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Bogaty ojciec

Biedny ojciec

Czyli czego bogaci uczg swoje dzieci na temat

pieniedzy i o czym nie wiedzg biedni i sSrednia klasa!

Robert T. Kiyosaki

i Sharon L. Lechter

DEDYKACJA.

Ksiqzka ta jest dedykowana wszystkim rodzicom, najwazniejszym nauczycielom dzieci.



PODZIEKOWANIA:

W jaki sposéb powiedzie¢ dzigkuje, gdy istnieje tak wielu ludzi, ktéorym nalezy si¢ to podzigkowanie?
Oczywiscie ksiazka ta jest podzigkowaniem dla moich dwoch ojcoéw, ktorzy odegrali przemozna rolg jako

wzorcowe postacie oraz dla mojej mamy, ktéra nauczyta mnie mitosci i dobroci.

Wiele oso6b bezposrednio przyczynito si¢ do powstania tej ksigzki. Naleza do nich: moja zona Kim, ktéra
sprawia, ze moje zycie stanowi calo$¢. Kim jest moim partnerem w matzenstwie, biznesie i zyciu. Bez niej
bylbym zgubiony. Dzigkuje¢ rodzicom Kim, Winnie i Billowi Meyerom, za wychowanie tak wspaniatej corki.
Dzigkuje Sharon Lechter za ztozenie kawatkdéw znajdujacych si¢ w moim komputerze i stworzenie z nich
ksiazki. Dzigkuje mezowi Sharon, Mike'owi za pomoc prawna zwiazana z wiasnoscia intelektualna oraz ich
dzieciom, Phillipowi, Shelly i Rickowi za udziat i wspotpracg. Wyrazam rowniez moje podzigkowania takim
osobom, jak: Keith Cunningham za wsparcie wiedza finansowa i inspiracjg; Larry i Lisa Clark za przyjazn i
zachgetg; Rolf Parta za talent techniczny; Anne Nevin, Bobbi DePorter i Joe Chapon za wskazoéwki zwigzane
z uczeniem si¢; DC i John Harrison, Jannie Tay, Sandy Khoo, Richard i Veronica Tan, Peter Johnston i Suzi
Dafnis, Jacaueline Seow, Nyhl Henson, Michael i Monette Hamlin, Edwin i Camilla Khoo, K.C. See i
Jessica See za profesjonalne wsparcie; Kevin 1 Sara z InSync za $§wietna grafike; John i Shari Burley, Bili i
Cindy Shopoff, Van Tharp, Diang¢ Kennedy, C.W. Allen, Marilu Deignan, Kim Arries i Tom Weisenborn za
finansowgq inteligencjg; Sam Georges, Anthony Robbins, Enid Vien, Lawrence i Jayne Taylor—West, Alan
Wright, Zig Ziglar za mentalnajasnosc¢; J.W. Wilson, Marty Weber, Randy Craft, Don Mueller, Brad Walker,
Blair i Eileen Singer, Wayne i Lynn Morgan, Mimi Brennan, Jerome Summers, dr Peter Powers, Will
Hepburn, dr Enrique Teuscher, dr Robert Marin, Betty Oyster, Julie Belden, Jamie Danforth, Cherie Clark,
Rick Merica, Joia Jitahide, jeff Bassett, dr Tom Burns i Bili Galvin za to, Ze s prawdziwymi przyjaciotmi i
za wspomaganie przedsigwzigcia. Dzigkuje tez Center Managers i dziesigtkom tysigcy absolwentow
programu Money and You, Business School for Entrepreneurs oraz Frank Crerie, Clint Miller, Thomas Allen

i Norman Long za to, Ze sa $wietnymi partnerami w biznesie.



Spis tresci

Istnieje potrzeba... LEKCJE

Rozdziat pierwszy Rozdziat drugi
Rozdziat trzeci

Rozdziat czwarty Rozdzial piaty Rozdziat szosty Rozdziat siodmy
POCZATKI

Rozdzial 6smy Rozdziat dziewiaty Rozdziat dziesiaty Epilog
Bogaty ojciec, Biedny ojciec....... 13
Lekcja 1

Bogaci nie pracuja za pieniadze.....23
Lekcja 2

Dlaczego nalezy uczy¢ umiejgtnosci
finansowych?................... 59

Lekcja 3

Pilnuj swojego biznesu........... 91

Lekcja 4

Historia podatkow 1 potgga spotek .. 101
Lekcja 5

Pieniadze wymyslili bogaci....... 119
Lekcja 6

Pracuj, by sig uczy¢ — nie pracuj

za pieniadze................... 145
Pokonywanie przeszkad......... 163
Zaczynamy.................... 183

Czy wciaz chcemy wiedzie¢ wigcej? 209
Jak zaptaci¢ za studia dziecka

w USA majac tylko 70008........ 217



WSTEP

Istnieje potrzeba...

Czy szkota przygotowuje dzieci do zycia w prawdziwym s$wiecie? — Jesli bedziesz pilnie si¢ uczyla i
uzyskasz dobre stopnie, znajdziesz bardzo dobrze platna prac¢ z dodatkowymi $wiadczeniami — mieli
zwyczaj mawia¢ moi rodzice. Ich zyciowym celem byto zapewnienie mojej starszej siostrze i mnie wyzszego
wyksztalcenia, aby$my mialy jak najwigksze szanse na zyciowy sukces. Gdy w 1976 roku otrzymalam na
Florida State University dyplom z wyrdznieniem z zakresu rachunkowosci — bedac jedna z najlepszych
studentek — moi rodzice osiagneli swoj cel. Bylo to ukoronowanie osiagni¢¢ ich zycia. Zgodnie z
zalozeniami "mistrzowskiego planu" zostalam zatrudniona przez firme nalezaca do czotowej dsemki firm

rozrachunkowych i widziatam moja przyszto$¢ jako dluga karierg oraz bardzo wczesng emeryture.

Moj maz, Michael, szedt podobna $ciezka. Oboje pochodzilismy z cigzko pracujacych rodzin posiadajacych
skromne $rodki, ale reprezentujacych wysoka etyke zawodowa. Michael réwniez ukonczyt nauke z
wyroznieniem i to na dwoch kierunkach: najpierw na studiach inzynierskich, a potem prawniczych. Zaraz po
studiach zostal zaangazowany przez posiadajaca wysoki prestiz firme¢ prawnicza z Waszyngtonu, ktora
specjalizowata si¢ w prawie patentowym; wygladalo to na §wietlana przyszto$¢ z dobrze okre$lona droga

kariery i gwarantowana bardzo wczesng emerytura.

Mimo, iz nasze kariery byly pomysine — nie doprowadzily do tego, czego oczekiwalismy. Oboje po kilka
razy zmieniali$my prace¢ i zawsze dla wlasciwych powodow; nie oddalisSmy jednak naszego zabezpieczenia
emerytalnego komus$ innemu do zarzadzania w naszym imieniu. Nasze fundusze emerytalne rosng tylko

dzigki naszym wtasnym wktadom.

pracujac cigzej i ciezej tylko po to, by placi¢ wigcej podatkow i pograzy¢ si¢ w dtugach. Nie istnieje juz co$
takiego, jak pewna praca; styszalem tez o restrukturyzacji przedsigbiorstw. Wiem rowniez, ze dzisiejsi
absolwenci uczelni zarabiaja mniej niz wtedy, gdy ty ukonczyta$ studia. Popatrz na lekarzy. Nie robiq juz
takich pienigdzy jak dawniej. Wiem, Ze nie moge¢ polega¢ na ubezpieczeniu spoltecznym lub funduszu

emerytalnym pracodawcy, gdy przejdg na emeryturg. Potrzebuj¢ nowych odpowiedzi.

Miat racj¢. Podobnie jak ja, potrzebowal nowych odpowiedzi. Rady moich rodzicow byly skuteczne dla
ludzi urodzonych przed 1945 rokiem, ale moga by¢ katastrofalne dla tych z nas, ktorzy urodzili si¢ w szybko
zmieniajacym sig¢ §wiecie. Nie mogg juz po prostu mowi¢ moim dzieciom: — Idz do szkoty, osiagaj dobre
wyniki, szukaj dobrej i pewnej pracy.

Wiedziatam, ze muszg szuka¢ nowych sposobow kierowania edukacja moich dzieci.

Jako matke, a zarazem ksiggowa, trapit mnie brak szkolnej edukacji zwiazanej z finansami. Wielu
dzisiejszych mtodych ludzi otrzymuje karty kredytowe przed opuszczeniem szkoty sredniej, nigdy jednak nie

wzieli udzialu w zajeciach na temat pieniedzy czy sposobow inwestowania, a zrozumienie tego jak odbywa

si¢ naliczanie procentu ztozonego na ich kartach, pozostawiono im samym. Méwiac wprost: brak podstaw



finansowych i wiedzy o tym jak pracuja pieniadze, powoduje, ze mtodzi nie sa przygotowani na spotkanie ze

$wiatem, ktory na nich czeka, $wiatem, w ktorym wydawanie pienigdzy jest wyniesione ponad oszczgdzanie.

Gdy moj najstarszy syn — bedac §wiezo upieczonym studentem —pograzyl si¢ w strasznych dlugach
zwiazanych z kartami kredytowymi, nie tylko pomogtam mu zlikwidowa¢ te karty, ale udatam si¢ tez na

poszukiwanie programu, ktory moglby mi pomoc w finansowej edukacji dzieci.

Pewnego dnia minionego roku zadzwonit z pracy moj maz. — Mam kogos, z kim powinna$ si¢ spotka¢ —
powiedzial. — Nazywa si¢ Robert Kiyosaki. Jest biznesmenem oraz inwestorem i przybyl, aby ztozy¢ podanie

dotyczace otrzymania patentu na gre¢ zwiazana z edukacja. Mysle, ze to jest to, czego szukatas.

Wraz z Michaelem stanowimy $wietne matzenstwo posiadajace troje wspaniatych dzieci. W czasie, gdy to
pisze, dwoje z nich znajduje si¢ na studiach, a jedno wiasnie rozpoczyna nauke w szkole $rednie;j.

Wydali$my fortung na zapewnienie naszym dzieciom jak najlepszej edukacji.

Pewnego dnia 1996 roku jedno z moich dzieci wrocito do domu rozczarowane szkota. Syn byt znudzony i
zmegczony nauka. — Dlaczego musze spedza¢ czas na uczeniu si¢ czego$, czego nigdy w zyciu nie bede

stosowal? — protestowat.

— Odpowiedziatam bez namyshu: — Dlatego — Ze jeSli nie uzyskasz dobrych stopni — nie dostaniesz si¢ na

studia.
Bez wzgledu na to czy dostang si¢ na studia, czy tez nie — odpowiedziat — zamierzam by¢ bogaty.

— Jezeli nie ukonczysz uczelni, to nie otrzymasz dobrej pracy —odpowiedziatam z odrobing paniki i

matczynej troski. — Jesli nie bgdziesz miat dobrej pracy, jak zamierzasz sta¢ si¢ bogatym?

Mo¢j syn ghupio si¢ usmiechnat i z wolna potrzasnat glowa okazujac lekkie znudzenie. Taka rozmoweg
odbywalismy juz wczesniej wiele razy. Chlopak spuscit glowg i odwrocit wzrok. Po raz kolejny stlowa

matczynej madrosci nie docieraty do jego uszu.

Pomimo tego, ze byt sprytny i miat silng wolg, zawsze byl grzecznym mtodym cztowiekiem majacym

respekt.

— Mamo - zaczal. Teraz byla moja kolej na wystuchanie wyktadu. — Nadazaj za czasami! Rozejrzyj sig
wokok: najbogatsi ludzie nie stali si¢ bogatymi dzigki swojemu wyksztatceniu. Spojrz na Michaela Jordana i
Madonng. Nawet Bill Gates porzucit Harvard, zalozyl Microsoft i jest teraz najbogatszym czlowiekiem w
Ameryce — wciaz przed czterdziestka. Istnieje tez baseballista, ktory zarabia 4 miliony dolaréw na rok,

mimo, ze mowia o nim, iz nie grzeszy madroscia.

Miedzy nami zapanowata dluga cisza. Dochodzito do mnie to, ze dawatam mojemu synowi takie same rady,

jakie dawali mi moi rodzice. Swiat wokot nas zmienit si¢, ale rady si¢ nie zmienity.

Otrzymanie dobrego wyksztatcenia i zdobywanie dobrych stopni nie zapewniaja juz sukcesu, jednak nikt

poza naszymi dzie¢mi tego nie zauwazyl.

— Mamo — kontynuowat — nie chce pracowac tak cigzko jak ty i tata. Zarabiacie duzo pienigedzy i zZyjemy w



wielkim domu, w ktorym jest petno "zabawek". Jesli podaze za twoja rada, nakrgee si¢ tak jak wy, pracujac
cigzej i cigzej tylko po to, by ptaci¢ wigcej podatkow i pograzy¢ si¢ w dlugach. Nie istnieje juz co$ takiego,
jak pewna praca; styszalem tez o restrukturyzacji przedsigbiorstw. Wiem réwniez, ze dzisiejsi absolwenci
uczelni zarabiaja mniej niz wtedy, gdy ty ukonczyla§ studia. Popatrz na lekarzy. Nie robig juz takich
pieniedzy jak dawniej. Wiem, Ze nie mogg polegac¢ na ubezpieczeniu spotecznym lub funduszu emerytalnym

pracodawcy, gdy przejdg na emeryture. Potrzebujg nowych odpowiedzi.

Miat racj¢. Podobnie jak ja, potrzebowal nowych odpowiedzi. Rady moich rodzicow byly skuteczne dla
ludzi urodzonych przed 1945 rokiem, ale moga by¢ katastrofalne dla tych z nas, ktorzy urodzili si¢ w szybko
zmieniajacym si¢ §wiecie. Nie mogg juz po prostu mowi¢ moim dzieciom: — Idz do szkotly, osiagaj dobre

wyniki, szukaj dobrej i pewnej pracy.
Wiedziatam, ze muszg szuka¢ nowych sposobow kierowania edukacja moich dzieci.

Jako matke, a zarazem ksiggowa, trapit mnie brak szkolnej edukacji zwiazanej z finansami. Wielu
dzisiejszych mtodych ludzi otrzymuje karty kredytowe przed opuszczeniem szkoty $redniej, nigdy jednak nie
wzi¢li udzialu w zajeciach na temat pieniedzy czy sposobow inwestowania, a zrozumienie tego jak odbywa
si¢ naliczanie procentu ztozonego na ich kartach, pozostawiono im samym. Méwiac wprost: brak podstaw
finansowych 1 wiedzy o tym jak pracuja pieniadze, powoduje, ze mtodzi nie sa przygotowani na spotkanie ze

Swiatem, ktory na nich czeka, §wiatem, w ktorym wydawanie pienigdzy jest wyniesione ponad oszczedzanie.

Gdy moj najstarszy syn — bedac $wiezo upieczonym studentem — pograzyt si¢ w strasznych dtlugach
zwigzanych z kartami kredytowymi, nie tylko pomogtam mu zlikwidowa¢ te karty, ale udatam si¢ tez na

poszukiwanie programu, ktory mogtby mi pomoc w finansowej edukacji dzieci.

Pewnego dnia minionego roku zadzwonit z pracy mdj maz. — Mam kogo$, z kim powinna$ si¢ spotkac¢ —
powiedzial. — Nazywa si¢ Robert Kiyosaki. Jest biznesmenem oraz inwestorem i przybyl, aby ztozy¢ podanie

dotyczace otrzymania patentu na gr¢ zwiazana z edukacja. Mysle, ze to jest to, czego szukatas.
To bylo wlasnie to, czego szukatam

Moj maz, Michael, byt pod takim wrazeniem CASHFLOW — nowej pomocy edukacyjnej, ktora Robert
Kiyosaki tworzyt — Ze zorganizowal udzial nas obojga w teScie prototypu. Z racji tego, iz byta to gra
edukacyjna, spytatam moja 19-letnia corke — §wiezo upieczona studentkg lokalnego uniwersytetu — czy

zechciataby wzia¢ udziat w tescie. Zgodzita sig.
W tescie wzigto udziat okoto pigtnascie 0osob podzielonych na trzy grupy.

