 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 Unico que
considerabas era la proporcion de precio/ganancia. Cuando cayo
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 mas 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 jovenes tenian el contexto adecuado pero no lograron ver
el contenido adecuado... el contenido Ilamado preparacién y
experiencia en negocios e inversion.

Hay proporciones mas importantes, basicas y fundamenta-
les que hay que entender... y, si las entiendes y las usas, tus
probabilidades de hacerte mas rico y de tener éxito financiero
mejoran. Una proporcion mas Util es tu proporcion de deuda y
beneficio. ¢Por qué es mas 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 délares y
tienes 20 000 dolares de beneficio, entonces tu proporcion de
deuda y beneficio se ve de la siguiente forma:

100 000
20000*

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 mas significado porque son nime-
ros reales que tienen relacién con tu vida. Como decia mi padre
rico: "OcuUpate 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 comparfiia inversionista en la administracion de una
empresa publica, td 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 proporcion 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 o0 mas 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
--------------------------------------------------------- =0.2
4 000 gastos

Si mi padre rico hubiera visto esta proporcion, 0.2, 0 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 cambiara. Esas
palabras se haran carne". Para €l, entre mas 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 proporcién de riqueza era una
proporcién 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 definicion, pero no tienen la integridad para
hacer que las palabras sean una parte real de su vida".

Por cinco afios, Kim y yo supimos cuales eran las definicio-
nes de las palabras, sabiamos qué queriamos en nuestra vida...
pero por cinco afnos no tuvimos esos dos tipos de ingreso en
nuestra vida. Poco después de que en 1987 cayé la bolsa y si-
guid una recesién 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
proporcién de riqueza mayor a cero. Compramos nuestra pri-
mera propiedad en 1989y,para 1994, teniamos un poco mas de
10.000 ddlares 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 proporcién de rique-
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za es de mas de doce, aungue 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 encontraras que tiene mas sentido
para ti que la proporcion P/E de 1BM O Microsoft. Si ves esa
proporcion mes con mes, pienso que encontraras que tu vida
cambia mucho mas rapido en comparacion con alguien que esta
trabajando para obtener una aumento de sueldo. La proporcion
de riqueza de mi padre rico afect6 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 mas dinero en mi
vida. Hoy, mi proporcion 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 mas po-
deroso en mi vida que todos los afios que pasé estudiando cal-
culo, trigonometria esférica y quimica. La razon 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 calculo, 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 seccion sobre
palabras, accion 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 cual es el precio por kilo de la carne
de puerco, todos deberiamos estar conscientes de nuestras pro-
porciones de deuda y beneficio, nuestra proporcion personal
de riqueza y otros indicadores matematicos sencillos, en los
que no entrare aqui.
El segundo punto es que en el camino hacia el éxito hay mas 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 méas
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 méas que sélo la defi-
nicion de la palabra. En mi opinion, 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 mas 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
inversién ellos mismos s6lo estan 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 mufieco de ma-
dera que queria convertirse en un nifio de verdad. En la histo-
ria, Pinocho mentia y entre mas lo hacia mas le crecia su nariz
de madera. Hasta que encontrd su corazon y comenz6 a decir
la verdad se convirtidé 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 como las palabras se hacen
carne... 0 madera".

Cuando pienso en los millones de personas que estan apos-
tando su futuro financiero y su seguridad financiera en un
mercado bursatil, me estremezco. Millones de personas estan
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 sancién de sus casas de co-rretaje y compafiias de
seguros, simplemente porque las com-pafiias para las que
trabajaban redujeron las comisiones (in-greso ganado) que les
pagaban a sus agentes... asi que en-contraron productos
nuevos Yy 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, habra millones de personas que
estaran 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 mas 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 0 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 decia: "Tu valor esté 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 Unico que tenemos es nuestra palabra. Si nuestras
palabras no son buenas, entonces tu 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, aungue tenian excelentes empleos.

Un plan con integridad

Una de las partes mas simples y mas 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 asegurd de que mantuviera mi palabra en mis
acuerdos pequefios. Decia: "Si mantienes tus acuerdos pequefios
mantendras tus acuerdos grandes. Una persona gque no puede
mantener sus acuerdos pequefios nunca puede hacer que sus sue-
fios se vuelvan realidad". Saco a relucir esta idea porque hay
muchas personas que tienen grandes planes pero éstos nunca se
hacen realidad. La razon 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 pequefios, la gente no te
ayudara a lograr que tus suefios se hagan realidad. Si no puedes
mantener tu palabra, la gente no lograra confiar en ti y tendra
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. Aungue 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 mas 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.
Ademas, yo no menti. Tl no escuchaste lo que dije". Como
decia mi padre rico: "La gente que no mantiene sus acuerdos
pequefios son personas en quienes no se puede confiar. Si no
eres digno de confianza en los acuerdos pequefios, la gente no
te ayudara 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 répi-
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 querras volver a pagar al
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menudeo”. También decia: "Tu vida cambiara para siempre una
vez que sepas la diferencia entre ahorrar dinero y hacer dine-
ro". Y "tu vida cambiara 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 definicion mental®.

Una parte significativa de mi plan era asegurarme de que las
palabras nuevas y mas rapidas 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 solo para sonar inteligente, s6lo para impresionar a
otras personas y no las usara realmente en mi vida.

Asi que la leccidn de mi padre rico y mi padre pobre que te
transmito es que al crear tu plan, hagas que sea parte de él usar
y entender por completo el poder de palabras nuevas y mas
rapidas que quieres en tu vida. No solo debes saber la defini-
cion o, todavia peor, desconocer la definicion 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 aprovecharas 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. Los maes-
tros son personas que le cuentan a la gente sobre lo que estan
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 sélo decirlas. Siempre
recuerda que las palabras son herramientas para el cerebro y
que hay palabras rapidas y palabras lentas en el camino hacia
la riqueza.

La palabra méas destructiva de todas

Mi padre rico decia a menudo: "La palabra que mas 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 mafiana' y asi sucesiva-
mente". Mi padre rico decia que la palabra mafana es la que
destruye mas vidas que ninguna otra palabra. Decia: "El
problema con la palabra mafiana es que nunca he visto un ma-
fiana. Los mafianas no existen. Los mafianas sdlo 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". Termino su
I omentario sobre los mafianas diciendo: "Nunca he visto un
mafiana. Lo Unico 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 mafianas.



CAPITULO 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 absorbi6 las lecciones de esos cuentos y esas lec-
ciones guiaron su vida... una vida que comenzé sin nada y al
final se convirtio 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-tandome 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, mas rapidas, mas ricas, mas poderosas y mas dota-
das que t0. Sélo 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 sera 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, esta bien
ser lento, pero asegurate de que lentamente estas 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 tomo el camino
mas lar-go, mas lento, menos seguro, pero ahora estaba en la
cima y estaba subiendo mas alto. Tenia 49 afios y en el
camino habia sobrepasado a muchas liebres.
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También supe que mi padre verdadero habia construido una
casa de varitas, una costosa casa de varitas en un vecindario

muy adinerado de Honolulu. 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 Yy lo Unico que tendria seria su casa de varitas.

El valor de ser un patito feo

En 1968, mientras estaba parado en el balcon de su penthouse, mi
padre rico me record6 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 él porque nunca nos lo conté a su hijo y a mi cuando
éramos nifios. "'¢Conocen la historia del patito feo?", pregunto.

Asenti con la cabeza mientras me inclinaba en el balcén.

"Bueno, la mayor parte de mi vida me vi a mi mismo como
el patito feo."

"Estas bromeando, ¢verdad? ;Como 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 atras. 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 sblo les estoy contando esta historia para hablarles
sobre fortachones atléticos. En este mundo hay otro tipo de
fortachones".

Preguntandome a donde iba mi padre rico con esto, lo Unico
que hice fue mirar hacia abajo por el balcon 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 sélo 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 sblo porque piensan que son mas listos que tl 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 reian 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
dolio".

"Todavia es asi" dije. "Conoci a una chica que dijo que no
saldria conmigo porque yo no asistia a una escuela de la Liga

Ivy".