Mike miat racje. Byta to pomoc edukacyjna, ktérej szukatam. Byta ona jednak zaskakujaca. Wygladata jak
wielokolorowa plansza gry monopol, z wielkim, dobrze ubranym szczurem usadowionym posrodku. W
odréznieniu jednak od planszy monopolu posiadata dwa tory: jeden wewnatrz i jeden na zewnatrz. Celem
gry byto wydostanie si¢ z wewngtrznego toru, ktory Robert okreslat "wyscigiem szczurow" i przedostanie sig
na zewngtrzny tor zwany "szybkim torem"; objasnit tez, ze szybki tor symuluje to, jak bogaci ludzie dziataja

w prawdziwym zyciu.



Nastepnie wyjasnil nam "wyscig szczurow".

— Jesli przyjrzymy si¢ zyciu srednio edukowanej, cigzko pracujacej osoby, zauwazymy podobna drogeg.
Dziecko rodzi si¢ i po czasie idzie do szkoly. Dumni rodzice sa podnieceni, gdyz dziecko osiaga celujace
wyniki 1 dostaje si¢ na studia. Dziecko zdobywa dyplom, moze nawet kontynuuje nauk¢ na studiach
podyplomowych. Nastgpnie robi tak, jakby dostownie to zaprogramowano: szuka etatu gwarantujacego
ciaglo$¢ zatrudnienia lub rozpoczyna karier¢ dajaca podobne poczucie bezpieczenstwa. Dziecko znajduje te
pracg, moze jako lekarz lub prawnik, albo wstepuje do wojska lub obejmuje posade panstwowa. Ogodlnie
moéwiac, dziecko zaczyna zarabia¢ pieniadze, karty kredytowe zaczynaja si¢ mnozy¢ i rozpoczynaja sig

zakupy, o ile nie rozpoczety sig juz wezedniej.

— Majac pieniadze na przetrwonienie, dziecko udaje si¢ do miejsc, w ktorych zabijaja czas inni — podobni
jemu — mtodzi ludzie; spotykaja si¢ oni z innymi mlodymi, umawiaja si¢ na randki, czasem pobierajg sig.
Dwa zrodta dochodu sa blogostawienstwem. Mlodzi czuja si¢ szczesliwi, ich przysztosé jest Swietlana i
decyduja si¢ kupi¢ dom, samochod, telewizor, zafundowa¢ sobie wakacje i mie¢ dzieci. Pakiet szczgscia

przybywa na miejsce. Potrzeba gotowki jest olbrzymia.

Szczesliwa para decyduje, ze ich kariery sa zyciowo wazne i zaczynaja cig¢zej pracowac, staja sie lepszymi
pracownikami, jeszcze bardziej oddanymi pracy. Doksztatcaja si¢ celem nabycia jeszcze bardziej
wyspecjalizowanych umiejetnosci, aby moc wigeej zarabia¢. Mozliwe, ze decyduja si¢ na dodatkowa prace.
Ich dochody ida w gore, ale podobnie wzrasta przedzial wymiaru podatku oraz podatek od nieruchomosci
zwigzany z ich nowym wielkim domem; wzrasta tez opodatkowanie na ubezpieczenie spoteczne oraz
wszystkie inne podatki. Otrzymuja swoja wielka pensj¢ 1 dziwia sig, gdzie tez wsiakly te wszystkie
pieniadze. Przystepuja do funduszu powierniczego, a za artykuly spozywcze ptaca kartami kredytowymi. Ich
dzieci osiagaja wiek pigciu czy szesciu lat i zaczyna wzrasta¢ potrzeba oszczedzania na ich przyszie studia,

podobnie jak trzeba tez oszczedzaé na czas, gdy rodzice przestang juz pracowac.

— Ta szczesliwa para — ktora urodzita si¢ 35 lat temu — znalazta si¢ teraz w putapce "wyScigu szczurow", w
ktorej pozostanie do konca swoich pracujacych dni. Pracuja dla wlascicieli firmy, na podatki i dla banku,

ktoremu splacaja raty za dom i karty kredytowe.

—I w takiej oto sytuacji radza swoim dzieciom: — Ucz sig pilnie, osiagaj dobre wyniki, szukaj dobrej i pewnej
pracy. Niczego nie ucza si¢ o pieniadzach — poza tymi, ktoérzy odnosza korzysci z ich naiwnosci — cigzko
pracujac przez cate swoje zycie. Proces powtarza si¢ poprzez nastepna cigzko pracujaca generacjg. Jest to

"wyscig szczurow".

Jedynym sposobem na wydostanie si¢ z tego "wyscigu szczuroOw" jest wykazanie biegto§ci w rachunkowosci
i inwestowaniu, ktoérych trudno$¢ opanowania jest mitem. Jako wyksztalcona ksiggowa, ktora swego czasu
pracowata dla jednej z najwigkszych firm rozrachunkowych, bytam zdziwiona, ze Robert sprawil, iz nauka
obu tych dziedzin stala si¢ pasjonujaca zabawa. Proces nauki byt tak dobrze ukryty, iz podczas pilnej pracy

nad wydostaniem si¢ poza "wyscig szczurow" szybko zapomnielis$my, ze uczymy sig.

Wkrotce testowanie pomocy edukacyjnej przerodzilo si¢ w popotudniowa zabawe z moja corka, podczas



ktorej rozmawialySmy o rzeczach, ktorych nigdy przedtem nie poruszaty$my. Udzial w grze, ktéra
wymagata zestawienia dochodu i zestawienia bilansu, byt tatwy dla ksiggowej. Dzigki temu miatam czas,
aby pomodc mojej corce 1 innym graczom przy naszym stole w przyswojeniu sobie koncepcji, ktorych nie
rozumieli. Bylam pierwsza i jedyna osoba sposrod catej grupy, ktéra tego samego dnia wydostata si¢ z

"wys$cigu szczurow". Znalaztam sig na zewnatrz w ciagu 50 minut, mimo, ze gra trwata prawie trzy godziny.
Przy naszym stole byt bankier, wlasciciel biznesu i programista komputerowy.

Tym, co naprawde zwrdcito moja uwage bylo to, jak malo ci ludzie wiedzieli o rachunkowosci i
inwestowaniu — tematach tak istotnych w ich zyciu. Zastanawiatam sig, jak w prawdziwym zyciu zarzadzaja
swoimi sprawami finansowymi. Moglam zaakceptowa¢ to, ze moja 19-letnia corka moze czego$ nie

zrozumiec, ale przeciez oni byli doro$li i mieli co najmniej dwa razy tyle lat co ona.

Przez nastepne dwie godziny — po tym jak wydostalam si¢ z "wyscigu szczurow" — obserwowatam moja
corke i edukowane osoby; dorosli rzucali kostke 1 przemieszczali swoje znaczniki. Mimo, ze bylam
zadowolona z tego, iz wszyscy tak duzo uczyli sig, bylam poruszona tym, jak niewiele ci dorosli wiedzieli o
podstawach prostej rachunkowosci i inwestowania. Mieli trudnos$ci ze zrozumieniem zwiazku pomigdzy
zestawieniem dochodu i zestawieniem bilansu. W miarg jak kupowali i sprzedawali aktywa, trudnos$cia dla
nich bylo zapamigtanie tego, ze kazda transakcja moze mie¢ wplyw na miesigczny przeplyw ich pienigdzy.
Myslatam o tym, ile miliondw ludzi szarpie si¢ z finansami w rzeczywistym §wiecie tylko dlatego, ze nigdy

nie nauczono ich tych zagadnien.

Cale szczescie, ze dobrze si¢ bawia i1 sa zajeci wygraniem — pomyslatam sobie. Po zakonczeniu rywalizacji

Robert dat nam pigtnascie minut na dyskusje i krytyke prowadzong w grupach na temat CASHFLOW.

Wiasciciel biznesu siedzacy przy moim stole byt niezadowolony. Nie polubit gry. — Nie muszg tego wiedzie¢
— powiedzial do wszystkich na glos. — Po to zatrudniam ksiggowych, bankierow i prawnikow, aby
powiedzieli mi o tym wszystkim. Na to Robert odpowiedzial: — Czy zauwazyt pan kiedys, Ze istnieje wielu
ksiggowych, ktorzy nie sa bogaci? A takze bankierow, prawnikow, makleréw gietdowych i posrednikow
handlu nieruchomosciami? Wiedza oni wiele i w wigkszoéci sa to madrzy ludzie, jednakze wigkszos¢ z nich
nie jest bogata. Poniewaz nasze szkoty nie ucza ludzi tego, co wiedza bogaci — zasiggamy porady tych ludzi.
Pewnego dnia jedzie pan autostrada, utyka w korku probujac dostac si¢ do pracy. Patrzac na prawo widzi pan

swojego ksiggowego, ktory ugrzazt w tym samym korku. Patrzy pan na lewo i widzi swojego
bankiera. To powinno da¢ panu co$ do myslenia.

Programista komputerowy réwniez nie byt zachwycony gra: — Mogg kupi¢ oprogramowanie, ktéore mnie tego

nauczy.

Bankier natomiast byt poruszony. — Uczytem si¢ tego w szkole — tej czgsci zwiazanej z rachunkowoscia — ale
nigdy nie wiedzialem, jak zastosowac to w prawdziwym zyciu. Teraz wiem. Musz¢ wydostac sig z "wyscigu

szczurdw".

Wypowiedzig, ktora mnie jednak najbardziej poruszyla, byt komentarz mojej corki. — Uczac sig, dobrze sig



bawitam — powiedziata. — Wiele nauczytam si¢ o tym, jak naprawdg pieniadze pracuja i jak je inwestowac.

Nastepnie dodata: — Teraz wiem, ze w wyborze zawodu mogg si¢ kierowa¢ tym, co chce wykonywac, a nie
gwarancja utrzymania etatu i pakietem przypisanych do niego $wiadczen lub tym, jak bedg optacana. Jesli
nauczg si¢ tego, czego uczy ta gra, mam wolna rgke w robieniu i studiowaniu tego, czego pragng z catego
serca, zamiast studiowa¢ co$ innego tylko dlatego, ze firmy poszukuja ludzi o okreslonych umiejgtnosciach
zawodowych. Jezeli naucze si¢ tego, nie bede musiala martwi¢ si¢ utrzymaniem posady czy

bezpieczenstwem socjalnym w taki sposob, w jaki martwi si¢ juz wigkszo$¢ moich kolegdéw z roku.

Nie moglam pozosta¢ i porozmawia¢ z Robertem po zakonczeniu gry, ale postanowiliSmy spotkaé sig
pézniej na dalsza dyskusje nad jego projektem. Wiedzialam, ze chce uzy¢ gry, aby pomoc innym w

stworzeniu finansowego zabezpieczenia i chcialam wigcej ustysze¢ o tych planach.

W nastgpnym tygodniu maz mdj zorganizowal wraz ze mna obiadowe spotkanie z Robertem i jego Zona.
Mimo, iz po raz pierwszy przebywalismy ze soba na stopie towarzyskiej, czulismy si¢ tak, jakby$my znali

si¢ od lat.

Odkrylismy, ze mamy ze soba wiele wspolnego. PoruszyliSmy cata game tematow od sportu i zawodow do
restauracji i zagadnien socjoekonomicznych. RozmawialiSmy o zmieniajacym sig¢ $wiecie. Wiele czasu
spedzilismy dyskutujac o tym, ze wigkszo$§¢ Amerykandw zaoszczedzilo na okres emerytalny niewiele lub
nic, podobnie jak bedace u progu bankructwa stanowe wydziaty ubezpieczen spolecznych i zasitkow. Czy od
moich dzieci begdzie si¢ wymagato placenia na emerytury dla 75 miliondow oséb stanowiacych wyz

demograficzny?

DziwiliSmy si¢ czy ludzie zdaja sobie sprawg z tego, jak ryzykowne jest poleganie na programie

zaopatrzenia emerytalnego.

Podstawowy niepokoj Roberta dotyczyt rosnacej luki pomigdzy tymi, co maja i tymi, co nie maja — w
Ameryce 1 na $wiecie. Bedac samoukiem oraz biznesmenem wlasnego chowu, ktory podrézowal dookota
$wiata sktadajac swoj biznes w catos¢, Robert byt w stanie przejs¢ w stan spoczynku w wieku 47 lat.
Powodem, dla ktorego powrécit do aktywnosci, jest ten sam niepokoj, ktory ogarnia mnie w stosunku do
moich dzieci. Wie on, ze $wiat si¢ zmienil, ale nie zmienita si¢ wraz z nim edukacja. Zgodnie z opinia
Roberta, dzieci spgdzaja cate lata w przestarzatym systemie edukacyjnym, uczac si¢ rzeczy, ktorych nigdy

nie zastosuja w zyciu i przygotowujac si¢ do $wiata, ktory juz nie istnieje.

— Najbardziej niebezpieczna rada, jaka dzisiaj mozna da¢ dziecku jest: — Idz do szkoty, osiagaj dobre wyniki,
szukaj dobrej i pewnej pracy. Jest to przestarzala rada i jest to niebezpieczna rada. Jezeli moglibyscie

zobaczy¢ to, co dzieje si¢ w Azji, Europie i Ameryce Poludniowej, bylibyscie tak samo zaniepokojeni, jak ja.

Jest to zta rada — wierzy on — dlatego, ze jesli chcemy, aby nasze dziecko mialo zapewniona finansowa

przyszto$¢, nie moze si¢ ono stosowac do zbioru "starych regut". To jest zbyt ryzykowne.
Spytatam go, co rozumie przez — "stare reguty".

— Ludzie podobni do mnie dziataja wg innego zbioru regul, anizeli ten, ktory ty stosujesz. Co si¢ dzieje, gdy



korporacja ogtasza konsolidacje firm?
— Ludzie sa zwalniani. Rodziny sa poszkodowane. Wzrasta bezrobocie.
— Tak, ale co sig¢ dzieje z firma, szczegolnie z firma obecng na gietdzie papierow wartosciowych?.

— Gdy taka restrukturyzacja jest ogloszona, cena akcji zazwyczaj idzie w gorg. Rynek lubi obnizanie przez

firme¢ kosztow pracy — czy to przez automatyzacje, czy przez konsolidacjg sity robocze;.

— Zgadza sig. A gdy ceny akcji zwyzkuja, ludzie tacy jak ja, akcjonariusze, staja si¢ bogatsi. To jest to, co

rozumiem przez okreslenie "inny zbior regul”. Pracownicy przegrywaja; wilasciciele i inwestorzy wygrywaja.

Robert objasnial nie tylko ro6znicg pomigdzy pracownikiem i pracodawca, ale takze rdéznice pomigdzy

kontrolowaniem wiasnego a oddawaniem kontroli nad nim komus innemu.

— Jednak dla wigkszos$ci ludzi trudne jest zrozumienie tego, dlaczego si¢ tak dzieje — powiedzialam. — Po

prostu mysla, ze to nie jest w porzadku.

— Dlatego jest glupota powiedzie¢ dziecku: "Zdobadz dobre wyksztatcenie" — powiedziat. — Niemadrze jest
zaktada¢, ze edukacja, ktorej dostarcza system szkolny przygotuje nasze dzieci do §wiata, z ktorym spotkaja
si¢ po ukonczeniu szkoty. Kazde dziecko potrzebuje wigcej edukacji. Roznej edukacji. Dzieci musza tez

zna¢ reguty. Inny zbior regut.

— Istnieja regulty zwiazane z pieniedzmi, wedtug ktorych dziataja bogaci — powiedzial. — 95 procent ludzi
uczy si¢ tych regul w domu i szkole. Dlatego dzisiaj powiedzenie: "Ucz si¢ pilnie i szukaj pracy" jest
ryzykowne. Dzisiejsze dziecko potrzebuje bardziej wyszukanej edukacji, a obecny system nie zapewnia tego.
Nie dbam o to, ile komputeréw umieszcza w klasie lub ile pieniedzy wyda szkota. Jak system edukacyjny

moze uczy¢ zagadnienia, ktorego sam nie zna?

Jak wigc rodzic uczy swoje dzieci tego, czego nie uczy szkota? Jak uczymy dzieci rachunkowosci? Czy nie
znudza si¢ one? A jak uczymy inwestowania — gdy jako rodzice — sami niech¢tnie podejmujemy ryzyko?
Zamiast uczy¢ moje dzieci robienia tego w bezpieczny sposob, zdecydowatam sig uczy¢ je robienia tego w

madry sposob.

— W jaki wigc sposob uczyltbys$ dziecko tego, co jest zwigzane z pienigdzmi oraz tego wszystkiego o czym
rozmawiali$my? — spytalam Roberta. — Jak mozemy utatwi¢ to rodzicom, szczegélnie gdy sami tego nie

rozumieja?
— Napisatem ksiazke na ten temat.
— (Gdzie ona jest?

— W moim komputerze. Znajduje si¢ tam od lat w postaci przypadkowych kawatkow. Od czasu do czasu
dodaje cos do niej, ale nigdy nie ztozylem jej w cato$¢. Zaczatem pisac ja po tym, jak moja inna ksiazka stata

si¢ bestsellerem, ale nigdy nie skonczytem tej nowej. Ta jest w kawatkach.

Rzeczywiscie znajdowata si¢ w kawalkach. Po przeczytaniu rozrzuconych rozdzialéw dosztam do wniosku,

ze ksiazka jest warto§ciowa i powinna by¢ udostepniona, szczegolnie w obecnie zmieniajacych sig¢ czasach.



Uzgodnili§my z Robertem wspotautorstwo jego ksiazki.

Spytatam, ile jego zdaniem finansowej informacji potrzebuje dziecko. Odpowiedzial, ze to zalezy od
dziecka. Bedac w mtodym wieku wiedzial, ze chce by¢ bogaty i mial szczgscie posiada¢ kogo§ w rodzaju
ojca, ktory byl bogaty i zechcial mu przewodzi¢. Edukacja jest podstawa sukcesu — powiedziatl Robert.
Podobnie, jak szkolne umiejgtnosci sa zyciowo wazne, tak samo i finansowe umiejetnosci oraz sztuka

komunikowania si¢ sg istotne.

Ksiazka opisuje historie dwoch ojcow — bogatego i biednego, ktorzy wplyngli na umiejgtnosci, jakie Robert
rozwinat w ciagu swego zycia. Kontrast pomigdzy dwoma ojcami dostarcza waznej perspektywy. Ksiazka
otrzymala moje wsparcie i zostala zredagowana oraz ztozona przeze mnie. Je$li jeste§ Czytelniku
ksiegowym, odt6z na bok swoja akademicka wiedze ksiazkowa i otworz swoj umyst na teorie prezentowane
przez Roberta. Pomimo tego, ze wiele z nich konfrontuje si¢ z ogolnie akceptowanymi podstawami
rachunkowosci, dostarczaja one wartosciowego wgladu w to, jak prawdziwi inwestorzy analizuja swoje

inwestycyjne decyzje.

Gdy jako rodzice radzimy naszym dzieciom: — IdZz do szkoty, osiagaj dobre wyniki i szukaj dobrej pracy —
czgsto robimy to z powodu kulturowego nawyku. Tak si¢ zawsze robilo. Gdy spotkatam Roberta,
poczatkowo jego pomysty przestraszyly mnie. Bedac wychowywany przez dwéch ojcow, byt uczony
zdobywa¢ dwa rozne cele. Jego edukowany ojciec doradzal mu pracowac dla korporacji. Bogaty ojciec
doradzal mu mie¢ korporacje¢. Obie zyciowe drogi wymagaty edukacji, ale przedmiot studidow byt catkowicie
inny. Edukowany ojciec Roberta zachecit go, aby byt madra osoba. Bogaty ojciec zachecat go do nauczenia
si¢ tego, jak zatrudnia¢ madrych ludzi.

Posiadanie dwoch ojcow wywolywato wiele probleméw. Biologiczny ojciec Roberta byl wyzszym
urzgdnikiem edukacji stanu Hawaje. Do czasu, gdy Robert ukonczyt 16 lat, grozba: "Jesli nie osiagniesz
dobrych wynikéw, nie otrzymasz dobrej pracy" — miata na niego bardzo maly wptyw. Wiedziat juz, ze jego
droga kariery bylo posiadanie korporacji, a nie pracowanie dla nich. Tak naprawde, gdyby nie madry i
wytrwaly doradca w szkole $redniej, Robert nie poszedtby na studia. Przyznaje si¢ do tego. Za wszelka ceng
chciatl rozpoczaé tworzenie swoich aktywow, ale ostatecznie zgodzit sig, ze ze studidow réwniez odniesie

korzy$c¢.

Dla wigkszosci dzisiejszych rodzicow idee zawarte w tej ksiazce wybiegaja prawdopodobnie zbytnio do
przodu. Czg$¢ rodzicow ma juz dostateczne trudno$ci z utrzymaniem dzieci w szkole. W $wietle jednak
zmieniajacych sig¢ czasow — jako rodzice — powinnismy by¢ otwarci na nowe i $miale idee. Zachgcanie
dzieci, aby byly pracownikami, jest doradzaniem wlasnym dzieciom, aby w ciagu swojego zycia placity
coraz wigksze podatki z réwnoczesna obietnica na mata lub zadng emeryture. Prawda jest takze to, ze
podatki sa najwigkszym kosztem, ktory ponosi czltowiek. Tak naprawdg wigkszo$¢ rodzin pracuje od
stycznia do potowy maja na placone przez siebie podatki. Istnieje zapotrzebowanie na nowe pomysty i
ksigzka ta wlasnie ich dostarcza. Robert méwi, ze bogaci ucza swoje dzieci w inny sposob. Ucza swoje
dzieci w domu przy stole obiadowym. Pomysly tu zawarte moga nie by¢ tymi, ktore wybrates Czytelniku do

dyskusji ze swoimi dzie¢mi, ale dzigki Ci za przyjrzenie si¢ im. Radzg Ci tez nie ustawaé w poszukiwaniach.



W mojej opinii —jako mamy i ksiggowej —koncepcja, obejmujaca jedynie zdobycie dobrych wynikow w
szkole i1 znalezienia dobrej pracy, jest starym pomystem. Musimy doradza¢ naszym dzieciom w bardziej
wyszukany sposob. Potrzebujemy nowych pomystow i innej edukacji. By¢é moze mowienie naszym
dzieciom, aby staraly si¢ by¢ dobrymi pracownikami i réwnocze$nie usitowaly mie¢ wilasng firmeg

inwestycyjna, nie jest najgorszym pomystem.

Jako matka mam nadzieje, ze ksiazka ta pomoze innym rodzicom. Robert ma nadzieje uswiadomi¢ nam, ze
kazdy moze osiagna¢ powodzenie, jesli taki bedzie jego czy jej wybor. Czy jeste$ dzisiaj ogrodnikiem, czy
dozorca, czy nawet bezrobotnym — posiadasz mozliwo$ci edukowania siebie i uczenia tych, ktérzy zadbaliby
o siebie od strony finanséw. Pamigtaj, ze finansowa inteligencja jest procesem mentalnym, poprzez ktory
rozwiazujemy swoje finansowe problemy. Dzisiaj stoimy w obliczu globalnych i technologicznych zmian,
ktore sa tak wielkie, a nawet wigksze niz te, w obliczu ktorych trzeba byto stana¢ w przesztosci. Nikt nie
posiada krysztatowej kuli, ale jedna rzecz jest pewna: przed nami stoja zmiany, ktorych wielkos¢ wykracza
poza nasza wspotczesnos¢. Ktoz wie, co przyniesie przysztos¢? Cokolwiek jednak sig¢ stanie, mamy dwa
podstawowe wybory: dziata¢ asekurancko lub dziata¢ madrze — przygotowujac si¢, edukujac, budzac nasze

wlasne finansowe zdolnosci oraz naszych dzieci.

— Sharon Lechter



ROZDZIAL PIERWSZY

Bogaty ojciec,
biedny ojciec

wg opowiesci Roberta Kiyosaki

Miatem dwoch ojcéw — biednego 1 bogatego. Jeden byt bardzo edukowany i inteligentny; posiadal doktorat,
a czteroletnie studia ukonczyt w czasie krétszym niz dwa lata. Nastgpnie kontynuowal dalsze studia na
Stanford University, University of Chicago i Northwestern University — majac za kazdym razem petne

stypendium. Drugi ojciec nigdy nie ukonczyt 6smej klasy.

Obaj mezczyzni odniesli sukces w trakcie swojej kariery, cigzko pracujac przez cate zycie. Obaj mieli
$wietne dochody, ale jeden z nich miat klopoty finansowe przez cate swoje zycie. Ten drugi stat si¢ jednym z
najbogatszych ludzi na Hawajach. Jeden umarl pozostawiajac rodzinie dziesiatki milionéw dolarow, dary

dobroczynne i kosciot. Drugi — dtugi do splacenia.

Obaj mezczyzni byli silni, posiadali charyzmg i umieli wptywac¢ na innych. Obaj dawali mi rady, ale nie

doradzali tych samych rzeczy. Obaj silnie wierzyli w edukacje, ale nie zalecali tej samej dziedziny wiedzy.

Gdybym mial tylko jednego ojca, musialbym zaakceptowac lub odrzuci¢ jego rady. Majac dwoch ojcow
stuzacych radami, posiadatem wybor kontrastujacych ze soba punktéw widzenia: jeden bogatego cztowieka i

jeden biednego cztowieka.

Zamiast zwyklego odrzucania jednego lub drugiego pogladu zauwazytem, ze dokonujac porownan, wigcej

mysle, a nastgpnie wybieram wg swojego uznania.

Problemem w tamtym czasie byto to, ze bogaty mezczyzna nie byt jeszcze bogatym, a biedny nie byl jeszcze
biednym. Obaj dopiero rozpoczynali swoje kariery i obaj borykali si¢ z problemami finansowymi i

rodzinami. Mieli jednak bardzo r6zny punkt widzenia, jezeli chodzi o pieniadze.

Jeden z ojcow zwykl mawiaé: — Mitos¢ do pieniedzy jest zrodtem wszelkiego zta. Drugi zas: — Brak

pieniedzy jest zrédtem wszelkiego zta.

— Posiadanie dwdch ojcow o silnej osobowosci — ktdrzy wywierali na mnie wptyw — nie bylo tatwe dla
miodego cztowieka. Chcialem by¢ dobrym i postusznym synem, ale obaj ojcowie nie moéwili tych samych
rzeczy. Kontrast ich punktu widzenia — szczegélnie, gdy chodzilo o pieniadze — byl tak jaskrawy, ze

dorastalem zaciekawiony i zaintrygowany. Cze¢sto myslatem o tym, co kazdy z nich mowit.

Wiele mojego czasu spgdzatem zastanawiajac si¢ i zadajac sobie pytania typu: — Dlaczego on tak mowi? —
stawiajac nastgpnie to samo pytanie w stosunku do stwierdzen drugiego ojca. O wiele tatwiej bytoby
powiedzie¢ po prostu: — Tak, on ma racjg. Zgadzam si¢ z tym. Albo zwyczajnie odrzuci¢ ten punkt widzenia

moéwiac: — On sam nie wie, 0 czym méwi. Zamiast tego — majac dwoch ojcow, ktorych kochatem



— bylem zmuszony do myslenia i wybierania sposobu myslenia, ktéry byt dla mnie stosowny. Proces
dokonywania wyboru okazal si¢ na przestrzeni czasu bardziej dla mnie warto$ciowy, anizeli zwykle

akceptowanie lub odrzucanie pojedynczego punktu widzenia.

Jednym z powodow tego, ze bogaci staja si¢ bogatsi, biedni staja si¢ biedniejsi, a klasa srednia szarpie si¢ w
dtugach, jest to, ze o pieniadzach uczy si¢ w domu, a nie w szkole. Wigkszo$¢ z nas uczy si¢ o pieniadzach
od swoich rodzicéw. Co wigc biedny rodzic moze powiedzie¢ swojemu dziecku na temat pieniedzy? Po

prostu mowi tak:

— Chodz do szkoly i ucz sig pilnie. Dziecko moze ukonczy¢ szkole z celujacymi wynikami, ale z marnym
przygotowaniem finansowym i marnym nastawieniem mentalnym. Taka wiedzg dziecko nabyto, gdy byto

miode.

W szkotach nie uczy si¢ o pieniadzach. Szkoly skupiaja si¢ na szkolnych i zawodowych umiejgtnosciach, ale
nie na finansowych. To thumaczy, dlaczego bankierzy, lekarze, ksiegowi, ktoérzy osiagneli $wietne wyniki w
szkole, moga boryka¢ si¢ z finansami przez cale swoje zycie. Przyczyna naszego oszatamiajacego dlugu
narodowego w duzej cze$ci zwigzana jest z naszymi politykami i urzednikami rzadowymi, ktérzy podejmuja

decyzje finansowe, majac bardzo mate przygotowanie na polu finanséw lub nie posiadaja go wcale.

Czesto spogladam na rok 2000 i dalej, zastanawiajac sig, co si¢ stanie, gdy bedziemy mieli miliony ludzi
potrzebujacych finansowego i medycznego wsparcia. Co si¢ stanie, gdy ubezpieczeniu spotecznemu i
wydzialom wyptacajacym zasilki skoncza si¢ pieniadze? Jak przetrwa nardd, jesli uczenie dzieci o
pieniadzach wciaz bedzie pozostawione rodzicom — z ktoérych wigkszo$¢ bedzie lub jest juz w biedzie?

To, ze miatem dwoch wplywowych ojcdw, spowodowalo, iz uczytem sig od nich obu. Musialem przemyslec¢
Jeden z ojcow mial zwyczaj mowic: — Nie sta¢ mnie na to. Drugi ojciec zabronil uzywania tych stow.

Nalegat, abym moéwit:

— Jak mogg to osiagnac? Jedno jest stwierdzeniem, a drugie pytaniem. Jedno zalatwia nas odmownie, a
drugie zmusza do myslenia. Ojciec, ktoéry wkrotce miat si¢ sta¢ bogatym, wyjasnit, ze przez odruchowe
wypowiadanie stow: — Nie sta¢ mnie na to — mozg nasz przestaje pracowac. Stawiajac pytanie: — Jak mogg to
osiagnac? — zaprzggamy nasz mozg do pracy. W ¢wiczeniu swojego umystu — najpotezniejszego komputera
na $§wiecie — byl fanatykiem. Mawial: — M6j mozg staje si¢ silniejszy kazdego dnia, poniewaz go ¢wiczg. Im

staje sig silniejszy, tym wigcej pieniedzy moge zrobi¢. Wierzyt w to, ze odruchowe mowienie:
— Nie sta¢ mnie na to — bylo oznaka mentalnego lenistwa.

Mimo tego, ze obaj ojcowie cigzko pracowali, zauwazylem, iz jeden z nich ma zwyczaj usypiania swojego
moézgu, gdy pojawiaja sig¢ sprawy zwiazane z pieniedzmi, a drugi ma zwyczaj ¢wiczenia swojego mozgu.
Osiagnigty po dtuzszym czasie efekt byt taki, ze jeden ojciec wzmacniat si¢ finansowo, a drugi stabl. Mozna
to przyrownac¢ do roznicy pomigdzy osoba, ktdra regularnie chodzi ¢wiczy¢ na sitownig a osoba, ktora siedzi
na kanapie ogladajac telewizjg. Wlasciwe Ewiczenia fizyczne zwigkszaja nasze szanse na zdrowie, a

wlasciwe ¢wiczenia mentalne zwigkszaja nasze szanse na majatek. Lenistwo pomniejsza jedno i drugie:



zdrowie 1 majatek.

Moi dwaj ojcowie mieli przeciwne postawy myslowe. Jeden uwazal, ze bogaci powinni ptaci¢ wigksze
podatki, by zadba¢ o tych mniej zasobnych. Drugi zwykl mawiaé: — Podatki karza tych, ktérzy produkuja i
nagradzaja tych, ktorzy nie produkuja.