"Bueno, por lo menos estas 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 tenia 21 afios y me daba cuenta de
que su hijo y yo teniamos las ventajas que él 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 balcdn 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 us6 David, y tomandome
mi tiempo como hizo la tortuga, aqui me encuentro, en lo méas
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
dréasticos 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 ddlares al afio

Clase media 25 000 a 100 000 ddlares al afio
Afluentes 100 000 a 1 millén de dolares 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 estan haciendo. Les pregunto:
"¢Si siguen haciendo lo que estan haciendo hoy, en qué nivel
saldran 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 més 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 y
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emerger como un cisne rico y poderoso?" Algunos pueden y
otros s6lo miran perplejos, preguntandose 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 rapido

En una de mis clases, una mujer joven me pregunto: ";Cual 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 recesion, Kim y yo estabamos
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 méas gente entrd 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 pequefias en las que tenia sentido invertir. Pero la
bolsa estaba empeorando y cada vez estaban apareciendo mas
tratos. El problema es que no teniamos dinero".

"¢ Asi que tenian oportunidades pero no tenian dinero?", pre-
gunto la joven.

Sefialando el vaso del rotafolios dije: "Me di cuenta de que
estdbamos en los limites de nuestro contexto... de nuestra
realidad"”.

"¢De modo que era momento de cambiar su realidad?", pre-
gunto otro estudiante.

Asintiendo, dije: "Si. Era momento de cambiar o de perder

una ventana de oportunidad".
La clase estaba en silencio y escuchaba con atencion. Sa-
biendo que tenia su atencidn, pregunté: ";Cuantos de ustedes
han visto una oportunidad pero no pudieron aprovecharla?"
La mayoria de los asistentes levantaron la mano. "Cuando eso
sucede", dije, "significa que estads en las fronteras de tu
contexto, lo 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' 0 'no puedo pagarlo’. Muchos pediran su opinién a
sus amigos y algunos amigos les diran 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 mas 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 acababamos de regresar de un
viaje, yo estaba bajando nuestras maletas cuando sono el telé-
fono. La llamada era de mi agente de bienes raices preferido,
gue con voz emocionada dijo: 'Acabo de encontrar el trato del
afio. Si estés interesado, te daré una ventaja de media hora an-
tes de decirle a otro de mis clientes™.

"¢Qué tipo de trato era?", preguntd 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?", preguntd otro estudiante.
"No", contesté. "Le dije al agente que me diera media hora
y de inmediato iria hacia all& 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?", pregunté otro estudiante.
"No teniamos nada", dije. "Acababamos de comprar la Ulti-
ma de nuestras cinco unidades y realmente estabamos cortos
de dinero porque estabamos invirtiendo en bienes raices y rein-
virtiendo también en nuestro negocio. Aunque no teniamos di-
nero, ofreci a los vendedores lo que estaban pidiendo, es decir,
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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?", preguntd 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
mas dinero, asi que las rentas estaban 25 por ciento por debajo
del mercado. Otra razon era que la pareja era demasiado mayor
como para administrar la propiedad y lo Gnico 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 kilometro y medio de distan-
cia y mas de mil nuevos empleados iban a mudarse a esa zona,
lo que de nuevo significaba rentas mas 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 ddlares en 30 dias, que era cuando la pareja queria
mudarse".

"Asi que durante 30 dias no dejaste de preguntarte ';Como
puedo pagarlo?™,preguntd un estudiante.

"Bueno, durante dos noches, Kimy yo no dejamos de mo-
vernos, dimos vueltas, sudamos y nos preocupamos”, dije. "No
nos estabamos preguntando coémo podiamos pagarlo. Lo que
no dejabamos de preguntarnos era por qué estabamos tan lo-
eos. Yo no dejaba de preguntarme ';Por qué estoy haciendo
esto?' Nos esta yendo bien. Nuestras inversiones estan funcio-
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nando. ¢Por que tengo que empujar las fronteras de mi zona de
comodidad? No dejaba de pensar en los 35 000 ddlares. Me di
cuenta de que 35 000 ddlares era mas 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, estupido y tonto. Después de
cuatro noches, finalmente me calmé y luego comencé a pre-
guntar ',Como podemos pagarlo?™

"¢Y cémo pudieron pagarlo?”, pregunté un estudiante. "¢O,
mas 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 rechazo, 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 informacion que querian
los banqueros, por qué la querian y como 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 mas sobre la solidez de esa inversion. Esta vez nuestra
presentacion fue mas clara y mucho mas profesional. Dijimos
las palabras que los banqueros querian escuchar. Nuestros
nameros 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 délares y en los tres dias que
nos quedaban fuimos a depositar el dinero y compramos el
condominio de doce departamentos”.

", Qué paso después de eso?", preguntd un estudiante.

"El mercado de bienes raices siguié bajando y nosotros se-
guimos comprando”, contesté. "Aunque todavia teniamos 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 vendio por mas de
500 000 dblares en 1994 y nos habia puesto en el bolsillo mas
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 mas de 5 000 dblares mensuales.
Con las demas propiedades e inversiones que teniamos estaba-
mos ganando mas de 10 000 ddlares mensuales de ingreso pa-
sivo, lo que nos colocd en el nivel de personas afluentes y nos
permitio retirarnos. Teniamos como 10 000 ddlares de ingreso
pasivo y alrededor de 3 000 dolares de gastos mensuales. Era-
mos financieramente libres".

"Asi que no fue suerte”, dijo un estudiante. "Lo que se ace-
lerd fue su plan."

"Estabamos 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?", preguntd 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 estas 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 s6lo para descubrir que los gastos de la
propiedad eran mas altos que el ingreso que recibian. He teni-
do amigos que han quedado en la bancarrota porque compra-
ron propiedades 0 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 administracion 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?", preguntd 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 afiadirle elementos™.

"Asi que para usted poder pagar hoy una propiedad de 335 000
dolares es facil porque aument6 su realidad y su preparacion.
¢Eso es lo que esta diciendo?", preguntd un estudiante.

"Muy facil", contesté. "Viéndolo en retrospectiva, parece
tonto haber dejado que un pago inicial de 35 000 ddlares pare-
ciera mucho dinero y era un trato muy gordo. Lo importante
para Kim y para mi fue la disposicion de ir més alla 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 mas 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
poblacion sobrepasa el nivel de las personas afluentes es sim-
plemente porque a la mayoria le parece muy incomodo ir mas
alla de su realidad personal, su contexto y su contenido. La |
mayoria de las personas (raian 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
cdémodos. Siguen siendo cisnes pobres pero hermosos en lugar
de arriesgarse a volver a ser el patito feo".

"¢ T has vuelto a ser el patito feo?", pregunt6 un estudiante
de una forma un poco cinica.

"Claro", dije. "Después del condominio de 335 000 ddlares,
nos parecio facil 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 aument6 a alrededor
de 16 000 ddlares al mes sin mucho esfuerzo. Definitivamente
estabamos 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, disefié 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 publico.
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 inversidn en bienes raices seguia estando en inversiones de
2.5 millones de dolares".

"De modo que te moviste para expandir tu contexto en otras
areas pero no expandiste tu realidad de bienes raices. ¢Es eso
lo que estas diciendo?", preguntd 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
pequefia compafiia creci6 mucho més all4 de nuestros suefios
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 estaran haciendo publicas
a través del proceso de oferta publica inicial en los proximos
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 dolares. Esa es tu
leccion, ¢verdad?"

"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-
mento para regresar a los bienes raices y empujar de nuevo las
paredes de nuestro contexto".

Hacerse rico se hace mas facil

Hace afios, mi padre rico me dijo: "Una de las razones por las
que los ricos se hacen mas ricos es porque una vez que has
encontrado la formula para hacerte rico, se hace mas facil
hac-certe rico. Si nunca has encontrado la formula, hacerle rico
siem-pre parece dificil y seguir siendo pobre parece natural".
La razon por la que he pasado tanto tiempo cu este lema de la
realidad, contexto y contenido es porque era la formula de mi
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padre rico. Era su formula basica 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 leccidn sobre la aceleracion de la riqueza lo que me
resulté mas interesante. Solia decir: "Una vez que sabes que la
formula para hacerte rico es expandir continuamente tu realidad,
lo que aumenta tu apalancamiento, hacerte rico se vuelve cada
vez mas facil. Para las personas que se quedan atoradas en una
realidad, que piensan que su realidad es la Unica realidad, la ve-
locidad a la cual pueden hacerse ricos disminuye".

En otras palabras, mi padre rico me ensefid 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 mas lenta. Sabiendo esto, supe que era tiempo de que Kim y
yo comenzaramos 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 rapido
que nunca. Yo sabia que, en el siguiente nivel, hacerse ricos
seria mucho mas facil y rapido. Lo sabia porque vi cémo le
sucedio a mi padre rico.