Jeden ojciec zalecal: — Ucz si¢ pilnie, aby$ mogt znalez¢ dobra firme, dla ktorej bedziesz pracowat. Drugi: —

Ucz sig pilnie, aby$ mogl znalez¢ dobra firme, ktdra bedziesz mogt kupic.

Jeden ojciec mowit: — Powodem, dla ktorego nie jestem bogaty, jest to, ze mam dzieci. Drugi zas: —

Powodem, dla ktorego musze¢ by¢ bogaty jest to, ze mam dzieci.

Jeden zachgcat do rozmowy o pieniadzach i biznesie przy stole obiadowym. Drugi zabronil poruszania

tematu pienigdzy przy positku.

Jeden powiedziat: — Gdy chodzi o pieniadze, dziataj ostroznie i nie podejmuj ryzyka. Drugi: — Naucz si¢

kontrolowa¢ ryzyko.

Jeden wierzyt: — Nasz dom jest nasza najwigksza inwestycja i stanowi nasze najwigksze aktywa. Drugi: —

Moj dom jest obciazeniem i jesli twoj dom jest twoja najwicksza inwestycja — jestes w ktopocie.
Obaj ojcowie placili swoje rachunki na czas, ale jeden ptacit je na poczatku, a drugi na koncu terminu.

Jeden ojciec wierzyt w firm¢ w ktorej pracowat i rzad — ktore dbaja o nas i nasze potrzeby. Zawsze mial na
uwadze podwyzki, programy zaopatrzenia emerytalnego, ulgi medyczne, zasitki chorobowe, urlopy i inne
dodatki. Byt on pod wrazeniem swoich dwoch wujkéw, ktorzy stuzyli w wojsku i zapracowali sobie na
emerytur¢ oraz pakiet uprawnien na reszt¢ zycia, ktore otrzymali po dwudziestu latach zawodowej stuzby.
Uwielbiat on pomyst ulg zwiazanych z leczeniem i kupowanie w specjalnych sklepach — przywileje, w ktore
wojsko wyposazato swoich emerytow. Uwielbial rowniez system gwarantujacy prace pracownikom
naukowym uczelni. Pomyst zapewnienia pracy na cale zycie 1 przywileje pracownicze wydawaty si¢ czasem
wazniejsze, niz sama praca. Czgsto mial zwyczaj powtarza¢: — Cigzko pracowatem dla rzadu i jestem

uprawniony do posiadania tych przywilejow.

Drugi ojciec wierzyl w catkowite poleganie na sobie, gdy chodzi o finanse. Wypowiadat si¢ przeciwko
mentalno$ci gloryfikujacej uprawnienia i podkreslat jak duzy ma to wplyw na tworzenie ludzi stabych i

potrzebujacych finansowego wsparcia.' Byt on bardzo stanowczy, gdy szto o kompetencje finansowe.
Jeden ojciec szarpatl sig, by zaoszczgdzi¢ parg dolarow. Drugi zas po prostu inwestowat.

Jeden ojciec nauczyt mnie, jak pisa¢ robiacy wrazenie zyciorys, abym mogt znalez¢ dobra pracg. Drugi

nauczyl mnie, jak pisa¢ dobre plany biznesowe i finansowe, abym mogt tworzy¢ miejsca pracy.

Bycie produktem dwoch majacych silna osobowo$¢ ojcow, dostarczylo mi luksusu obserwowania efektow
tego, jak rozne mys$li maja wptyw na czyjes$ zycie. Zauwazytem, ze ludzie naprawde ksztaltuja swoje zycie

poprzez swoje mysli.

Moj biedny ojciec zawsze moéwil: — Nigdy nie bede bogaty. Ta przepowiednia urzeczywistnila si¢. Bogaty



ojciec zawsze odwolywat si¢ do siebie jako bogatego. Mial zwyczaj méwié: — Jestem bogatym czlowiekiem,
a bogaci ludzie tego nie robia. Nawet wtedy, gdy byt na dnie z powodu duzego finansowego niepowodzenia,
kontynuowat swoja postawe bycia bogatym. Zastaniat si¢ powiedzeniem: — Istnieje roznica pomiedzy bytem

biednego a bytem podtamanego finansowo. Zalamanie finansowe jest okresowe, a bieda jest wieczna.

Moj biedny ojciec mial zwyczaj mawia¢: — Nie interesuja mnie pieniadze — lub: — Pieniadze nie maja

znaczenia. Bogaty ojciec zawsze méwil: — Pieniadze — to potega.

Tak wige, sita naszych mysli moze nigdy nie by¢ zmierzona czy doceniona, ale dla mnie — jako mtodego
chlopca — stalo sig jasne, ze trzeba by¢ $wiadomym swoich mysli i tego, jak je wyrazam. Zauwazytem, ze
moj biedny ojciec byl biedny nie z powodu sumy pienigdzy, jaka zarabiat (byta ona znaczaca), ale z powodu
jego mysli i dziatania. Jako mtody chtopiec — majacy dwoch ojcow — statem si¢ szczegdlnie Swiadomy tego,
ze nalezy by¢ ostroznym w wyborze mysli, ktore postanowilem uznaé¢ za swoje. Kogo powinienem stuchaé —

bogatego ojca czy mojego biednego ojca?

Mimo tego, ze obaj mezczyzni mieli ogromny respekt dla edukacji i uczenia sig, nie zgadzali si¢ w tym, co
jest wazne do przyswojenia sobie. Jeden z nich chcial, abym si¢ pilnie uczyl, zdobyt dyplom uczelni i znalazt
dobra prace, by pracowac za pieniadze. Chcial, zebym studiowat i zostat inzynierem, lub ksiggowym, lub
prawnikiem albo" zdobyt dyplom z administracji biznesu. Drugi ojciec zachgcat mnie, abym studiowat, by
sta¢ si¢ bogatym; by zrozumie¢, jak pracuja pieniadze i nauczy¢ si¢, aby one pracowaly dla mnie. — Nie

pracuje dla pienigdzy! — byly to stowa, ktore mogt w kotko powtarzaé. — Pieniadze pracuja dla mnie.

W wieku dziewigciu lat zdecydowatem si¢ shlucha¢ bogatego ojca i uczy¢ si¢ od niego o pieniadzach.
Dokonujac takiego wyboru postanowitem nie stucha¢ mojego biednego ojca, pomimo tego, ze to on miat

wszystkie dyplomy uczelni.
Lekcja Roberta Frosta

Robert Frost jest moim ulubionym poeta. Chociaz uwielbiam wiele jego wierszy, moim ulubionym jest

Droga. Lekcje tu zawarte stosuj¢ niemal kazdego dnia.
Droga

Dwie drogi rozchodzity si¢ w zottym lesie. Zal, Ze nie
moglem przeby¢ obu — Samotny wedrowiec, ktérego w
$wiat niesie. Wpatrywatem si¢ w pierwsza, stojac u jej
progu, Jak skreca w oddali i w poszyciu znika.
Wybratem te druga, gdyz che¢ nieodparta, Shusznosé
decyzji motywowata, Jakby chciala by¢ przeze mnie
przetarta, Cho¢ od pierwszej si¢ nie odrozniata, A obie
byly wytyczone.

Tamtego ranka wygladaty na podobne. Nie byto §ladow

zadnego cztowieka. Na pierwsza powroce — rzucitem na



odchodne Wiedzac, jak droga potrafi by¢ daleka.

Watpilem jednak, czy powinienem powrocic.

Nieraz mnie to wspomnienie poniesie, Gdy bedeg
rozwazal droge obrana. Dwie drogi rozchodzity si¢ w
lesie, A ja? Ja obralem t¢ mniej uczgszczana. I to wlasnie

wszystko odmienito.
Robert Frost (1916 r.)
I to wlasnie wszystko odmienito.

W ciagu minionych lat czgsto zastanawialem si¢ nad wierszem Roberta Frosta. Decyzja niereagowania na
rady i nastawienie do pienigdzy mojego bardzo edukowanego ojca byta bolesna, ale byta to decyzja, ktéra

uksztattowata reszt¢ mojego zycia.

Gdy juz raz postanowitem, kogo mam stuchaé, rozpoczela sie¢ moja edukacja zwiazana z pieniedzmi. Bogaty
ojciec uczyt mnie przez okres trzydziestoletni, az do czasu, gdy osiagnalem wiek 39 lat. Zaprzestal tego, gdy
zdat sobie spraweg, iz wiedziatem i w pelni rozumiatem to, co probowal wbi¢ mi do mojej czgsto oporne;j
glowy.

Pieniadze sa jednym z przejawow sily. Tym jednak, co zawiera wigcej sily, jest finansowa edukacja.
Pieniadze przychodza i odchodza, ale jesli posiadamy wiedze o tym, jak pracuja pieniadze, mamy nad nimi
wladze¢ i mozemy zacza¢ budowaé bogactwo. Przyczyna, dla ktorej samo pozytywne my$lenie nie dziala, jest
taka, ze wickszo$¢ ludzi poszto do szkoty i nigdy nie nauczyto si¢ tego, jak pracuja pieniadze, wigc reszte

zycia spedzili pracujac dla pienigdzy.

Poniewaz mialem tylko dziewie¢ lat, gdy zaczatem lekcje, ktorych udzielat mi bogaty ojciec, byly one
proste. A kiedy wszystko byto powiedziane i dokonane w mojej edukacji, doszedtem do wniosku, ze istniato
tylko sze$¢ glownych lekcji powtarzanych przez 30 lat. Ksiazka ta opowiada o tych szeSciu lekcjach,
prowadzonych tak prosto, jak tylko to mozliwe — podobnie jak bogaty ojciec utozyt te lekcje dla mnie.
Zadaniem tych lekcji nie jest dostarczenie odpowiedzi; maja one by¢ drogowskazami. Drogowskazami, ktore
beda wspomagac¢ Ciebie i Twoje dzieci Czytelniku w staniu si¢ bogatszym — bez wzgledu na to, co dzieje sig

w $wiecie narastajacych zmian i niepewnosci.



Lekcja 1
Lekcja 2
Lekcja 3
Lekcja 4
Lekcja 5

Lekcja 6

Bogaci nie pracujq za pieniqdze

Dlaczego nalezy uczy¢ umiejetnosci finansowych?
Pilnuj swojego biznesu

Historia podatkow i potega spotek

Pieniqdze wymyslili bogaci

Pracuj, by sie uczy¢ — nie pracuj za pieniqdze



ROZDZIAL DRUGI Lekcja pierwsza:

Bogaci nie pracujq za pieniqdze
— Tato, czy mozesz mi powiedzie¢, jak sta¢ sig bogatym?
Ojciec odlozyt wieczorng gazetg. — Dlaczego chcesz by¢ bogaty, synu?

— Dlatego, ze dzisiaj mama Kuby zajechata nowym samochodem marki cadillac. Na weekend Kuba
wyjezdza do swojego domku nad oceanem. Zabiera ze soba swoich trzech przyjaciol. Michat i ja nie

zostaliSmy jednak zaproszeni, poniewaz jestesmy "biednymi dzie¢mi".
— Tak powiedzial? — spytat z niedowierzaniem moj ojciec.
— Tak, tak powiedziat — odpowiedzialem urazony.

Ojciec pokiwal glowa w ciszy, przesunal mostek okularow w goére nosa i powrocit do czytania gazety.

Statem czekajac na odpowiedz.

Byt rok 1956. Miatem dziewig¢ lat. Przez jakie$ zrzadzenie losu poszedtem do tej samej publicznej szkoty,
do ktorej posytali swoje dzieci bogaci ludzie. Miasto — w ktorym mieszkaliSmy — bylo gtdownie zwiazane z
plantacja trzciny cukrowej. Zarzadzajacy plantacja i inni wptywowi ludzie — tacy jak: lekarze, biznesmeni i
bankierzy — posytali swoje dzieci do tej szkoty, do klas od pierwszej do szostej. Po szostej klasie ich dzieci
byly zazwyczaj wysytane do prywatnych szkél. Poniewaz moja rodzina mieszkata po tej samej stronie ulicy,
ja réwniez poszedtem do tej szkoty. Gdybym mieszkat po przeciwnej stronie, bytbym postany do innej, w
ktorej znajdowatly sig¢ dzieci podobne do mnie. Po szostej klasie musiatbym i8¢ do szkoly przejsciowej lub

sredniej, poniewaz nie istniala szkota prywatna dla "biednych dzieci".

W koncu ojciec odtozyt gazete. Zaczat z wolna, jakby co$ przemyslat.

— No tak, synu. Jezeli chcesz by¢ bogaty, musisz nauczy¢ si¢ robic pieniadze.
— Jak to zrobi¢, zeby robi¢ pieniadze?

— Hm, uzywaj swojej glowy, synu — powiedzial uémiechajac si¢ — co tak naprawdg oznaczato: "To wszystko,

co zamierzam ci powiedzie¢" lub: "Nie znam odpowiedzi, wigc nie wprowadzaj mnie w zaklopotanie



Powstalo partnerstwo

Nastgpnego dnia powiedzialem mojemu najlepszemu przyjacielowi Michatowi, co powiedzial mdj ojciec.
Michat i ja, byliSmy jedynymi biednymi dzie¢mi w tej szkole. Michat, podobnie jak i ja, znalazt si¢ w niej
przez zrzadzenie losu. Kto§ nakreslit nier6wno$¢ na linii rejonizacji szkot i znalezliSmy si¢ w szkole dla
bogatych dzieci. Tak naprawdg nie byliSmy biedni, ale tak si¢ czuli§my, poniewaz wszyscy inni chtopcy

mieli nowe rekawice do baseballu, nowe rowery, wszystko nowe.

Mama i tata zaspokajali nasze podstawowe potrzeby: jedzenie, schronienie, ubiér. Nie o to jednak chodzito.
Moj ojciec zwykt mawiac "Jesli checesz czegos, zapracuj na to". ChcieliSmy mie¢ rdézne rzeczy, ale niewiele

byto pracy dostepnej dla dziewigcioletnich chtopcow.
— Wigc co robimy, aby zrobi¢ pieniadze? — spytal Michal.
— Nie wiem — powiedziatem. — Czy chcesz jednak by¢ moim partnerem?

Tego sobotniego poranka rozmawialiSmy dalej w tym samym stylu. Michat stal si¢ moim pierwszym
partnerem w biznesie. Caly poranek omawialiSmy rdézne pomysty zwiazane z robieniem pienigdzy.
Sporadycznie rozmawiali$my o tych "wybrancach", ktorzy dobrze si¢ bawili w domku Kuby nad oceanem.
To trochg ranito, ale bdl ten byt dobry, gdyz inspirowat nas do kontynuowania przemyslen o sposobach
robienia pienigdzy. Na koniec, tamtego popotudnia, ol$nito nas. Byl to pomyst, ktéry Michal zaczerpnat z
czytanych przez siebie ksiazek popularno—naukowych. Podekscytowani, uscisngliSmy sobie dlonie, a

partnerstwo stato si¢ teraz biznesem.

Przez nastgpnych kilka tygodni, Michatl i ja, obchodziliSmy nasze osiedle, pukajac do drzwi i pytajac
naszych sasiadow, czy zechcieliby zachowa¢ dla nas swoje tuby po pascie do zgbow. Mieli zdziwione miny,
wigkszos¢ dorostych jednak zgadzata si¢ z usmiechem. Niektorzy pytali nas, co robimy z tubami.

Odpowiadali$my: — Nie mozemy powiedzie¢. To tajemnica biznesu.

Moja mama przez pierwsze tygodnie obserwowala nas spokojnie. Na magazyn wybraliSmy sobie miejsce
obok jej pralki, gdyz mogto ono pomiesci¢ zapasy naszego surowca. Nasza mata kupka zuzytych tubek po
pascie zaczgla rosna¢ w brazowym tekturowym pudetku, ktore kiedy$ stuzylo do przechowywania butelek z

keczupem.

W koncu jednak nie wytrzymata tego. Widok rosnacej sterty poskrgcanych tub po pascie jej sasiadow

zdenerwowat ja.