Despues de cinco millones se vuelve muy facil

A finales del afio 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 estabamos 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 rigueza”. 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 dolares para un condominio de 350 000
dolares. Aunque facilmente podiamos escribir un cheque por
tres condominios de 350 000 dolares, 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 més.

Hasta entonces, Kim y yo estdbamos buscando proyectos
que estuvieran alrededor de cuatro millones de délares. Nos
sentiamos cdmodos con ese nimero porque sabiamos que te-
niamos mas de un millén para el pago inicial, si lo necesitaba-
mos. Pensabamos que sabiamos mucho, pero no podiamos en-
contrar una propiedad ni el financiamiento que tuviera sentido
0 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
dolares 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 facil".

En el momento en que me dijo eso, supe que estaba en la
frontera de mi realidad, de mi contexto. Cuatro millones de dola-
res eran faciles y comodos, pero cinco millones ahora estaban
justo fuera de mi zona de comodidad. Mi mente comenzo a gri-
tar, diciendo: "¢Si no puedo hacer que un banco se interese en un
proyecto de cuatro millones, cdmo 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 més fécil entre mas
rico te vuelves, si s6lo sigues la formula. Supe que era tiempo de
seguir la formula y empujar més alla de mi realidad.

Se volvié muy facil

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 mas alla nuestra realidad, nues-
tra zona de comodidad, descubrimos que era igual de fécil pe-
dir dinero prestado al gobierno.

He escrito como las leyes fiscales estan a favor de quienes
se encuentran en los cuadrantes D e | y en contra de los cua-
drantes E y S. También escribi que la mayoria de las personas
gue se quejan por los impuestos son las que se encuentran en
los cuadrantes E y A. La razdn 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
mas de cinco millones.... hasta que estuve dispuesto a expandir
mi contexto.

Nuestra busqueda estaba en curso. Ahora estabamos buscan-
do proyectos mas grandes que estuvieran mucho mas alla 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 él teniamos millones de ddlares en bienes raices, principal-
mente en condominios de 30 a 50 departamentos.

".Saben como 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
administracion 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 cdmo manejar pro-
piedades grandes como ustedes".

Kim y yo asentimos. Sabiamos que en los bienes raices habia
mucho mas que simplemente cobrar las rentas y arreglar unos
cuantos escusados. Habiamos aprendido mucho en los Gltimos
diez afios. 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 mas gran-
de. Escuchando a esas dos nuevas personas en nuestras vidas,
me di cuenta de que durante los Ultimos 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 exencidn 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, contest6: "Si
usted y su proyecto califican, el gobierno le ofrecera un finan-
ciamiento del 95 al 110 por ciento".

"¢Quiere usted decir que nos prestaran todo el dinero nece-
sario para comprar nuestra siguiente inversion? ¢EIl gobierno
nos dard 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 dolares nos prestaran diez millones o mas? ;Y que si se ne-
cesitan tres millones de dolares para arreglar el lugar, también
nos prestardn el dinero? ¢Nos prestaran todo el dinero para
nuestra propiedad?"

El banquero de inversiones asintié. “Preferirian prestarle veinte
millones de do6lares 0 mas, pero diez millones seria un buen lu-
gar para empezar. Una vez que haga un proyecto de diez millo-
nes de délares, 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 faciles. 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 afios y no embargables”.
"¢:No embargables?”, dije boquiabierto. ";Quiere usted decir
que el gobierno no iré 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 exencidn 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. EI 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 esta dispuesto a ofrecer miles de mi-
llones de ddlares a individuos como usted que han demostrado
ser administradores responsables de proyectos multifamiliares".

"Estan dispuestos a darme el dinero para volverme ain mas
rico".
"Asi es", dijo el banquero de inversiones mientras la agente de
bienes raices sonreia. "Es mas 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 mas mil millones de délares 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, tendras cada vez mas dinero dispo-
nible para ti. Tanto como quieras”.

"¢;De modo que nos hacemos ricos haciéndonos socios del
gobierno?"

"Tan ricos como quieran”, sonrid el banquero de inversio-
nes. "Lo Unico que tienen que hacer es lo que han estado ha-
ciendo durante los ultimos diez afios, es decir, tener y adminis-
trar condominios multifamiliares. Lo Unico que tienen que ha-
cer es aprovechar sus diez afos de experiencia. Y a nosotros
nos encantaria ayudarlos a hacerse mas ricos. ¢Saben lo dificil
que es encontrar gente con sus afios de experiencia? Sélo 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
gue compramos hace diez afios?"

"Justamente estaba pensando en eso”, contesté.

":;Qué habria pasado si hubiéramos escogido decir: 'No pue-
do pagarlo?, dijo ella. "¢Cdmo 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 dolares nos hubieran
detenido en ese entonces, probablemente nos estarian deteniendo
hoy".

Mientras saliamos del estacionamiento, pude escuchar a mi
padre rico diciendo: "Tu futuro esta 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, sintiendonos emocionados y
bendecidos. A medida que el auto subia hacia nuestra casa, pude
oir a mi padre rico diciéndome que una vez que te haces rico,
hacerte rico se vuelve cada vez mas fécil. Pude escucharlo di-
ciéndome que la razén por la que muchas personas nunca pasa-
ron el nivel de vida de la clase media es porgue 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 mas famosos dijo en un tono acalorado: "No entré a los
negocios porgue 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.
Aungue 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 nego-
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 unico natural es desear una supervivencia basica, una mejor
vida y suficiente ayuda para vivir bien cuando dejamos de tra-
bajar. Pero solo porque alguien esta 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 razon por la que muchas personas no son ricas €s
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 mas ricos, uno de los primeros pasos era encontrar
formas de ser més generosos... en este caso proporcionar mejor
vivienda par mas 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 automoviles accesibles para las masas, en un tiempo
en que los autos eran sélo para los ricos. De hecho, muchas de
las compafiias de autos que sélo hacian autos para los ricos ya
no estan 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 mision de Henry Ford. Asi que si
quieres retirarte joven y rico, esta bien ser codicioso, siempre y
cuando trabajes constantemente para encontrar formas de darle
mas a cada vez mas personas. Si haces eso, encontraras tu pro-
pié 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 sélo 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 porgue sus proporciones no tienen apalancamiento™.
El solia usar la proporcion 1:1 para ilustrar la proporcion 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 mostro sus proporciones. En un papel, escribid:

Negocios 15
Trabajadores 1:300
Bienes raices

1:450
Dolares: 1:6 millones
Acciones: 12

En otras palabras, su proporcion de negocios significaba que
tenia intereses en cinco negocios. Tenia mas de 300 empleados
que trabajaban para él. En bienes raices, tenia més 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 proporcidn siguieron aumentando
continuamente, razon por la cual se volvié cada vez mas rico,
mientras trabajaba cada vez menos.

La proporcion de mi padre pobre comenzé en 1:1 y termind
en 1:1... razon 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 proporcion siguié siendo
de 1:1 segun la definicion de mi padre rico. El decia: "Si la
mayoria de las personas tienen dos empleos, lo Unico que ha-

cen es trabajar mas horas segun la misma proporcion®.
Entre 1985 y 1990, las proporciones para Kim y para mi se
veian asi:

Negocios 11
Bienes raices 1.0
Dolares 1: no mucho
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Teniamos un negocio que estabamos construyendo, éramos
duefios 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

vefan asi:

Negocios 10
Bienes raices 170
Délares 1:300 000

Para esa fecha, habiamos vendido nuestro negocio, habia-
mos comprado bienes raices que producian mas 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 vefan asf:

Negocios 17

Bienes raices 170

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 estan 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 nUmeros porgue 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 Yy no obstante construir una casa financiera de
ladrillos, como en la historia de los tres cochinitos.

Aungue 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 afos.

Es probable que por los nimeros notes que nuestro plan de
los Gltimos afios era pasar a construir negocios en lugar de ad-
quirir bienes raices. Durante los siguientes cinco a diez afos,
nuestro plan es seguir creando mas negocios, pero enfocarnos
mas en adquirir propiedades mas 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
alla 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
proporcion, o mas rapido, pero muchas no estan 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
gue si una persona tiene un contexto y un contenido en constante
aumento, se hara cada vez mas rica , sin importar cual sea el
proyecto. No es el proyecto o la idea nueva la que te hara 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 seguiran siendo las mis-
mas". Tengo un amigo que siempre tiene la idea nueva que hara
millones de dolares. El otro dia, me llamé y me pidié 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, volvié 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 Gnico que quiere es hacer
dinero... y debido a su edad, si fuera bueno con el dinero, ya
seria rico. Asi que sigue pensando que es la siguiente idea gran-
diosa, u oportunidad de negocios, la que lo hara 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 proporcion seguiria sien-
do 1:1. En otras palabras, probablemente tendria que estar en la
tienda dia y noche con muy poca oportunidad de expansién,
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 proporcion 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 més dificil hacerse
rico debido a las proporciones de apalancamiento:

-~

Para la mayoria, el lado E y A tiene una proporcion de 1:1,
con muy poca excepciones. Por ejemplo, la mayoria de los
empleados s6lo pueden trabajar para una compafiia a la vez.
Aungue puedan tener un segundo empleo, sigue entrando en la
proporcion de 1:1. Lo mismo es cierto para muchos duefios de
negocios pequefios o autoempleados. Lo mas 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 solo 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 dolares”. Diane va mas alla diciendo: " Los que ganan
mas lo hacen porque estan altamente especializados y cobran
mucho mas 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 proporcion 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 rapido, 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 mas 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 mas 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
que 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 délares por un contrato de diez
afios, mas apoyos comerciales, entonces obviamente el cua-
drante E es el mejor para ti. Aunque la proporcion de Rodriguez
es 1:1 por diez afios, es una proporcion bastante buena cuando
se afiade 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 ddlares en
participaciones y opciones de acciones como empleado de
Alcoa. Aungue estaba en una situacion de trabajo con una
proporcion 1:1, su compensacién tenia 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, aungue sea una proporcién de 1:1. La razon por la que Kim
y Yo seguimos el mismo camino que usdé 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 raz6n por la que yo personalmente elegi el camino de mi
padre rico. La razon se encuentra en el diagrama del cuadrante
de flujo de efectivo que se muestra a continuacion.
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(Limitado) ~ (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 mas, diciendo: "El problema
con vender tu mano de obra por dinero es que es lo Unico que
puedes hacer. Si aprendes a adquirir 0 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 tomO 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 dolares en efectivo. Fue un gran
trato pues originalmente se vendia en 134 000 délares. La com-
pramos en una ejecucién de hipoteca de un banco. Desde 1991,
nos han pagado mas de mil délares al mes de ingreso neto o
mas de 12 000 ddlares anuales durante afios. El tiempo total
que nos tomd comprar y poner en renta la propiedad fue de
menos de ocho horas de trabajo. Habiamos pensado en vender
la propiedad y tomar la apreciacion, 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 mafianas sin falta. En la mayoria de los casos, tu mano de
obra no tiene valor residual a largo plazo, si estas trabajando
por dinero. Ademas de eso, si estas 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 mas duro para
ganar mas dinero. Decia: "'Si la proporcion de apalancamiento
de tu vida permanece en 1:1, entonces tu vida se hara mas difi-
cil. Si trabajas para conseguir una proporcion de apalancamiento
en constante aumento, entonces la vida se hace més facil y ti
obtienes cada vez mas dinero".
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Un salto cuéntico en la riqueza

La mayoria de nosotros hemos escuchado el término salto
cuéntico. Otros pueden usar el término exponencial, que signi-
fica més alla de un incremento lineal en algo. En otras pala-
bras, uno mas uno no es igual a dos. En un salto cuantico 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
cuénticos de riqueza, saltos cuénticos 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, mas 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 s6lo
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 razon 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 s6lo aumenta incremen
talmente. Por ejemplo, mi contadora me dijo que el valor de
una de mis compafiias 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 d6lares. Ese es un
ejemplo de activos que aumentan de manera exponencial y de
un ingreso que aumenta incrementalmente. Es otro ejemplo
de como 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 cuantico sucedio en el numero de ac-
ciones de empresas que teniamos. Entre 1996 y 1998, trabaja-
mos en la adquisicion de acciones de una compafiia 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 compaifiia, 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 burséatil a la baja.

Al comienzo de este libro, escribi sobre el periodista que me
criticé diciendo que la mayoria de las nuevas compariias fraca-
san al principio. Hoy, aunque los riesgos para empezar un ne-
gocio siguen siendo altos, la experiencia que obtuvimos con
esas pequefias empresas con problemas que fracasaron se ha
agregado a mi habilidad para empezar compafiias mas estables
y que tienen mejores probabilidades de éxito a largo plazo.
Cuando veo el éxito de Padre Rico, Padre Pobre y de nuestra
compafiia, richdad.com, gran parte de nuestro éxito actual se
debe en gran parte a mis fracasos del pasado. Sharon y Kim
también tuvieron sus obstaculos, sus desilusiones en los nego-
cios, sin embargo, esos obstaculos se convirtieron en las lec-
ciones aprendidas que contribuyeron a nuestro éxito 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 cuantico de éxito que disfrutamos hoy.

Menciono todo esto como una forma de animarte a seguir
adelante, aunque puedas encontrar algunos obstaculos 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 mas gente, para incrementar tus proporciones de
apalancamiento, estoy bastante seguro de que ti también expe-
rimentaras esos auges repentinos, saltos cuanticos 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 econé-
mico de un negocio es el cuadrado del nimero 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 maquinas de fax, su valor econémico era bajo. No
obstante, a medida que paso 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 s6lo un
fax, tu valor econémico es uno, segun la formula:
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1:1 (al cuadrado)

El valor econdmico de uno sigue siendo uno. Pero en el mo-
mento en que tienes dos maquinas, el valor economico de la
red no asciende linealmente. Se incrementa de manera cuantica.
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 méquinas de fax en la red los nimero 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
mas 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 mas poder que si trataran de
negociar como
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individuos. Hoy en dia, uno de los sindicatos mas ricos y pode-
rosos de Estados Unidos es la NEA (Asociacién de Educacion
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 férmula, 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 proporcién de mi padre pobre y la
de mi padre rico, es probable que entiendas por qué el poder
econdmico de mi padre pobre sigui6 siendo el mismo.

Padre Pobre Padre Rico

Bienesraices  1:1 nunca cambio 1:450 en constante aumento

En otras palabras, el poder econémico de mi padre pobre
siguiod en el nivel uno. Uno al cuadrado sigue siendo uno. Lo
Unico que tenia era su casa. En este ejemplo, el poder econémi-
co de mi padre rico era de 450 al cuadrado. Controlaba mas de
450 unidades de alquiler. Su poder econdmico estaba subiendo
de manera exponencial. Cuando ves la proporcion 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 mas 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 teniamos un plan para adquirir dos nuevas
unidades de alquiler al afio. Comenzamos comprando nuestra
primera propiedad en 1989. Cuando tuvimos cinco unidades,
nuestro poder econdmico era de cinco al cuadrado o 25. Nuestro
poder econdmico no sélo subid, nuestra confianza también ha-
bia subido a mediada que aument6 nuestra experiencia. Cuando
compramos el condominio de departamentos de doce unidades,
nuestra proporcion de apalancamiento era de 1:17 y nuestro po-
der econdmico 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 quedd en 1:1 y su poder econdmico se quedd en uno.
Para Kim y para mi, nuestra meta para el afio 2005 es tener mil
unidades de alquiler o més en nuestro portafolio. La pregunta es
¢ccual es el poder econdémico de mil al cuadrado?

Este ejemplo explica como una persona que opera en los
cuadrantes D o | rdpidamente pueden pasar a una persona muy
inteligente, talentosa o bien educada en los cuadrantes E o A,
aungue la persona de los cuadrantes E o A gane mas dinero.
La ley Metcalfe explica por qué mi padre rico al final ganaba
mas en un afio de lo que mi padre pobre gano en toda su vida.
La Ley Metcalfe también explica por qué las tortugas pueden
vencer a las liebres si continGan 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
tl'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 preparacion 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 proporcion de apalancamiento
0 poder econdmico es el mismo. No es muy distinto de estar en
el cuadrante E 0 A:

1:1 al cuadrado Poder
econdmico 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 proporcién de apalancamiento y su poder econémico se
ven de la siguiente manera:

1:3 Poder econémico
de9

En tres afios, es un salto cuantico 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
econdmico 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 afios, 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 més acaudalada, gana mucho méas
dinero y tiene mas poder econémico que los comparfieros que
dejo atras en los cuadrantes E o A.