— Co wy chlopcy robicie? — spytala. — Nie chce ustysze¢, Zze to tajemnica biznesu. Zrobcie co§ z tym

bataganem, albo wyrzuce to wszystko.

Michat i ja prosilismy mame¢ o wyrozumiato$¢ obiecujac, ze wkrotce bedziemy mieli tego wystarczajaca
ilo§¢ i zaczniemy produkcje. Poinformowalismy ja, ze czekamy na kilku sasiadow, ktorzy obiecali nam

swoje tuby. Mama zgodzita si¢ poczeka¢ tylko jeden dodatkowy tydzien.

Data rozpoczecia produkcji zostala przesunigta na wczesniejszy termin. Wywarto na nas presj¢. Moj

pierwszy zwiazek partnerski byt zagrozony przez moja wiasng mame, zawiadomieniem o eksmisji z naszej



przestrzeni magazynowej. Zadaniem Michata byto powiedzie¢ sasiadom, aby szybko zuzyli swoja paste do

zebow, gdyz ich dentysta chce, aby czgSciej czyscili zgby. Ja zaczatem budowac lini¢ produkcyjna.

Produkcja rozpoczeta sig¢ po tygodniu, tak jak bylo to zaplanowane. Gdy mdj ojciec przyjechat ze swoim
znajomym, zobaczyl na wjezdzie do garazu dwoch dziewigcioletnich chlopcow obstugujacych linig
produkcyjna idaca petna para. Wszgdzie dokota znajdowat si¢ drobny bialy proszek. Na dlugim stoliku staty
mate kartony po mleku, a nasz rodzinny grill hibachi jarzyl si¢ czerwonymi goracymi weglami,

maksymalnie rozgrzany.

Ojciec zaparkowal samochod na poczatku wjazdu, gdyz linia produkcyjna zablokowata go i ostroznie
podszedt wraz ze swoim znajomym. Zblizajac sig, zobaczyli stalowy garnek umieszczony na weglach,

zawierajacy topiace si¢ tubki po pascie do zgbow.

W tamtych latach pasta do zgbow nie znajdowala si¢ w plastikowych tubach. Tuby byty zrobione z olowiu.
Gdy wiec farba zostata opalona, tuby byly wrzucane do malego stalowego garnka, topiac sig, az staly si¢
ptynnym otowiem. Przy uzyciu rekawic mojej mamy do goracych garnkow lalismy otéw przez mala dziurke

znajdujaca si¢ na gorze kazdego kartonu. Kartony po mleku byly formami zrobionymi z gipsu.

Pokrywajacy wszystko biaty proszek byl gipsem, ktory rozprzestrzenit si¢ zanim zmieszaliSmy go z woda.
W pospiechu kopnatem i wywrécitem worek, wige cala powierzchnia wygladata tak, jakby zostata

nawiedzona przez burzg $niezna.

Moj ojciec i jego znajomy patrzyli, jak ostroznie wlewalismy stopiony otdw poprzez maly otwdr na gorze

gipsowego szes$cianu.
— Ostroznie — powiedzial moj ojciec Kiwnatem glowa nie patrzac na bok.

Na koniec, gdy wlewanie zostalo zakonczone, odtozytem stalowy garnek i uSmiechnatem si¢ do mojego

ojca.

— Co wy chtopcy robicie? — spytat z lekkim usmiechem.

— Robimy to, co powiedziales, ze mam robi¢, aby by¢ bogatym — powiedzialem.

— Aha — dodat Michal, Smiejac si¢ i potakujac glowa. — Jestesmy partnerami.

— A co znajduje si¢ w tych gipsowych formach? — spytal ojciec.

— Popatrz — powiedziatem. — To powinien by¢ dobry wsad. Uzywajac matego milotka uderzylem
zabezpieczenie laczace obie potowy szeScianu. Ostroznie podniostem goérna potowe gipsowej formy i
wyleciat otowiany pieniazek.

— O moj Boze — powiedziat ojciec. — Odlewacie z otowiu pigciocentowki?

— Zgadza si¢ — powiedziat Michal. Robimy tak, jak pan powiedzial, zeby robi¢. Robimy pieniadze.

Znajomy mojego ojca odwrocit sig i wybuchnal §miechem. Ojciec rowniez usmiechat sig i kiwat gtowa. Miat
przed soba dwoch matych chtopcow pokrytych biatym kurzem i $miejacych si¢ od ucha do ucha, rozpalony

ogien i kartony tubek po pascie.



Poprosit nas o zakonczenie wszystkiego i zajgcie miejsca na frontowych schodach naszego domu. Z

usmiechem, delikatnie wyjasnit nam, co oznacza stowo "podrabianie".

Nasze marzenia byly zdruzgotane. — Ma pan na mysli to, ze jest to nielegalne? — spytat Michat z drzeniem w

glosie.
— Daj im wolna r¢kg — powiedziat znajomy ojca. — By¢ moze rozbuduja swoj wrodzony talent.
Ojciec gwaltownie spojrzat na niego.

— Tak, to jest nielegalne — spokojnie powiedzial ojciec. — Wy chlopcy wykazaliscie jednak duza

pomystowos¢ i oryginalno$¢. Kontynuujcie. Jestem naprawde dumny z was.

Zawiedzeni siedzieliSmy okoto dwudziestu minut w ciszy, zanim zaczgliSmy sprzata¢ nasz batagan. Biznes
skonczyt sie w dniu jego otwarcia. Zamiatajac proszek spojrzalem na Michata i powiedzialem: . Mysle, ze

Kuba i jego przyjaciele maja racjg. JesteSmy biedni.

Gdy to moéwitem, ojciec wiasnie wychodzit i odpowiedzial: — Chtopcy bedziecie biedni tylko wtedy, gdy
poddacie si¢. Najwazniejsza rzecza jest to, ze co$§ zrobiliscie. Wigkszo$¢ ludzi tylko mowi i marzy o
wzbogaceniu si¢. Wy co$ zrobiliscie. Jestem bardzo dumny z was obu. Powiem to jeszcze raz. Kontynuujcie.

Nie zarzucajcie tego.
StaliSmy w ciszy. To byly mile stowa, ale my ciagle nie wiedzieliSmy co robic.
— Wigc jak to sig stato tato, ze nie jestes bogaty? — spytatem.

— Poniewaz postanowitem zosta¢ nauczycielem w szkole. Nauczyciele tak naprawde nie mysla o tym, aby

by¢ bogatymi. Po prostu lubimy uczy¢. Chciatbym ci pomoc, ale naprawde nie wiem, jak robic¢ pieniadze.
Odwrocilismy sig kontynuujac swoje sprzatanie.

— Wiem — powiedziat ojciec —jesli chcecie nauczy¢ sig tego, jak sta¢ si¢ bogatym, nie pytajcie mnie. Michale,

porozmawiajcie z twoim ojcem.
— Moim ojcem? — zapytat Michat ze zdziwieniem.

— Tak, twoim ojcem — powtdrzyt moj ojciec z usmiechem. — Twoj ojciec i ja odwiedzamy tego samego
bankiera; on zachwyca si¢ twoim ojcem. Kilka razy powiedzial mi, ze twdj ojciec jest $wietny, gdy chodzi o
robienie pienigdzy.

— MJj ojciec? — Michat spytat jeszcze raz z niedowierzaniem.

— Dlaczego, wigc nie mamy pigknego samochodu i pigknego domu, jak inne bogate dzieci ze szkoly?

— Pigkny samochoéd i pigkny dom niekoniecznie oznaczaja, ze jestes bogaty lub wiesz jak robi¢ pieniadze —
odpowiedzial moj ojciec. — Ojciec j Kuby pracuje dla plantacji trzciny cukrowej. Niewiele r6zni si¢ ode
mnie. On pracuje dla firmy, a ja pracujg na panstwowej posadzie.

To firma kupuje dla niego samochdd. Firma cukrownicza ma teraz ktopoty finansowe i ojciec Kuby wkrotce

moze nic nie mie¢. Twdj ojciec Michale jest inny. Wyglada na to, Zze buduje on imperium i podejrzewam, ze



za kilka lat bedzie on bardzo bogatym cztowiekiem.

Gdy to uslyszelismy, staliSmy si¢ na nowo podekscytowani. ZaczgliSmy sprzata¢ z nowym wigorem batagan
wywotlany naszym zmartym biznesem. Podczas sprzatania planowalismy jak i kiedy rozmawiaé z ojcem
Michata. Problem polegal na tym, ze ojciec Michala] pracowat przez dlugie godziny i czgsto p6zno wracat
do domu. Byl on wiascicielem magazynow, firmy budowlanej, sieci sklepow i trzech restauracji. To

restauracje zatrzymywaly go do pdzna.

Po zakonczeniu sprzatania Michat wrocit autobusem do domu. Zamierzat porozmawia¢ ze swoim ojcem tego
wieczora, gdy przybedzie do domu i spyta¢ go, czy zechcialby nauczy¢ nas tego, jak sta¢ si¢ bogatym.

Michat obiecat zatelefonowac, gdy tylko skonczy rozmawia¢ ze swoim ojcem, nawet jesli bedzie pozno.
Telefon zadzwonil o 8:30 wieczorem.

— Dobrze — powiedzialem. — W nastgpna sobote — 1 odlozytem stluchawkg. Ojciec Michata zgodzil sig

spotka¢ si¢ z nami.

W sobotni poranek, o 7:30, pojechatem autobusem do biednej czgsci miasta.
Zaczynajq sie lekcje

— Bede wam placit 10 centow za godzine.

Nawet wg stawek z 1956 roku 10 centow za godzine bylo niskq ptacq.

Z ojcem Michata spotkalismy si¢ o godzinie 8 rano. Byl juz zajety i miat za soba ponad godzing pracy. Jego
kierownik budowy wiasnie odjezdzat swoja furgonetka, gdy wszedlem do ich prostego, malego i zadbanego

domu. Michatl powital mnie przy drzwiach.
— Ojciec rozmawia przez telefon i kazat poczeka¢ z tytu na werandzie — powiedzial Michat otwierajac drzwi.

Stara drewniana podloga skrzypiata, gdy kroczytem przez wejscie tego starzejacego si¢ domu. Za drzwiami
znajdowala si¢ tania mata, ktorej zadaniem byto maskowa¢ wydeptana przez niezliczone kroki podtoge—

Mimo, ze byla czysta, wymagala wymiany.

Poczutem klaustrofobie, gdy wszedtem do waskiego pokoju dziennego, wypelnionego starymi, splesniatymi
i licznymi meblami, ktore dzisiaj moglyby by¢ eksponatami kolekcjoneréw. Na kanapie siedziaty dwie
kobiety, troche starsze od mojej mamy, a naprzeciw nich mezczyzna w roboczym ubraniu. Miat luzne
spodnie i koszulg koloru khaki, doktadnie wyprasowana oraz wypolerowane dtugie buty. Byt on okoto 10 lat
starszy od mojego ojca; miat moze 45 lat. Siedzacy usmiechali si¢, gdy wraz z Michalem przechodziliSmy
obok nich, kierujac si¢ do kuchni, z ktérej wychodzito si¢ na werande z widokiem na ogrod z tylu domu.

Przechodzac, nie§miato odwzajemnitem u$§miech.
— Kim sa ci ludzie? — spytatem.

— Och, oni pracuja dla mojego ojca. Starszy mezczyzna prowadzi jego magazyny, a kobiety sa
kierowniczkami restauracji. Widziate$ tez kierownika budowy, ktéry nadzoruje droge budowana jakies 75

kilometréw stad. Inny nadzorca — ktory buduje zespot doméw —wyjechat zanim tu przybytes.



— Czy tak jest ciagle?

— Nie zawsze, ale dosy¢ czgsto — powiedziat Michat, u§miechajac si¢ i przysuwajac krzesto, by usia$¢ obok

mnie.

— Spytatem go, czy mogltby nauczy¢ nas robic¢ pieniadze.

— Aha, i co on odpowiedzial? — spytatem z ostrozna ciekawoscia.

— Hm, najpierw jego twarz przybrala dziwny wyraz, a nastgpnie powiedziat, ze moze nam cos zaoferowac.

— Aha — powiedziatem — przechylajac krzeslo do $ciany; siedzialem tak usadowiony na dwoch tylnych

nogach krzesta.

Michat zrobit to samo.

— Czy znasz t¢ oferte?

— Nie, ale wkrotce si¢ dowiemy.

Nagle przez rozklekotana moskitiere drzwi wpadt na werandg ojciec Michata. SkoczyliSmy na réwne nogi —

nie z respektu, ale z powodu bujania si¢ na krzestach.

— Gotowi chtopcy? — spytal i przystawit sobie krzesto, by usia$¢ przy nas. PokiwaliSmy glowami,

odstawiajac krzesta od $ciany, by usia$¢ naprzeciw niego.

Byt mezczyzna, majacym ponad 180 cm wzrostu i okoto 90 kg wagi. Moj ojciec byt wyzszy, podobnej wagi
i pie¢ lat starszy od ojca Michata. W pewnym sensie wygladali podobnie, ale nie w sensie etnicznym. Moze

ich energia byta podobna.
— Michat méwi, ze cheesz si¢ uczy¢ robic¢ pieniadze? Czy tak jest, Robercie?

Szybko pokiwatem glowa, lecz z matym oniesmieleniem. Posiadat wiele sity w wypowiadanych stowach i

usmiechu.

— Dobrze, a oto moja oferta. Bede was uczyl, ale nie bede robil tego jak na lekcji. Bedziecie dla mnie
pracowac. Jesli nie — nie bed¢ was uczyl. Dzigki pracy moge was uczyC szybciej, a jesli cheecie tylko

siedzie¢ i shucha¢ jak w szkole — zmarnuj¢ moj czas. To jest moja oferta. Mozecie ja przyjac¢ lub odrzucic.
— Mmm... mogg najpierw zada¢ pytanie? — spytatem.

— Nie. Mozesz przyja¢ oferte lub odrzuci¢. Mam zbyt wiele pracy, aby marnowac czas. Jezeli nie mozesz si¢
zdecydowa¢, nigdy nie nauczysz si¢ robi¢ pienigdzy. Okazje przychodza i odchodza. Umiejetnosc
podejmowania decyzji jest waznym elementem. Nadarzyla ci si¢ sposobnos¢, o ktora prosites. Szkota

zaczyna sig lub konczy za dziesie¢ sekund — powiedziat ojciec Michata z drwigcym u$miechem.
— Przyjmuje — powiedziatem.
— Przyjmuje — powiedziat Michat.

— Dobrze — rzekt ojciec Michata. — Pani Martin bedzie tu za dziesig¢ minut. Po jej rozmowie ze mna



pojedziecie z nia do mojego sklepu i mozecie zacza¢ pracowac. Bede wam ptlacit 10 centéw za godzing, a wy

bedziecie pracowac kazdej soboty po trzy godziny.

— Ale ja mam dzisiaj gr¢ w pitke — powiedziatem.

Ojciec Michala obnizyt swoj glos do surowego tonu. — Przyjmujesz albo odrzucasz — powiedziat.
— Przyjmuje — odpowiedziatem, wybierajac pracg i nauke zamiast gry w pitke.

30 centow pozniej

Od godziny 9 — w ten pigkny sobotni poranek pracowali$my dla pani Martin, ktora byta zyczliwa i cierpliwa
osoba. Mowita, ze Michat i ja przypominamy jej dwoch synow, ktdrzy sa juz dorosli i usamodzielnili sig.
Pomimo tego, ze byla mita, wierzyta w cigzka prace i dbata o to, bySmy mieli zajecie. Byta mistrzem w
przydzielaniu zadan. Nasze trzy godziny spedzilimy na zdejmowaniu z potek puszek z zywnoscia,
odkurzaniu kazdej z nich skurzawka z pidr i doktadnym ustawianiu powrotem na poétce. Byla to strasznie

nudna robota.