Después de quince afios, los nimeros 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 inversion 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 ensefian algunos de los negocios de mercado-
tecnia en red y construyes un negocio sélido en tu red, encon-
traras 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 estan en tu red sean
ricos, a su vez, ellos te haran rico y te daran mucha seguridad.
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En mi opinion, 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
estan 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 automdviles 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-
municacion muy poderosas.

Mi padre rico decia: "Si quieres ser rico, debes construir
redes y unirlas con otras redes. La razon es que es fécil hacerte
rico a través de las redes porque es facil ser generoso a través
de las redes. Por otro lado, la gente que actua sola o0 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 mas 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 mas rico. Hay un dar y tomar, compartimos fuerzas y mi-
nimizamos las debilidades para hacernos todos mas fuertes.

Hemos descubierto que por medio de ser cooperativos y de
enfocarnos en asegurarnos de que las personas con quienes ha-
cemos negocios tengan éxito financiero crecemos exponen-
cialmente. He notado que los individuos o negocios que se en-
focan principalmente s6lo en hacerse ricos o en tomar mas de
lo que dan no son buenos socios de redes. He notado que las
personas que solo quieren tomar y que sélo estan 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-
pafiia. Lo Unico 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 Unico que le
preocupaba era él mismo. Sobra decir que pusimos a un nuevo
presidente. El punto clave para tener éxito en las redes es estar
interesado sinceramente en asegurarse primero de que a los in-
dividuos u organizaciones con quienes haces redes también les
esta yendo bien. No s6lo 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 sélo esta-
rian dispuestos a trabajar con nosotros si tenian la seguridad
de que se les pagara antes. En otras palabras, los honorarios
totales que les pagamos parecian ser mas 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 Unico que éste decia era que debiamos
conservar su firma y pagarles durante tres afios mas. No habia
una sola recomendacion de cdmo mejorar nuestros sistemas de
mercadotecnia. S6lo habia una propuesta para mas 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 pidié 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 ¢Cuanto tiempo libre tendré diario?
2. ¢Cuantas incapacidades por enfermedad hay?

3. ¢Cuales son los beneficios?

6. ¢Cuando puedo obtener un aumento de sueldo y un ascenso?

7. ¢Cuantas vacaciones pagadas tengo?

Después de la junta, mi padre rico me pregunté qué habia
notado.

Contesté: "Sdlo estaban interesados en lo que tenian enfren-
te. Ninguno te preguntd 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 sond 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 seran ricos es porque no son lo bastante generosos".

En otras palabras, su proporcion de apalancamiento proba-
blemente sera de 1:1. Repitiendo lo que dijo mi padre rico: "La
mayoria de las personas no se haran ricas porgue 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 dibujé el siguiente diagrama para ex-
plicar su punto. Mi padre rico lo llamaba el diagrama de "A
quién le pagan primero y a quien le pagan mas":

5. Duefio 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 razon por la que el duefio de un negocio
recibe su pago al Gltimo es porque comienza un negocio para
ser a quien se le pague mas. Pero para ser a quien se le pague
mas, el duefio del negocio debe asegurarse de pagar primero el
resto del negocio. Por eso te estoy entrenando para que no tra-
bajes por dinero. Estas 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 esta 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 esta
en el negocio para construir un activo. Si esta 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 demas para cons-
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truir un activo, el activo deberia valer mucho mas de lo que
habria podido pagarse alguna vez".

Mi padre rico decia: "La mayoria de las personas no estan
en el mundo de los negocios para construir o crear activos. La
mayoria estan 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 poblacion de Estados Unidos es rica. Sélo el cinco
por ciento de la poblacion 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 méas generoso al comienzo. El duefio del negocio co-
rre los mayores riesgos y también se le paga al ultimo. 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 estan limita-
das por el nimero 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 mas personas, se hara 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 Unico en lo que tienes que enfocarte es en
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servirle a cada vez mas personas. En la época de John D.
Rockefeller, le tomo 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 tom6 mucho tiempo y dinero. Hoy
se necesitarian miles de millones de ddlares para construir lo
que construyé Rockefeller.

A Bill Gates le tomé aproximadamente diez afios hacerse
millonario. Tuvo la vision de usar la red de 1BM para crecer con
rapidez. A Michael Dell y Steve Case, fundadores de AoL, les
tomé menos de cinco afios hacerse multimillonarios. Un em-
presario uso 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, tu también puedes volverte
exponencialmente rico en un breve periodo y a una fraccion
del costo. Tienes bases y experiencia de negocios solidas, 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 CNN
(una empresa més vieja con directores mas viejos) fue simple-
mente porque AOL habia sido una red mayor. Entre més grande
sea la red, mayor es el poder econémico.

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 o0 en la mesa
de la cocina, asi como Hewlett-Packard empez6 en una coche-
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ra'y Dell Computer comenzo en un dormitorio. Asi que aunque
tengas un trabajo mal pagado, puedes hacerte muy, muy rico si
empiezas un negocio en tu casa o0 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 facil hacerte rico més all& de tus suefios
mas 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 opinidn, 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 falto 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 mas gente.

Hace poco lei que una compafiia le pagaba a su presidente
un salario equivalente a mas de mil millones de délares del
dinero de los inversionistas y que éste echo 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 quedo 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 mision
y proposito de la compafiia. 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 méas 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-
multanea. El sitio sera una comunidad de jugadores que pagan
una suscripcion nominal mensual para aprender mientras
juegan, tomando distancia, estudiando cursos disefiados a en-
sefiarles a ser ricos en lugar de trabajadores. El propdsito del
sitio de Internet es que la comunidad se ayude entre si para
lograr retirarse jovenes y ricos. Todo este trabajo se esta ha-
ciendo con un proposito 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 ningun 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, funda-
da 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, segun la Ley Mctcalfc, ¢cual seria el va-
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lor econdmico de richdad.com? ¢{Qué pasaria si creciera a cinco
millones, diez millones, 30 millones? La pregunta en realidad
es ¢cual es el mercado en el nivel mundial de la gente que
quiere aprender a ser rica? (Qué pasara cuando Internet sea
capaz de hacer traducciones simultdneas 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 sucedera con el mercado de
inversién cuando un sitio de Internet comience a realizar in-
versiones excelentes en ciudades como Phoenix, Tokio, Seul,
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 costdé a Rockefeller, Ford o Ted Turner
construir sus redes?

Otra red que richdad.com esta buscando lograr son las insti-
tuciones educativas. Desarrollando cursos que podrian ense-
fiarle a los jovenes como administrar su dinero de manera res-
ponsable, invertir y manejar sus propios portafolios, ;cuantas
redes educativas podriamos incluir? Si pudiéramos volvernos
parte de la curricula de las redes escolares de todo el mundo,
¢cudl podria ser nuestro valor econdmico?

En el futuro, cuando la nueva tecnologia de banda ancha
alcance la red mundial, ;cudl sera 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? Sé 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 afios antes, pero
no un dia después".
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No estoy citando nuestro plan de negocios para presumir ni
para decir que se volvera 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 tu sabes he fracasado antes y, si fracaso
nuevamente, nuestra compafiia corregira, aprendera y se levan-
tara de nuevo mas inteligente y mas fuerte. El punto de com-
partir nuestro plan de negocios es ilustrar el poder explosivo
del apalancamiento para mas y mas 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 afios, quienes estén preparados y posicio-
nados aprovecharan el poder explosivo que traera la banda an-
cha. La gente que aproveche la nueva tecnologia puede hacer-
se mucho mas rica que Ted Turner con la television o que Bill
Gates con el software para computadora o que Jeff Bezos con
el Internet.

Hace afios, mi padre rico me dijo: "La genteenel lado D e |
del cuadrante tiene acceso a riqueza infinita. La gente en el
lado E y A est restringida por las limitantes de su mano de
obra fisica. Para que las personas del lado E y A pasen al lado D
e |, 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 mas bajos a
millones y millones de personas. Por eso Sam Walton valia més
que un abogado que cobra 750 ddlares 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 sobrevivira la prueba del
futuro. Hoy, méas 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, sé el primero en
dar amor. Si quieres que te comprendan, entonces sé el primero
en ofrecer comprensién”. 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 mas 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 mas 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 porgue 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 méas dinero, da dinero... no tiempo.
Si quieres mas 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 dolar 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 mas personas, para siempre habras 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 cre6 de esa forma mante-
niendo las lecciones de mi padre rico.