Ojciec Michata — ktorego nazywam bogatym ojcem — byl wiascicielem dziewigciu takich matych sklepow
spozywczych otwartych do péznych godzin i posiadajacych duze parkingi. Byly to pierwsze wersje matych,
wygodnych sklepow samoobstugowych, w ktérych ludzie mieszkajacy w sasiedztwie kupowali takie
artykuty, jak: mleko, chleb, masto i papierosy. Problem polegatl na tym, ze byly to Hawaje, a tu w tym czasie
pomieszczenia nie byty klimatyzowane i sklepy nie mogly mie¢ zamknigtych drzwi z powodu upatu. Drzwi
musiaty by¢ szeroko otwarte od ulicy i od parkingu. Za kazdym razem, gdy obok przejezdzal samochod Iub

zajezdzat na parking, kurz zawirowywat i osiadal w sklepie.
W zwiazku z tym mieli$my praceg na tak dtugo, jak dtugo nie byto klimatyzacji.

Przez trzy tygodnie, w kazda sobotg, meldowaliSmy si¢ u pani Martin i pracowaliSmy przez nasze trzy
godziny. W potudnie byliSmy juz po pracy, a ona ktadta trzy male dziesigciocentowki na dtoni kazdego z
nas. W 1956 roku te trzydziesci centow nawet dla dziewigciolatka nie bylo zbyt ekscytujace. Komiks
kosztowatl wtedy dziesig¢ centow, wigc zazwyczaj wydawalem moje pieniadze na komiksy i wracalem do

domu.

W $rodeg — czwartego tygodnia — bytem gotowy to rzuci¢. Zgodzitem si¢ pracowac tylko dlatego, ze chcialem
nauczy¢ si¢ od ojca Michata, jak robi¢ pieniadze, a teraz bylem niewolnikiem za dziesig¢ centoéw na godzing.

Na dodatek, nie widziatem ojca Michata od tamtej pierwszej soboty.

— Rzucam to — powiedziatem do Michata w porze potudniowego positku. Szkolny lunch byt marny. Szkota
byla nudna, a teraz nie miatem nawet moich sobot, na ktére moégltbym wyczekiwaé. Tym jednak, co mnie

naprawde dobilo, bylo te trzydziesci centow.
Tym razem Michat zasmiat sig.
— Z czego si¢ Smiejesz? — spytalem ze ztoscia i frustracja.

— Ojciec powiedzial, ze tak si¢ stanie. Powiedzial mi, zeby si¢ z nim spotkaé, gdy bedziesz chciat to rzucic.



— Co? — spytatem z oburzeniem. — On czekal na mnie, kiedy bede miat dosyc¢?

— Co$ w tym rodzaju. W pewnym sensie moj ojciec jest inny. Uczy inaczej niz twoj ojciec. Twoja mama i
ojciec duzo thumacza. Moj ojciec jest cichy i malomowny. Po prostu zaczekaj do soboty. Powiem mu, jestes
gotowy.

— Masz na mysli to, ze zostalem "wrobiony"?

— Nie, tak naprawde, ale moze. Ojciec bedzie to wyjasniat w sobote
Czekanie w sobotniej kolejce

Bytem gotowy. Bytem przygotowany na spotkanie. Nawet moj ojciec byt zty na niego. Moj ojciec, ktorego
nazywam biednym, myS$lal| ze bogaty ojciec narusza prawo zwiazane z praca dzieci i powinno by¢

przeprowadzone §ledztwo.

Moj edukowany biedny ojciec powiedziat mi, ze mam zadac tego, na co zasluguje. Co najmniej dwadzieécia

pie¢ centdow na godzing. Powiedzial mi, Ze jezeli nie dostang podwyzki, mam natychmiast rzuci¢ prace.
— Przeciez nie potrzebujesz tej glupiej pracy — powiedziat z wyrzutem.
O godzinie 8 sobotniego poranka przechodzitem przez te same rozklekotane drzwi domu Michata.

— Usiadz i zaczekaj w kolejce — powiedziat ojciec Michata, gdy wszedtem. Odwrdcit sig i zniknat w swoim

biurze, ktore byto obok sypialni.

Rozgladatem si¢ po pokoju, ale nigdzie nie zobaczylem Michata. Czujac si¢ nieswojo ostroznie usiadlem
obok dwoch kobiet, ktore, tak jak cztery tygodnie temu, siedzialy na kanapie. Usmiechnely si¢ i przesungty,

aby zrobi¢ mi miejsce.

Uplynglo czterdziesci pie¢ minut, a ja bytem u kresu wytrzymatosci Dwie kobiety wyszly trzydziesci minut

temu. Starszy mezczyzna byt tam przez dwadziescia minut i tez juz wyszedt.

Dom byl pusty, a ja w pigkny stoneczny hawajski dzien siedziatem w zaple$niatym pokoju dziennym
czekajac na rozmowe ze skapcem, ktory wykorzystywal dzieci. Styszalem go poruszajacego si¢ po biurze,
rozmawiajacego przez telefon i ignorujacego mnie. Bylem juz teraz gotowy wyjs¢, ale z niewiadomego

powodu, zostatem.

Uptyneto jeszcze pigtnascie minut, doktadnie o godzinie 9 bogaty ojciec wyszedt ze swojego pomieszczenia,

nic nie powiedzial, zasygnalizowat reka, abym wszedt do jego obskurnego biura.

— Rozumiem, ze chcesz podwyzke, gdyz w przeciwnym razie zamierzasz rzuci¢ prace — powiedziat,

obracajac si¢ na biurowym

. No, nie dotrzymuje pan tego, co ustalilismy — wypaplatem prawie we tzach. Rozmowa z dorostym dla

dziewigcioletniego chiopca byta trudna.

— Powiedzial pan, ze bedzie mnie pan uczyl, jezeli bedg pracowat dla pana. Pracuje dla pana. Cigzko pracujg.

Zrezygnowalem z moich meczy pitkarskich, aby dla pana pracowac. A pan nie dotrzymuje stowa. Nie



nauczy! mnie pan niczego. Jest pan krgtaczem — tak jak to o panu kazdy w miescie mysli. Jest pan chciwy.
Chce pan mie¢ wszystkie pieniadze i nie dba pan o pracownikow. Kazal mi pan czekac i lekcewazy mnie

pan. Mimo, Ze jestem tylko malym chtopcem, zastuguje na lepsze traktowanie.

Bogaty ojciec odchylit sig¢ do tylu na swoim krzesle i uniost rgce do podbrodka, wnikliwie przygladajac mi
si¢. Wygladalo to tak, jakby mnie badat.

— Niezle — powiedziat. — Pracujac niecaly miesiac zachowujesz si¢ tak, jak wigkszo$¢ moich pracownikow.

— Co? — spytatem, nie rozumiejac, co mowit, czujac si¢ pokrzywdzonym. — Myslatem, ze zamierza pan
dotrzyma¢ naszych ustalen i uczy¢ mnie. Zamiast tego, chce mnie pan zamgcza¢? To jest okrutne. To jest

naprawdg okrutne.
— Uczg cie — spokojnie powiedziat.

— Czego mnie pan nauczyt? Niczego! — powiedzialem ze zlo$cia. Nawet pan ze mna nie rozmawiat od czasu,
gdy zgodzilem si¢ pracowaé za marne centy dla pana. Dziesie¢ centow za godzing. Ha, ha! Powinienem

donies¢ na pana do wiadz.
— Wie pan, ze mamy prawo chroniace pracujace dzieci? Wie pan co, moj ojciec pracuje dla rzadu.

— Ho, ho — powiedziat bogaty ojciec. Teraz wlasnie méwisz, jak wigkszos$¢ ludzi, ktoérzy pracowali dla mnie.

Ludzi, ktorych zwolnitem lub sami odeszli.

— Wigc, co chce pan powiedzie¢? — domagatem si¢ odpowiedzi, czujac si¢ bardzo odwaznie, jak na mlodego
dzieciaka. — Oktamat mnie Pan. Pracowatem dla pana, a pan nie dotrzymal swojego stowa. Niczego mnie

pan nie nauczyl.

— Skad wiesz, Ze ci¢ niczego nie nauczylem? — spytat spokojnie.

— Hm, nigdy pan ze mna nie rozmawial. Pracowatem przez trzy soboty i nie nauczytl mnie pan niczego —
powiedziatem wydymajac wargi.

— Czy nauczanie oznacza rozmowe lub wyktad? — spytat.

— Wedtug mnie — tak.

— To jest sposob, w jaki ucza was w szkole — odpowiedzial u§miechajac si¢. — Ale to nie jest sposob, w jaki
uczy cig zycie, a powiedziatbym, ze zycie jest najlepszym ze wszystkich nauczycieli. Przez wigkszos$¢ czasu
zycie nie mowi do ciebie. Raczej popycha cig¢ to tu, to tam. Kazde popchnigcie jest powiedzeniem zycia:

"Obudz sig. Chcg, zebys si¢ czegos nauczyl".

— O czym ten cztowiek mowi? — pytalem siebie. — Popychajace mnie to tu, to tam zycie mowito do mnie?

Teraz wiedziatem, ze muszg rzuci¢ tg prace. Rozmawiatem z kims$, kto powinien by¢ zamkniety.

— Jezeli przerobisz zyciowe lekcje, bedziesz mial si¢ dobrze. Jesli nie, Zycie bedzie kontynuowac popychanie
cig to tu, to tam. Ludzie robia jedna z dwoch rzeczy. Czg$¢ po prostu pozostawila zyciu, zeby ich popychato
to tu, to tam. Inni ztoszcza si¢ i ciagna z powrotem. Ciagna jednak z powrotem przeciwko swojemu szefowi,

swojej pracy, mezowi czy zonie. Nie wiedza, ze to zycie ich pcha.



Nie miatem pojgcia, 0 czym on mowi.

— Zycie pcha nas wszystkich to tu, to tam. Jedni poddaja sig. Inni walcza. Tylko nieliczni ucza sig tej lekcji i
ida dalej. Z zadowoleniem przyjmuja to popychanie. Dla tych nielicznych oznacza to, ze maja potrzebe i
chca sig czegos$ nauczy¢. Ucza si¢ 1 ida dalej. Reszta, stanowiaca wigkszos¢, rezygnuje, a niektorzy, tacy jak

ty, lubig walczy¢
Bogaty ojciec wstat i zamknat stare skrzypiace drewniane okno, ktore wymagato naprawy.

— Jezeli nauczysz si¢ tej zyciowej lekcji, wyrosniesz na madrego, bogatego i szczgsliwego mezczyzng. Jesli
nie, spedzisz swoje Zycie obwiniajac swoja prace, niska pensj¢ lub swojego szefa za wlasne btedy, Bedziesz

zyl z nadzieja na ten wielki przetom, ktory rozwiaze wszystkie twoje pienigzne problemy.

Spojrzal na mnie, czy ciagle jeszcze stucham. Jego oczy spotkaty si¢ z moimi. Wpatrywali§my si¢ w siebie
nawzajem; strumien komunikacji poruszat si¢ pomiedzy nami wedrujac od oczu do oczu. Ostatecznie
wycofalem si¢, gdy wchionatem jego ostatnie przestanie. Wiedziatem, ze ma racje. Obwiniatem go, a

przeciez poprositem o nauke. Walczytem.

Bogaty ojciec kontynuowal. — Jezeli jeste$ osoba, ktéra nie ma odwagi, po prostu poddajesz si¢ za kazdym
razem, gdy zycie cig¢ opycha. Jesli jeste§ taka osoba, ktora bedzie prowadzi¢ swoje zycie tak, aby bylo
bezpiecznie, robiac wszystko prawidtowo, bedziesz oczekiwaé wydarzenie, ktore nigdy nie bedzie miato
miejsca. Umrzesz jako tary nudny cztowiek. Bedziesz mial wielu przyjaciot, ktorzy naprawde ci¢ lubia,
poniewaz byle§ tak milym cigzko pracujacym cztowiekiem. Spedzisz zycie robiac wszystko w ostrozny
sposob, robiac to co trzeba. Ale prawda jest taka, ze pozwalasz zyciu pchnaé si¢ w poddanstwo. Gdzie$ tam
w glebi nie miates odwagi podejmowaé ryzyka. Naprawde chciates wygraé, ale strach przegranej byt
wigkszy niz podekscytowanie wygrana. Gdzies w glebi, ty i tylko ty, bedziesz wiedzial, Ze nie odwazyles sig.

Wybrale$ ostrozne dziatanie.

Nasze oczy spotkaty si¢ ponownie. Przygladaliémy si¢ sobie przez dziesi¢¢ sekund, do momentu, gdy

wchionatem przekazana wiadomosé.

— Pchat mnie pan tu i tam?

— Niektorzy ludzie powiedzieliby tak — usmiechnat si¢. — Ja bym powiedzial, ze dalem ci tylko posmak
zycia.

— Jaki posmak zycia? — spytatem wciaz niezadowolony, ale ciekawy. Nawet gotowy uczyc€ sig.

— Wy chlopcy jestescie pierwszymi ludzmi, ktorzy poprosili mnie, aby ich uczy¢ tego, jak robi¢ pieniadze.
Mam wigcej niz 150 pracownikéw i ani jeden z nich nie spytat mnie, co wiem o pieniadzach. Prosili mnie o
prace, o pensjg, ale nigdy — aby uczy¢ ich o pieniadzach. Wigkszos$¢ z nich, zatem, spgdzi swoje najlepsze

lata pracujac za pieniadze, nie rozumiejac tak naprawde, czym jest to, za co pracuja. Siedzialem uwaznie

stuchajac.

— Gdy Michat powiedzial mi o tobie, ze chcesz uczy¢ si¢ o tym, jak robi¢ pieniadze, zdecydowalem sig

zaplanowac kurs, ktory bytby bliski prawdziwego zycia. Mogtbym moéwi¢ tak dtugo, az bylbym niebieski na



twarzy, ale ty niczego by$ nie styszal. Zdecydowalem si¢ wigc na to, by zycie trochg cig popchneto, bys

mogl mnie ustysze¢. Dlatego placitem ci tylko dziesig¢ centow.

— Jaka wigc jest lekcja, ktora przerobilem pracujac za jedyne dziesig¢ centow na godzing? — spytalem — Placi

pan mato i wykorzystuje swoich pracownikow?
Bogaty ojciec odchylit si¢ do tytu i $miat si¢ z calego serca. Na koniec, gdy przestat, powiedziat:

— Lepiej, zeby$ zmienit swoj punkt widzenia. Przestan mnie obwinia¢, myslac, ze to ja jestem problemem.
Jezeli tak myslisz, wtedy musisz mnie zmieni¢. Jesli zdasz sobie sprawe z tego, ze to ty jestes problemem,
wtedy mozesz si¢ zmieni¢, nauczy¢ czego$ i rosna¢ madrzejszym. Wigkszos¢ ludzi na tym $wiecie chce

zmieni¢ kogos innego, ale nie siebie. Pozwol, Ze ci powiem, iz fatwiej jest zmieni¢ siebie, niz kogos innego.
— Nie rozumiem — powiedziatem.

— Nie obwiniaj mnie za swoje problemy — powiedziat z rosnaca niecierpliwos$cia.

— Ale pan ptaci mi tylko 10 centéw.

— Wigc czego si¢ uczysz?

— Ze placi pan mato — odpowiedziatem chytrze.

— No widzisz? Myslisz, ze to ja jestem problemem.

— No bo jest pan.

— Skoro zachowasz takie nastawienie, niczego si¢ nie nauczysz. Utrzymujac takie przekonanie, jaki masz

wybor?
— Hm, jezeli nie zaptaci mi pan wigcej lub nie okaze wigcej szacunku i nie zacznie mnie uczy¢, odejde.
— Dobrze powiedziane. I to jest to, co robi wigkszo$¢ ludzi. Odchodza i ida szukaé nastgpnej pracy, lepszej

okazji, lepiej ptatnej, myslac, ze nowa praca lub wigksza ptaca rozwiaze ich problem. W wigkszosci

przypadkdéw nie rozwiaze.
— Co, wigc rozwiaze ich problem? Po prostu zgodzi¢ si¢ na te marne 10 centow za godzing i usmiechac sig?