Ademas, 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 daran 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 més alegres
gue hacemos en nuestra empresa. Hemos descubierto que uno de
los mejores apalancamientos es el de ser generosos.

Comienza siendo generoso contigo mismo

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, Nifio 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 0 un
dolar 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 afios. El punto que debes recordar es que en
realidad estas incrementando el habito 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
0 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, estas enriqueciendo financieramente a
ti, a tu alma y a tu futuro.

TERCERA PARTE

El apalancamiento de
tus actos

Sélo hazlo.

NIKE

Hablar es facil. Aprende a escuchar con los ojos. Los hechos
hablan més que las palabras. Observa lo que una persona
hace, més que escuchar lo que dice.

PADRERICO

¢ 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, invertiran en cosas que no entienden,
trabajaran duro para los ricos en lugar de trabajar duro para
hacerse ricas ellas mismas y haran lo que estan haciendo todos
los demas en lugar de hacer lo que estan haciendo los ricos".
Las primeras dos secciones de este libro principalmente
han sido sobre el proceso mental y de planeacion para adqui-
rir gran rigueza. 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 seccidn sabras
que tienes la habilidad para hacerte muy rico... si eso quieres.
O, por lo menos, encontraras una o dos cosas que puedes hacer
para hacerte mas rico, si eliges hacerlas. Después de leer esta
seccidn, la Unica pregunta serd: ;Con cuanta fuerza quieres
hacerte rico?

CAPITULO 14

El apalancamiento de
los habitos

Mi padre rico decia: "Hay habitos que te hacen rico y
habitos que te hacen pobre. La mayoria de las personas son
pobres porque tienen habitos pobres. Si quieres ser rico, lo
anico que tienes que hacer es preparare para tener habitos
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
sOlo unas cuantas las haran y las harén y las haran.

Habito #1: Contrata un contador

Al comienzo de este libro, escribi que es mas facil pedir presta-
do un millén de délares que ahorrar un millon de délares. Hay
una pequeria trampa. Antes de que tu banquero te preste el mi-
l16n de doblares, querréa saber que eres responsable con el dine-
ro. Una de las formas en que un banguero se sentira comodo
prestandote 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 mas 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 querra 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 solo estableceras un buen habito, sino que ob-
tendras mayor comprension de tus patrones de gastos, podras
hacer correcciones méas pronto y al final tomarés el control de
tu vida financiera.

¢Por qué no hacerlo tu 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 | tienen contado-
res profesionales. Asi que ahora trata tu vida financiera como
un negocio. Como se describié en Padre Rico, Padre Pobre,
una de las seis lecciones de mi padre rico era "ocUpate de tus
propios negocios™ y €so comienza con contratar a un conta-
dor profesional.

2. Quieres que una tercera persona extema y desinteresada mire
objetivamente tu dinero y rus habitos de gasto. Como tu sa-
brés, 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 papa no
hablaban sobre dinero. Discutian y gritaban sobre el dinero.
Dificilmente ése es un manejo o discusion objetivos sobre
el dinero.

. Mi padre pobre no queria ver su situacion financiera. Guar-

daba nuestros problemas financieros como un secreto per-
sonal, un secreto para €l mismo, su familia y cualquier otra
persona. De nifios sabiamos que nuestra familia tenia 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 toxi-
cos, lo que significa que los secretos envenenan a la familia.
Sé que el dolor emocional de nuestras luchas financieras si
nos afectd de hecho a todos, aunque lo "mantuvimos en se-
creto.

. 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 mas capaz de hacer los cambios o de tomar las
decisiones dificiles que sean necesarios...antes de que los
problemas financieros se vuelvan txicos.

. Si ganas menos de 50 000 ddlares y estas en el cuadrante E,

un contador profesional no deberia costarte mas de entre
cien 'y 200 ddlares al mes. Escucho gente que dice que pre-
feririan gastarse ese dinero en comida o vivienda. El proble-
ma con esa mentalidad es que gastarte el dinero en ropa o
vivienda no resolvera tus problemas de dinero y no te hara
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 mas rico, hacen que tu vida sea mas facil y
te preparan para un mejor futuro.

Si verdaderamente no puedes pagar un contador, encuentra
uno e intercambien servicios. TU puedes limpiar su casa 0 su
jardin y a cambio él puede llevar tu contabilidad. Lo mas im-
portante es hacerlo, sin importar cual 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 més importante: Contratar a un contador profesional re-
afirma ante ti mismo que te estas 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 donde
estan cada mes, trimestre o afio. Piensa en tu estado de cuenta
como tu boleta de calificaciones y trabaja diligentemente para
que tu boleta financiera se mida en millones o quiza 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 rapidamente.

Héabito #2: Crea un equipo ganador

En Guia para invertir de Padre Rico, escribi que los cuadran-
tes D e | 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 estan 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 teniamos 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
razon 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 mas inteligente™. Mi padre pobre
perdi6 porque penso que debia saber todas las respuestas... y no
era asi.

Después de que tu contador te dé tus estados financieros
mensuales retnete con tu equipo cada mes. Es probable que
quieras tener un banguero, 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 mas importante es que no mantengas en secreto tus pro-
blemas financieros, que escuches a personas mas inteligentes
que tu en diferentes &reas de experiencia y que, al final, tomes
tu propia decision.

Cuando la gente me pregunta cémo aprendi tanto sobre di-
nero, inversiones y negocios, simplemente contesto: "Mi equi-
po me ensefia”. He aprendido mas 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 mas 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 ensefiara cosas. El otro dia, me reuni con uno de mis
abogados que trataba de explicarme como usar bonos guberna
mentales con exencion 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 mas 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 mas pala-
bras puedo entender y usar, mas rapido puedo hacer mas dinero
y mejor se vuelve mi futuro financiero.

Esa junta me costd unos cientos de dolares de honorarios,
pero sé que la ganancia sera exponencial. Me ayudé a entender
cémo pedir prestadas decenas de millones de délares del go-
bierno con tazas de interés muy bajas. La preparacién combi-
nada de mi abogado y mi contador sobre ese tema acelerara en
gran medida mis proporciones de apalancamiento. Como dije
antes, puedes aumentar tu ingreso incremental o exponen-
cialmente. Al invertir en mi vocabulario y comprension, 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 enriquecera para siempre.

Habito #3: Constantemente expande tu contexto y tu
contenido

Ahora vivimos en la Era de la Informacién, no en la Era Indus-
trial. En la Era de la Informacion, tu mayor activo no son tus
acciones, bonos, fondos de inversidn, 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 informacion 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-
cion que cambia con rapidez.

Entonces, ¢como 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, bieny, 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 gque nece-
sitaba encontrar mas mentores que sélo mi padre rico. Supe
que necesitaba informacion que no se encuentra en los terrenos
tradicionales de la educacion. En 1974, me topé con cintas de
audio repletas de invaluable informacion, informacion que se
afiadia no s6lo a mi contenido, sino que también expandia mi
contexto. Esas cintas me dieron informacién 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 informacion opor-
tuna reviso su catalogo 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 catélogo.

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
seré relevante. Earl Nightingale es uno de los lideres de los
negocios modernos y la educacion de motivacion. 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 esta lleno de informacion
practica, basica y Gtil sobre como comenzar tu red de nego-
cios en todo el mundo. Aun si no planeas hacer negocios por
Internet, esta cinta esta llena de fundamentos basicos de ne-
gocios con sentido comdn 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 esca-
sez 0 no tienen suficiente dinero es simplemente porque por
lo general piensan muy pequefio. Este juego de cintas ayu-
dara 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, 0 su-
perar obstaculos gigantescos, para ser grandiosas. Jim Rohn
sefiala 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 ningun 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 {CAmo ser una persona sin
limites) del doctor Wayne Dyer. Este es un juego de cintas
excelente sobre cdmo hacer que cada dia de tu vida cuente,
expandiendo tu contexto o realidad para permitir que se den
mas 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 cdmo encontrar mentores, con vehemencia recomiendo a
la persona que consiga un catalogo 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 informacién es aguda, a menudo de muchas posturas
y especialmente buena para el inversionista rico.

c. Audio-Tech Business Book Summaries (Resimenes de libros
de negocios Audio-Tech). Esta organizacion publica men-
sualmente el resumen de un libro y un programa en cinta de
audio sobre los libros de negocios mas 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 Era del Empresario. Si lo Gnico que quieres es
un cheque con un sueldo mas alto, puedes perderte esta era
mientras otros se vuelven sdper 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 dodlares en la bolsa. Nunca habia invertido antes de
1995, habia pedido dinero prestado para comprar acciones y ahora,
después de que cayd 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 bajo 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 lo que habi? dicho antes: "Crece".