— To jest to, co robia inni. Zaakceptowac wyptate wiedzac, ze oni i ich rodziny bgda si¢ szarpa¢ z finansami.
Ale to jest wszystko, co robi — czekajac na podwyzke i myslac, ze wigksze pieniadze rozwiaza problem.
Wigkszos¢ po prostu akceptuje to, zas niektorzy biora sobie druga pracg pracujac cigzej, ale znow akceptujac

niska ptacg.

Siedzialem wpatrujac si¢ w podtogg i zaczynatem rozumie¢ lekcjg, ktora prezentowal bogaty ojciec. Czutem,
ze byl to posmak zycia. Na koniec, spojrzatem i powtorzytem pytanie: — Co wigc rozwiaze problem?

— To — powiedziat delikatnie pukajac mnie po gtowie. — To co znajduje si¢ pomigdzy twoimi uszami.

To byt ten moment, w ktorym bogaty ojciec podzielit si¢ ze mng tym odmiennym punktem widzenia, ktory
odréznial go od jego pracownikéw oraz od mojego biednego ojca i pozwolit mu ostatecznie stac si¢ jednym

z najbogatszych ludzi na Hawajach. Natomiast moj bardzo edukowany, ale biedny ojciec, borykal si¢ z



finansami przez cate swoje zycie. Byt to punkt widzenia, ktéry spowodowal, iz zycie bogatego ojca tak

bardzo odrézniato si¢ od zycia innych.

Bogaty ojciec wiele razy przedstawiat ten punkt widzenia, co okreslitem jako lekcje 1:

""Biedni i srednia klasa pracujq za pieniqdze. U bogatych pieniqdze pracujq dla nich."

Tego stonecznego sobotniego poranka uczylem si¢ catkowicie innego punktu widzenia od tego, ktorego
bytem uczony przez mojego biednego ojca. W wieku dziewigciu lat wzrastatem w §wiadomosci tego, czego

obaj ojcowie chcieli, bym si¢ uczyt. Obaj ojcowie zachgcali mnie do nauki... ale nie tych samych rzeczy.

Moj wysoko edukowany ojciec zalecal, abym robit to, co on: — Synu, chcg aby$ pilnie si¢ uczy?t i osiagat
dobre wyniki, bys mogt znalez¢ dobra i pewna pracg w wielkiej firmie. I upewnij sig, ze praca ta bedzie
posiada¢ $swietny pakiet dodatkowych przywilejow. Bogaty ojciec chcial, abym uczyt si¢ jak pracuja
pieniadze, bym mogt uzy¢ ich do pracy dla mmie. Tych lekcji mialo mnie uczy¢ zycie pod jego
przewodnictwem.

Bogaty ojciec kontynuowat swoja pierwsza lekcje. — Jestem zadowolony z tego, ze zeztoscites si¢ z powodu
pracy za dziesig¢ centow za godzing. Gdybys$ nie zezloscit sig i z zadowoleniem zaakceptowat to, musialbym
powiedzie¢ ci, ze nie moge cig¢ uczy¢. Widzisz, prawdziwa nauka potrzebuje energii, pasji i palacego
pragnienia. Zto$¢ jest duza czescia tej formuly, gdyz pasja jest potaczeniem zlosci i zamilowania. Gdy
chodzi o pieniadze, wigkszos$¢ ludzi chce dziata¢ ostroznie i czué si¢ bezpiecznie. Nie kieruje wigc nimi
pasja, ale strach.

— Czy wigc dlatego podejmuja nisko ptatna prace?

— Tak. Niektorzy moéwia, ze wykorzystuje ludzi, poniewaz nie ptacg tyle, co plantacja trzciny cukrowej lub
rzad. Ja mowig, ze ludzie wykorzystuja sami siebie. To jest ich strach, nie mgj.

— Czy jednak nie uwaza pan, ze powinien placi¢ wiecej?

— Nie muszg. A poza tym pieniadze nie rozwigza problemu, "przyjrzyj si¢ tylko swojemu ojcu. Zarabia on
duzo pieniedzy i ciagle nie moze sptaci¢ swoich rachunkéw. Wigkszo$¢ ludzi, gdy dostaje wigcej Pieniedzy,

jedynie jeszcze bardziej pograza si¢ w dtugach.
— A wigc z tego powodu dziesie¢ centdw na godzing. Jest to cze$¢ lekcji.

— Zgadza si¢ — usSmiechnat si¢. — Widzisz, twoj ojciec chodzil do szkoty i otrzymal §wietna edukacje, aby
mogt otrzymaé wysoko platna prace. Co tez zrobil. Ciagle jednak ma problemy z pieni¢gdzmi, poniewaz

nigdy niczego nie nauczyt si¢ w szkole o pieniadzach.
A w dodatku, wierzy w pracg za pieniadze.

— A pan nie?



— Nie, oczywiscie nie. Jezeli chcesz nauczy¢ si¢ pracowaé za pieniadze — to pozostan w szkole. Jest to

Swietne miejsce

do nauczenia sig tego. Jesli jednak chcesz nauczy¢ sig, jak mie¢ pieniadze, wtedy ja bedg cig uczyt. Ale tylko

wtedy, gdy bedziesz chcial si¢ uczy¢.
— Czyz nie kazdy chcialby uczy¢ sig tego?

— Nie. Po prostu dlatego, ze tatwiej jest nauczy¢ si¢ pracowac za pieniadze, szczegolnie gdy, podczas

dyskus;ji o pieniadzach, twoja podstawowa emocja jest strach.
— Nie rozumiem — powiedzialem marszczac brwi.

— Nie przejmuj si¢ tym teraz. Wiedz jedynie, ze to strach trzyma wigkszo$¢ ludzi na etacie. Strach przed
niezaptaceniem swoich rachunkow. Strach, ze moga by¢ zwolnieni. Strach, Ze nie bgda mieli dosy¢
pieniedzy. Strach rozpoczynania od nowa. To jest cena nauki zawodu i nastgpnie pracy za pieniadze.

Wigkszos¢ ludzi staje si¢ niewolnikami pieniedzy... a potem ztoszcza si¢ na swojego szefa.
— Czy uczenie sig tego, jak pieniadze maja pracowac dla nas jest catkowicie inna dziedzing nauki?
— Oczywiscie — powiedziat. — Oczywiscie.

SiedzieliSmy w ciszy, w ten pigkny stoneczny hawajski poranek. Moi koledzy zaczynali w swojej matej lidze
gr¢ w baseballu. Z jakiego$ jednak powodu bylem teraz wdzigczny, ze zdecydowatem si¢ pracowac za
dziesi¢¢ centow za godzing. Czulem, ze zblizata si¢ dla mnie nauka czegos, czego moi koledzy nie beda

uczyli si¢ w szkole.

— Gotowy do nauki? — spytat.

— Oczywiscie — odpowiedzialem usmiechajac sig.

— Dotrzymatem swojej obietnicy. Uczytem cig na odlegtoseé.

— Majac dziewigC lat zasmakowale$ tego, jak si¢ czuje czlowiek, gdy pracuje za pieniadze. Pomnéz swdj

ostatni miesiac przez pigédziesiat lat i bedziesz wiedziat, jak wigkszos¢ ludzi spedza swoje zycie.
— Nie rozumiem.

— Jak si¢ czule$ czekajac w kolejce, by mnie zobaczy¢? Raz, aby by¢ zatrudnionym i raz, by prosi¢ o

pieniadze?
— Okropnie.

— Jezeli wybierzesz pracg za pieniadze, to jest wlasnie to, jak wyglada zycie wigkszosci ludzi — powiedziat

bogaty ojciec.
— A jak sig czute$, gdy pani Martin potozyta na twojej dloni trzy dziesieciocentowki za trzy godziny pracy?
— Czulem, jakby to nie byto dosy¢. Wygladato, jakby to nic nie byto. Bytem rozczarowany.

—I to jest wlasnie to, co czuje wigkszos$¢ pracownikow, gdy przygladaja sig¢ swojej pensji. Szczego6lnie, gdy



zabrany jest podatek oraz inne naleznosci. Mimo wszystko ty dostate$ sto procent.

— Ma pan na mysli to, ze wigkszo$¢ pracownikow nie otrzymuje catej zaplaty? — spytatem ze zdziwieniem.
— O nieba, nie! Panstwo zawsze bierze swoja czgs¢ jako pierwsze.

— Jak ono to robi?

— Podatki. Jeste$ opodatkowany, gdy zarabiasz. Jestes opodatkowany, gdy wydajesz. Jeste§ opodatkowany,

gdy oszczedzasz. Jeste$ opodatkowany, gdy umierasz.

— Dlaczego ludzie pozwalaja na to?

— Bogaci nie pozwalaja — powiedziat z usmiechem. — Biedni i $rednia klasa pozwalaja. Mogg sig¢ zatozy¢, ze
zarabiam wigcej niz twoj ojciec, ale on placi wigcej podatkow.

— Jak to mozliwe? — spytatem. Nie mialo to dla mnie sensu, jako dziewigcioletniego chlopca. — Jak mozna na
to pozwolic?

Bogaty ojciec rozsiadt si¢ i zamilkl. Podejrzewam, ze chciat, abym stuchal zamiast paplac.

Uspokoitem sig. Nie podobalo mi sig to, co ustyszatem. Wiem, ze mdj ojciec ciagle narzekat na ptacenie tak
duzych podatkéw, ale nic nie robit, aby to zmienié. Czy to bylo to, ze zycie pchato go to tu, to tam?

Bogaty ojciec cicho i powoli odchylit si¢ na swym krzesle, spogladajac na mnie.

— Gotowy do nauki? Pokiwatem glowa.

— Jak powiedziatem, mamy wiele do nauki. Uczenie si¢ tego, jak pieniadze maja pracowaé dla ciebie, jest
nauka calego zycia. Wigkszos$¢ ludzi idzie na cztery lata do college'u i ich edukacja konczy sig. Ja juz wiem,
ze moje studia zwiazane z pieniedzmi beda kontynuowane przez cate moje zycie, a to z tego powodu, ze im
wigcej dowiaduje sig, widzg, ze musz¢ wigcej wiedzie€. Wigkszosé¢ ludzi nigdy nie studiuje tej dziedziny. Ida
do pracy, biora swoja pensje, robia bilans swojej ksiazeczki czekowej i1 to wszystko. Robiac tylko tyle dziwia
sig, ze maja. problemy z pieniedzmi. Potem mysla, Ze pieniadze rozwigza problem.

— Wigc powodem probleméw mojego ojca z podatkami jest to, Ze nie rozumie on pieniedzy? — spytatem

zaktopotany.

— Spojrz. Podatki to tylko mata czgs¢ nauki o tym, jak uzy¢ pieniedzy do pracy dla nas. Dzisiaj chciatem
tylko zobaczy¢, czy ciagle posiadasz pasjg¢ do nauki o pieniadzach. Wigkszo$¢ ludzi jej nie posiada. Cheg i8¢
do szkoly, nauczy¢ si¢ zawodu, mie¢ przyjemno$¢ ze swojej pracy i zarabia¢ duzo pieni¢dzy. Pewnego dnia
budza sig, majac duze problemy z pieniedzmi i wtedy nie moga przesta¢ pracowac. To jest cena wiedzy
sprowadzajacej si¢ do tego, jak pracowac za pieniadze, zamiast uczenia si¢ o tym, jak uzy¢ pienigdzy, by

pracowaty dla nas. Czy masz wigc wciaz pasje¢ do nauki?
Pokiwatem glowa.
— Dobrze. Teraz wracaj do pracy. Tym razem nic ci nie zaptacg.

— Co? — spytalem ze zdziwieniem.



— Styszales. Nic. Bedziesz pracowat kazdej soboty przez te same trzy godziny, ale tym razem nie bgdziesz
zarabial dziesigciu centow za godzing. Powiedziale$, Ze chcesz si¢ uczy¢ tego, jak nie pracowaé za

pieniadze, wigc nie zamierzam ci placic.
Nie moglem uwierzy¢ w to, co styszalem.

— Przeprowadzitem juz taka rozmoweg z Michalem. On juz pracuje za darmo, odkurzajac i uktadajac puszki z
jedzeniem. Lepiej sig pospiesz i wracaj tam.

— To nie jest w porzadku — krzyknatem. — Powinien pan co$ zaptacic¢

— Powiedziales$, ze chcesz sig uczy¢. Jezeli nie nauczysz si¢ tego teraz, wyros$niesz na kogos takiego, jak te
dwie kobiety i starszy mezczyzna, ktorzy siedzieli w moim pokoju dziennym, pracujac za pieniadze z
nadzieja, ze ich nie zwolnig. Albo jak twdj ojciec, zarabiajacy duzo pieniedzy tylko po to, by by¢ w dlugach,
az po same uszy, majac nadziejg, ze wigcej pieniedzy rozwiaze jego problem. Jezeli to jest to, czego chcesz,
powrdce do naszej pierwotnej umowy dziesigciu centéw za godzing. Mozesz tez zrobi¢ to, do czego

wigkszo$¢ ludzi dorasta: narzeka¢ na zbyt mate zarobki, zwolni¢ sig i szuka¢ innej pracy.
. Ale co mam robi¢ — spytatem. Bogaty ojciec postukal mnie po glowie.

— Uzyj tego. Jezeli dobrze tego uzyjesz, wkrotce bedziesz dzigkowat i za stworzenie ci okazji i bedziesz

bogatym cztowiekiem.

Statem tam wciaz nie wierzac w to, jak srogi uktad zawartem. Przyszedtem poprosi¢ o podwyzke, a teraz

nakazano mi kontynuowa¢ pracg za darmo.

Ponownie postukat mnie po gltowie i powiedziat: — Uzyj tego. A teraz wyjdz stad i wracaj do pracy.

LEKCJA 1: Bogaci nie pracujq za pieniqgdze

Nie powiedzialem mojemu biednemu ojcu, ze nie bytem oplacany. Nie zrozumialby tego i nie zamierzatem

nawet probowa¢ wytlumaczy¢ mu czego$, czego jeszcze sam nie rozumiatem.

Przez nastgpne trzy tygodnie — co sobotg po trzy godziny — pracowali$my za nic. Praca nie byla udreka, a

nabyta rutyna utatwita ja. Przykro mi byto, ze stracilem mozliwos¢ gry w pitke i zakupu kilku komiksow.

Trzeciego tygodnia bogaty ojciec zatrzymat si¢ w poludnie przy sklepie. UslyszeliSmy jego cigzarowke,
ktora podjechat na parking. Wszedt do sklepu i serdecznie powitat pania Martin. Dowiedziat sig, jak si¢ maja
sprawy w sklepie, nachylit si¢ nad zamrazarka, wyjal dwa lody, zaptacit za nie i kiwnat na Michata i na

mnie.
— Przejdzmy sig, chtopcy.

PrzeszliSmy przez ulicg, krazac miedzy samochodami, a nastgpnie przecigliSmy wielkie pole poro$nigte

trawa, gdzie kilku dorostych grato w pitke. Siadajac przy oddalonym stole przeznaczonym na piknik,



wreezyl Michatowi 1 mnie po lodzie.

— Jak wam leci chtopcy?

— Dobrze — powiedzial Michat.

Ja pokiwatem gltowa na znak potwierdzenia.
— Czy juz si¢ czego$ nauczyliscie? — spytat.

Michat i ja spojrzeli$my na siebie, wzruszyliSmy ramionami i zgodnie pokiwali§my przeczaco gtowami.

Unikanie jednej z najwiekszych Zyciowych putapek cztowieka

— Hm, lepiej by bylo chlopcy, abysScie zaczeli mysle¢. Rozpoczynacie jedna z najwigkszych zyciowych
lekcji. Jesli nauczycie si¢ jej, bedziecie mieli przyjemnos$¢ korzystania z zycia w wigkszym zakresie
wolnosci 1 bezpieczenstwa. Jezeli nie nauczycie si¢ jej, znajdziecie si¢ w takiej sytuacji jak pani Martin i
wigkszo$¢ ludzi grajacych w pitke w tym parku. Pracuja bardzo cigzko, za mate pieniadze, uczepieni iluzji o
stabilno$ci pracy, wyczekujaco roku trzytygodniowych wakacji i skapej emerytury, po przepracowaniu

czterdziestu pigciu lat. Jezeli podnieca was to, dam wam podwyzke: 25 centdw za godzing pracy.
— Ale to sa dobrzy, cigzko pracujacy ludzie. Czy pan kpi sobie z nich? — zadatem odpowiedzi.
Na twarzy bogatego ojca pojawit si¢ usmiech.