Mi padre rico decia con frecuencia: "La gente se hace méas
vieja, pero no necesariamente crece"”. Muchas personas pasan
del cobijo de papa y mama al cobijo de una empresa o del go-
bierno. Muchos esperan que alguien mas se encargue de ellos o
sea responsable de su falta de sabiduria y sentido comdn. 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, estan 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 sélo 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
haria 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 lo mismo todos los dias de tu vida
sin excepcion en muchas formas es impedir el desarrollo men-
tal y emocional. EI mundo estd cambiando, se esta haciendo
mas 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 estan 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 estan 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 raton de los dientes pague tu cuenta
del dentista. Crecer significa estar dispuesto a ser cada vez mas
responsable de ti mismo, de tus acciones, de tu educacion con-
tinua y de tu madurez. Si quieres tener un futuro financiero rico
y seguro, es imperativo saber que los mercados bursatiles 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-
macién, somos mas los que necesitamos crecer y alejarnos de
las ideas de la Era Industrial que consisten en esperar que al-
guien mas 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 esta quebrado y no sea capaz
de cumplir muchas de sus promesas financieras. Si en veinte
afios demasiadas personas entran en panico y comienzan a
drenar su 401 (k), la bolsa caerd, muchas personas se veran 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 tendran que crecer. Crecer significa que te
vuelvas cada vez menos dependiente de los demés y cada vez
mas 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 mas... alguien aparte de ellos.

Crecer continuamente es un habito importante. Si vas a reti-
rarte joven y rico, necesitaras crecer mucho mas réapido de lo
que estan dispuestas la mayoria de las personas.

Habito #5: Debes estar dispuesto a fracasar mas

Una de las diferencias méas 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 areas de las
que no sabia nada. Mi padre rico creia en sofiar en grande, en
probar cosas nuevas y en cometer pequefios errores. Al final de
su vida me dijo: "Tu papa se pasé la vida pretendiendo que
sabia todas las respuestas correctas y evitando errores. Por €so,
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 mas 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 estupidas. Sobre esto decia:
"Lo que es estupido es pretender que eres inteligente. Cuando
pretendes ser inteligente, estas 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 tendras dos respuestas correc-
tas". También solia decir: "Las personas que tienen solo 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 hara que tu vida se mantenga emo-
cionante y te mantendra mas joven durante mas afios".

Desafortunadamente, mi padre pobre se paso la vida hacien-
do las cosas correctas. Hizo lo correcto cuando fue a la escuela.
Consiguié 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, paso
veinte afios frente a la television molesto porque habia hecho
todo lo correcto y a nadie parecia importarle que €l lo hubiera
hecho. Se molestaba mucho cuando pensaba en todos sus com-
pafieros que él 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 éxito 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 algun 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
esta disefiado para que no fracasemos. EI mundo esté disefia-
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, estaras 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: Esclchate a ti mismo

El Gltimo y el mas importante de los hébitos 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 tu fuerza mas poderosa se refiere al
concepto biblico de que tus palabras se hacen carne. En otras
palabras, presta mucha atencién a lo que te estas diciendo a ti
mismo, porque lo que te estés diciendo es en lo que te conver-
tiras 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 asinti6 y dijo: "Me parece que la mente huma-
na no escucha hazlo sino no lo hagas. S6lo 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 Unico que escucha la mente es 'Quiero perder dinero'?" pre-
gunté, buscando mayor claridad de la leccion de mi padre rico.

"Asi es como me parece"”, dijo.

"¢Entonces lo que hacen muchas personas es hablar sobre lo
gue no quieren o sobre lo que no pueden tener?”, dije.

"Asi es. Pero hago algo mas que eso. Es uno de mis habi-
tos", dijo mi padre rico.

"¢ Algo mas que simplemente decir lo que quieres?", pregunté.

Mi padre rico asintié y me dio uno de los habitos mas 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".

"Esta bien", dije. "¢ Cuél 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 estdmago. Cuando puedo sentir el sen-
timiento que quiero y cuando tengo los pensamientos que quie-
ro, entro en accion. 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 préactica

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 comenzo a decir: "Sélo puedes perder 200 ddlares. Lue-
go tienes que parar".

De inmediato, cambié mis pensamientos a: "Tengo 200 do6-
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 atencion en cambiar el sentimiento de per-
der por el de ganar. Solo cuando pude sentir la confianza de
un ganador en mi pecho, mi corazén y mi estbmago comenceé a
jugar dinero. Aunque perdi las primeras manos, lo Unico 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 ddlares, tuve que luchar contra mis sentimientos para
no poner mas dinero. Alejarme de la mesa fue una de
las cosas més dificiles que tuve que hacer.. Queria ir detras 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 cuando renunciar y alejarse. Un ganador debe saber
que perder es parte de ganar. SOlo 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 cbmo 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 sentiriamos cuan-
do nuestros suefios se hicieran realidad. Aungue hubo veces en
que las cosas no salieron como queriamos que salieran, lo que
nos ayudé a salir durante los tiempos dificiles fue enfocarnos
en lo que queriamos y sentirnos como queriamos sentirnos.
Elegir como quieres sentirte y elegir pensar lo que quieres pen-
sar es un habito muy importante que me ensefid mi padre rico.
Si tan s6lo pudiera sentirme y pensar asi sobre la fria ensalada
verde que tengo frente a mi...

El punto de este habito 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 habito que permitir
que tus sentimientos de duda e incertidumbre dirijan tu vida.
Aungue el proceso no siempre asegura que gane, sigue siendo
un buen habito 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: "Sélo 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, aungue no estén ganando. Se trata
de un h&bito muy importante.

¢Puedes adoptar esos habitos?

Antes de ir mas lejos, quiero volver a remarcar lo importante
que me parecen estos habitos basicos. Se trata de habitos muy
faciles que précticamente cualquier persona de mas de diecio-
cho afios puede seguir. No obstante, aunque son faciles, temo
que s6lo unos cuantos los haran sus habitos.

Si puedes hacer que estos habitos sencillos se conviertan en
habitos tuyos durante toda tu vida, los pasos de los siguientes
capitulos te resultaran faciles y te haran mas rico de lo que
alguna vez hubieras podido imaginarte. Como decia mi padre
rico: "La historia de los tres cochinitos es mas 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 héabitos son los ladrillos de los ricos".



CAPITULO 15

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. EI 10 de marzo de
2000, sblo un afio antes, el NASDAQ estaba a una altura histori-
ca 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 doélares 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 solo estan haciéndose mas 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 inversion mientras los ri-
cos invierten en fondos de resguardo. Aungue 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 mas arriesgados, simplemente porque la mayo-
ria tiende a tener un buen desempefio sélo cuando los mercados
bursatiles estan a la alza. Por lo menos con algunos fondos de
resguardo, puedes hacer dinero en un mercado bursatil tanto a la
alza como a la baja. ¢Cual crees que es mas arriesgado a largo
plazo? ;Como te sentirias si te estuvieras preparando para reti-
rarte y acabaras de ver cdmo 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 afio 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 esta 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 cuenta
de ahorros o en su cuenta de retiro, mientras continGan con su
vida de trabajo duro. Mientras trabajan, esperan que su dinero
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 ensefié a su hijo y a mi como hacer
que nuestro dinero no dejara de moverse. Para ilustrar mas este
punto, un dia, en un campamento, hizo que Mike y yo saltéara-
mos una y otra vez la crepitante fogata. Dijo: "Si se estan mo-
viendo, ni siquiera el fuego podré lastimarlos. Si estan 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 mas bajo, pude escuchar a mi padre
rico contandonos esta historia a su hijo y a mi. Son las personas
que estan de pie quietas con su dinero estacionado quienes es-
tan sintiendo el calor. Si quieres retirarte joven y rico, necesita-
ras trabajar mas duro y mas répido. Tu dinero tendra que hacer
lo mismo. Dejar tu dinero parado en un lugar es como ver una
pila de hojas otofales secas, esperando la chispa... la chispa
que las convertird en una hoguera.

¢Queé 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 pajaros. Te ayuda a encontrar un pajaro, lo atrapa y
luego se vay te consigue otro pajaro. La mayor pal te del dinero
de la gente acttia como el pajaro que simplemente se aleja vo-
lando". Si quieres retirarte joven y rico, es muy importante que
tu dinero sea como un perro cazador de pajaros, que sale todos
los dias y lleva a casa cada vez mas activos.

Hoy, muchos especialistas en planeacién financiera y mu-
chos administradores de fondos de inversion dicen al inver-
sionista promedio: "So6lo 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 como poner a trabajar su
dinero, puesto que prefieren trabajar mas duro que su dinero.
El problema con esos planes de los inversionistas promedio es
gue no necesariamente son estrategias productivas de in-
Version ni necesariamente son mas seguros.

Kim y yo no guarddbamos 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 enlistara 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 péja-
ros. La persona promedio denomina este proceso préstamo so-
bre hipoteca. Algunas personas lo llaman préstamo de consoli
dacién 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 pajaro
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 dolares
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 dolares. 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 dolares y nos hicimos
cargo de la hipoteca que ya tenia. Un mes después, el duefio y su
familia se habian 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 rentd de inmediato y termi-
namos obteniendo como 75 délares 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 dolares oferta inicial
-66 000  precio de compra
20000 ganancia

20 000 = aproximadamente 200 por ciento en dos afios,
10 000 dolares 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 combinacion.)

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 ddlares en tres o
cuatro afios. 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 dolares. Habiamos recuperado nuestro dinero y seguia
mos teniendo el activo. El perro habia atrapado al pajaro y aho-
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ra podiamos salir a buscar otro pajaro. Ademas de eso, el perro
ahora valia 15 000 dolares.

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 ddlares y, después de varias ofertas y contraofertas,
la compramos por 72 000 ddlares, gastamos 4 000 dolares 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 dblares cada una y tomamos ese dinero para
comprar un condominio grande en Arizona, donde los precios
del mercado seguian bajos.

Ademas 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, tenderiamos a buscar con ma yor
esfuerzo y tenderiamos a ser alin mas cautelosos.

2. Las inversiones tenian que tener sentido hoy, no mafiana.
Digo esto porque demasiadas personas tienen la estrategia
de compra, conserva y reza. Mi padre rico siempre decia:
""Tu ganancia se produce cuando compras, no cuando ven-
des". 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 exigio 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 razon por la que vendimos antes fue para de-
jar 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 nues-
tro portafolio de inversion habia cambiado. Ya no tenia-
mos casas para una sola familia; ahora nos habiamos gra-
duado para pasar a condominios cada vez mas grandes, otra
vez para tener mas apalancamiento.

5. Conoce la diferencia entre ser inversionista y comerciante.
Nosotros fuimos inversionistas cuando estuvimos dispues-
tos a comprar y conservar propiedades por su flujo de efec-
tivo. Fuimos comerciantes cuando supimos nuestra estrate-
gia 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 opinidn, 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 estas 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 méas informa-
cion, obteniendo cada vez més 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 esta 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 razon por la que me encanta invertir. Logro quedarme con lo
que compré y recupero mi dinero. Por esa razdn 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, entenderas
lo que significa velocidad del dinero. Significa que quieres re-
cuperar tu dinero lo més rdpido 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 s6lo a los
bienes raices. La idea de la velocidad del dinero es realmcnle
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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 duefio 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 Crasto
Renta
Impuestos
Activos Pasivas Activos Pasivos

Propiedad de

El negocio alquiler

El egreso por arriendos de una compafiia 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. EIl 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, tendras 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 inversion o de
negocios de esta forma puede mantener su dinero moviéndose
mas 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 esta 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 pequerias y les explicaba esas estrategias para emplea-
dos de la compafiia.

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 aprobacion de un
banquero". O: "No puedes ser el duefio del negocio y de la compa-
fila 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. Sélo doy esas platicas a personas que son o quieren
ser duefios de negocios o inversionistas. Dejo que asesores de
inversién 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 practica 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 préactica comdn. McDonald's usa esta misma formula.
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 mas 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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proporcion P/E de una accion, estan viendo la velocidad en mu-
chas formas. Cuando alguien dice que la proporcion P/E de una
accion es veinte significa que te tomara veinte afios recuperar
tu dinero, con base en el precio y las ganancias actuales. Por
ejemplo, si el precio de una accién es de veinte ddlares hoy y
estd pagando un dolar de dividendo anual, entonces te tomara
veinte afos recuperar tu dinero.

La regla 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 duplicaré en 7.2 afios. Si tu accion esté au-
mentando de valor en cinco por ciento al afio, eso significa que
te tomaré 14.4 afios duplicar tu dinero. Si aumenta de valor en
veinte por ciento al afio, entonces tomaré 3.6 afios duplicar el
valor. Laregla del 72 es simplemente dividir el nimero 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 planeacién financiera y asesores de in-
version estaban vendiendo la sabiduria de la regla del 72. Hace
unos afios, un joven asesor de inversiones me dijo que su porta-
folio de inversion estaba duplicando de valor cada cinco afios.
Le pregunté como sabia eso puesto que solo habia eslado invir-
tiendo desde tres afios atras. Su respuesta fue: "Porque el fondo
de inversién donde esta mi dinero ha promediado mas de quin-
ce por ciento anual durante los ultimos dos afios". Le agradeci
su entusiasmo en su intento por venderme mas fondos de in-
version, pero decliné. Me pregunto qué estara diciendo hoy.
Pensé en contarle la historia del toro y el 0so. Esa historia dice
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que el toro sube por las escaleras pero el 0so 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 mas 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 razdn nimero uno es porque soy empresario
mas que una persona corporativa. Me gustan y entiendo los
problemas de las pequefias compafiias 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 més rapido que una
accion de primera con precios superiores de demanda. Como
una accion de capital pequefio tiene una mejor probabilidad de
duplicarse o triplicarse mas rapido que muchas acciones de ca-
pital alto, en las condiciones de mercado adecuadas es més facil
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 compafiia X
por cinco dolares cada accion. Ahora tienes 25 000 dolares en
la bolsa. La bolsa te sonrie y, en menos de un afio, el precio de
la compafiia X es ahora de diez ddlares por accion. Ahora tie-
nes una valorizacion del mercado de 50 000 dolares. Un inver-
sionista codicioso, cosa que yo he sido, diria: "La bolsa seguira
subiendo asi que esperaré”. Una vez mas, 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 délares en valor de acciones y habras recupe-
rado tu dinero. Las acciones restantes que tienen la valoriza-
cién de 25 000 dolares en ese momento son un ejemplo de ju-
gar con dinero de la casa.

Y0 uso esta estrategia con frecuencia, pero no todo el tiem-
po. Ha habido veces en que el precio de la accidn pasé de cinco
a ocho ddlares, sin alcanzar el precio de salida de diez délares,
asi que esperé. Muchas veces, la accién no se ha mantenido y
ha bajado por debajo de cinco dblares, 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, aungue 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 adios
me dijo sin més.

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 estan esperando que el precio vuelva a subir. Hay algo
de validez en esa forma de pensar, pero sélo 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 inversién cae en lugar de subir. Si el
precio de una accién baja mas 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:

Razon #1: Si mi atencion estd demasiado enfocada en la pér-
dida y me siento mal por tomar una mala decision, vendo. Sélo
quiero cortar y seguir adelante. Como he dicho en otros libros, sé
que de diez inversiones, las probabilidades indican que dos a tres
seran malas, dos a tres serdn buenas y todo lo que haya en medio
simplemente estara 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.

Razdn #2: Me encanta comprar. Asi que si tengo menos di-
nero con qué comprar soy mas feliz comprando que vendien-
do, conservando y rezando para que algun 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 razon por la que no lloran es porque por lo general
estan comprando un coche nuevo.

¢ Cuénto 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 s6lo 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
razén 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 afios, estarias sufriendo
hoy, a pesar de que es una accion de primera clase. La pregunta
real que cada uno de nosotros nos tenemos que hacer es por
cuanto tiempo una accién de primera sera 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 estan 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
compafiia 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 esta bien para el inversionista promedio,
Pero no es una estrategia buena para alguien que quiere retirar-se
joven y rico.