— Pani Martin jest dla mnie jak matka. Nigdy nie mogibym by¢ tak okrutny. By¢ moze tak to wyglada,
poniewaz bardzo staram si¢ co§ wam uzmystowi¢. Chce poszerzy¢ wasz punkt widzenia, abyscie co$
zobaczyli. Co$, czego wigkszos¢ ludzi nigdy nie bedzie miata okazji zobaczy¢, poniewaz ich wizja widzenia

$wiata jest zbyt zawgzona. Wigkszos$¢ ludzi nigdy nie zauwazy putapki, w jakiej si¢ znajduja.

Siedzieli§my nie przekonani o prawdziwosci jego stwierdzenia. Brzmiato to okrutnie, ale wyczuwali$my, ze

byta to desperacja przekazania nam czegos.
Bogaty ojciec powiedziat z uSmiechem:
— Czyz te 25 centow za godzing nie brzmi dobrze? Czyz wasze serca nie bija z tego powodu szybciej?

Pokrecitem glowa, Ze nie, ale byto tak, jak powiedziat. Dwadziescia pig¢ centow za godzing bytoby dla mnie

duza forsa.
— W porzadku, bede wam ptacit dolara za godzing — powiedziat z chytrym u$mieszkiem.

Teraz moje serce zaczynalo juz wyscig. M6j mozg krzyczat: "Bierz to. Bierz to". Nie moglem uwierzy¢ w to,

co styszatem. Ciagle nic nie mowitem.
— Dobrze. Dwa dolary za godzing.

Moj dziewigcioletni mozg i serce prawie eksplodowaty. Byt 1956 rok i zarabianie dwoch dolarow za godzing



moglo uczyni¢ mnie najbogatszym dzieciakiem na §wiecie. Nie moglem wyobrazi¢ sobie takiej sumy
pieniedzy. Chciatlem powiedzie¢ "tak". Chciatem takiej umowy. Widziatem nowy rower, nowe r¢kawice do
baseballu, podziw moich kolegdéw, gdy pokazuje gotowke. W dodatku, Kuba i jego koledzy nigdy juz nie

wolaliby na mnie biedak. Z jakiego$ jednak powodu nie odzywatem sig.

By¢ moze moj mozg przegrzat si¢ i spalit bezpiecznik. Gdzie§ jednak w $rodku niesamowicie mocno
chciatem tych dwoch dolaréw. Lod zaczat sig topi¢ i1 sptywac po mojej dioni. Patyk od loda byt pusty, a pod
nim lepka zupa z wanilii i czekolady, w ktorej zakosztowaty mrowki. Bogaty ojciec spogladal na dwoch
chlopcow odwzajemniajacych mu spojrzenie z szeroko otwartymi oczami i pustymi glowami. Wiedzial, ze
testuje nas i wiedzial, ze czg$¢ naszych emocji chciata tej ugody. Wiedzial, ze kazda istota ludzka posiada
staba i potrzebujaca czg$¢ swojej duszy, ktora mozna kupi¢. Wiedzial tez, ze kazda istota ludzka posiada taka
czes¢ swojej duszy, ktora jest silna i wypetniona postanowieniem, ktérego nigdy nie mozna kupi¢. Pytanie
polegato tylko na tym, ktéra czg$¢ jest silniejsza. W swoim zyciu przetestowal tysiace dusz. Testowat dusze

za kazdym razem, gdy przeprowadzat rozmowe wstepna o prace. — Pie¢ dolarow za godzing.

Nagle zapanowata w mym wnegtrzu cisza. Co$ si¢ zmienito. Oferta byta zbyt duza i nieprawdopodobna. W
1956 roku niewielu dorostych zarabialo wigcej niz pig¢ dolarow na godzing. Pragnienie zniknglo i
zapanowala cisza. Powoli odwrocitem si¢ i spojrzatem na Michata. On réwniez spojrzat na mnie. Staba i
potrzebujaca czg$¢ mojej duszy byta spokojna. Wszystko zostalo opanowane przez te jej cze$¢, ktora nie
miata ceny. Co do pienigdzy, to istniaty spokdj i pewnos¢, ktére zawtadnety moim mozgiem i moja dusza.

Wiedziatem, ze Michat rowniez dotart do tego punktu.

— Dobrze — powiedzial bogaty ojciec. — Wigkszo$¢ ludzi ma swoja ceng, a jest tak z powodu ludzkich emocji,

ktore nazywamy strachem

i chciwoscia. Najpierw strach przed brakiem pienigdzy motywuje nas do cigzkiej pracy i gdy dostaniemy juz
wyplate, chciwo$¢ 1 pragnienie wywoluja u nas myslenie o tych wszystkich wspaniatych rzeczach, jakie

mozemy kupi¢ za pieniadze. Wtedy wzorzec zostaje ustalony.
— Jaki wzorzec? — spytatem.

— Wzorzec rannego wstawania, chodzenia do pracy, placenia rachunkéw, rannego wstawania, chodzenia do
pracy, ptacenia rachunkow... Zycie ludzi jest juz na zawsze napedzane przez dwie emocje: strach i chciwosé.
Zaoferuj im wigcej pienigdzy, a oni beda kontynuowac cykl zwigkszajac rownoczesnie swoje wydatki. To

jest to, co nazywam "wys$cigiem szczurow'.

— Istnieje inna droga? — spytat Michat.

— Tak — powoli powiedziat bogaty ojciec. — Ale tylko niewielu ludzi ja znajduje.
— Jaka wigc jest to droga? — ponownie zapytat.

— To jest to, co mam nadziejg¢ odnajdziecie chlopcy podczas pracy i nauki ze mna. Dlatego usunatem

wszelkie formy ptatnosci.

— Jakie$ wskazowki? — spytat Michal. — W pewnym stopniu jesteSmy zmeczeni cigzka praca, szczegdlnie



darmowa.

— Hm, po pierwsze méwi¢ prawdeg — powiedziat bogaty ojciec.

— Nie ktamali$my — powiedzialem.

— Nie powiedziatem, ze klamali$cie. Powiedzialem — moéwi¢ prawdg — powtorzyt.

— Prawdg, o czym? — spytalem.

— Jak si¢ czujecie — powiedzial. — Nie musicie tego moéwi¢ komus$ innemu. Powiedzcie jedynie sobie.

— Czy ma pan na mysli to, ze ludzie z tego parku, ludzie pracujacy dla pana, pani Martin nie robig tego? —

spytatem.

— Nie sadzg. Zamiast tego czuja strach zwiazany z brakiem pienigdzy. Zamiast pomysle¢ i stawi¢ czota
strachowi, reaguja odruchowo. Reaguja emocjonalnie, zamiast uzy¢ swoich gtow —powiedziat pukajac nas
po gltowach. — Nastepnie dostaja do reki troche pieniedzy i zndw biora gore emocje zabawy, pragnienia i

chciwosci — znéw wigc reaguja odruchowo, zamiast pomysle¢.
— Ich emocje wigc wptywaja na ich myslenie — powiedzial Michat.
— Tak jest — potwierdzit bogaty ojciec. — Zamiast powiedzie¢ prawde

O tym, jak si¢ czuja, reaguja na swoje odczucia, nie myslac. Odczuwaja strach i ida do pracy z nadzieja, ze
pieniadze ukoja strach, ale tak nie jest. Ten stary strach nawiedza ich znéw, wigc zndéw ida do pracy z
ponowna nadzieja, ze pieniadze ukojq strach, ale znéw tak nie jest. Strach trzyma ich w tej putapce pracy i
zarabiania pieni¢dzy, pracy i zarabiania pienigdzy, z nadzieja, ze strach ich opusci. Jednakze kazdego dnia,
gdy wstaja, ten strach wstaje z nimi. Strach ten trzyma miliony ludzi w gotowos$ci i nie pozwala spac,
wywolujac zamieszanie i zmartwienie. Wstaja wigc 1 ida do pracy w nadziei, ze pensja zabije caly ten strach

gryzacy ich dusze.

Bogaty ojciec zamilkl, aby tre$¢ jego stow dotarta do nas. StyszeliSmy, co powiedzial, ale nie rozumieliSmy
wszystkiego, co mowit. Czgsto zastanawiatem sig, dlaczego doros$li pedzili do pracy. Nie wygladato to na
zbyt dobra zabawe i nigdy juz nie wygladali szczgsliwie, ale co$ trzymato ich w tym pegdzie podazania do
pracy.

Doszedlszy do wniosku, ze przyswoili$my sobie z tego tyle, ile to bylo mozliwe, bogaty ojciec powiedziat:

— Chce chlopcey, abyscie unikngli putapki. To jest naprawdg to, czego chcg was nauczy¢. Nie tylko tego, jak

by¢ bogatym, poniewaz bycie bogatym nie rozwiazuje tego problemu.
— Nie rozwiazuje? — spytalem zaskoczony.

— Nie, nie rozwiazuje. Pozwolcie, ze powiem wam o innej emocji, jaka jest pragnienie. Jedni nazywaja to
chciwoscia, ale ja nazywam pragnieniem. Pragnienie czego$ lepszego, tadniejszego, zabawniejszego czy
ekscytujacego jest catkiem normalne. Ludzie pracuja wigc za pieniadze roéwniez z powodu pragnien. Pragna
pienigdzy potrzebnych do kupienia sobie rados$ci, radosci, o ktorych mysla, ze mozna je kupi¢. Radosci —

ktorych dostarczaja pieniadze — maja czgsto krotkie zycie i wkrotce ludzie znéw potrzebuja wigcej pieniedzy



na nabycie wigkszej porcji radoSci, przyjemnosci, komfortu, bezpieczenstwa. Kontynuuja wigc prace,
myslac, ze pieniadze ukoja ich dusze przesladowane strachem i pragnieniem. Wigksze pieniadze nie sa

jednak w stanie tego zrobic.
— Nawet u bogatych ludzi? — spytat Michat.

— Tak — odpowiedzial. — Tak naprawdg, wielu bogatych ludzi jest majetnych nie z powodu pragnienia, ale z
powodu strachu. Mysla, ze pieniadze moga wyeliminowac strach przed ich brakiem lub bycia biednym, wigc
gromadza coraz wigcej, ale wnet postrzegaja, ze strach nawet powigksza si¢. Teraz boja sig, ze je straca.
Mam znajomych, ktorzy nie ustaja w pracy, mimo, ze maja bardzo duzo pieni¢dzy. Znam ludzi, ktérzy maja
miliony, a ktérzy sa w wigkszym strachu obecnie, niz wtedy, gdy byli biedni. Sa przerazeni mozliwoscia
utraty pieniedzy. Strach — ktoéry doprowadzil ich do bogactwa — powigkszyt sig. Staba i potrzebujaca czesé
ich duszy krzyczy teraz nawet glosniej. Nie chca straci¢ wielkich doméw, samochodéw, luksusowego zycia,
ktore pieniadze im kupily. Martwia si¢ tym, co mogliby powiedzie¢ ich znajomi, gdyby stracili wszystkie
pieniadze. Wielu jest zrozpaczonych i neurotycznych, mimo, ze wygladaja na bogatych i maja wigcej

pienigdzy.
— Czy wigc biedny cztowiek jest szczgsliwszy? — spytatem.
— Nie, nie sadze. Unikanie pienigdzy jest tak samo psychotyczne jak przywiazanie do pienigdzy.

Jakby na potwierdzenie tego co styszeliSmy, obdarty cztowiek przeszedl obok naszego stotu, zatrzymat si¢
przy wielkim koszu na $§mieci i zaczal w nim grzeba¢. ObserwowaliSmy go z wielkim zainteresowaniem,

podczas gdy wczesniej zapewne bySmy go zignorowali.

Bogaty ojciec wyjat dolara ze swojego portfela i kiwnat na starszego cztowieka. Widzac pieniadze obdarty
cztowiek podszedt natychmiast, wzigt banknot, wylewnie podzigkowat bogatemu ojcu i pospiesznie odszedt

w ekstazie szczg§liwego trafu, jaki go spotkat.

— Niewiele on si¢ r6zni od moich pracownikow — powiedziat bogaty ojciec. — Spotkatem wielu ludzi, ktorzy
mowia: "Ach, nie jestem zainteresowany pienigdzmi", ale beda pracowali po osiem godzin dziennie. To jest
zaprzeczenie prawdy. Jesli nie sa zainteresowani pieniedzmi, to dlaczego pracuja? Ten rodzaj myslenia jest

prawdopodobnie jeszcze bardziej psychotyczny niz osoby, ktéra gromadzi pieniadze.

Gdy tak siedzialem, stuchajac tego, moj umyst wracal w przebtyskach do niezliczonych razy, kiedy moj
wlasny ojciec mowit: — Nie jestem zainteresowany pieni¢gdzmi. Wypowiadal te stowa dosy¢ czgsto. Zastaniat

si¢ tez czgsto, mowiac: — Pracujg, poniewaz kocham moja prace.

— Co wigc mamy robi¢? — spytatem. — Nie pracowaé za pieniadze, az znikna wszystkie $lady strachu i
chciwosci?

— Nie, to bylaby strata czasu — powiedziat bogaty ojciec. Emocje sg tym, co wyrdznia nas, ludzi. Badzmy
prawdziwi. Stowo "emocja" oznacza energi¢ w ruchu. Badzcie prawdomowni, gdy chodzi o wasze emocje

oraz uzywajcie swojego umyshu i emocji na swoja korzys¢, a nie przeciwko sobie.

— Och! — westchnal Michat.



— Nie przejmujcie si¢ tym, co teraz powiedziatem. To stanie si¢ dla was bardziej sensowne w miarg, jak beda
uplywac lata. Zamiast odruchowo reagowac, obserwujcie swoje emocje. Wickszos¢ ludzi nie wie, ze to ich

emocje inspiruja myslenie. Emocje sa emocjami, a wy musicie nauczy¢ si¢ wlasnego myslenia.

— Czy moze pan podac przyktad? — spytatem.

— Oczywiscie — odpowiedziat. Gdy kto§ mowi: "Muszg znalez¢ pracg" — najbardziej prawdopodobne jest to,
iz myslenia dokonuja emocje. Mys$l t¢ generuje strach przed brakiem pienigdzy.

— Ale ludzie potrzebuja pienigdzy, gdyz musza ptaci¢ rachunki — powiedziatem.

— Oczywiscie, ze potrzebuja — usmiechnat si¢ bogaty ojciec.

— Wszystko co mowig to to, ze strach zbyt czgsto steruje mysleniem.

— Nie rozumiem — powiedziat Michat.

— Na przyktad, gdy powstanie strach spowodowany brakiem pienigdzy, zamiast natychmiastowego biegu po
prace na etacie, by zarobi¢ par¢ dolaréw dla zabicia strachu, powinno si¢ zada¢ pytanie: "Czy w dhuzszej
perspektywie czasu znalezienie pracy bedzie najlepszym rozwiazaniem problemu strachu?" W mojej opinii
odpowiedz brzmi "nie", szczegolnie, gdy spojrzymy na zycie osoby z perspektywy czasu. Tak naprawde,

praca na etacie jest krétkowzrocznym rozwigzaniem dlugoterminowego problemu.

— Ale mdj ojciec zawsze mowi: "Chodz do szkoty i uzyskuj dobre wyniki, aby$s mogt znalez¢ dobra i pewna

prace" — powiedziatem zmieszany.

— Tak, rozumiem, ze tak mowi — powiedzial ojciec Michata, uSmiechajac si¢. — Wigkszo$¢ ludzi tak doradza
i dla wigkszosci ludzi jest to dobry pomyst. Ludzie zalecaja takie postgpowanie, kierujac si¢ gtéwnie

strachem.
— Czy ma pan na mysli to, ze mdj ojciec mowi tak, poniewaz si¢ boi?

— Tak. Jest on przerazony tym, ze nie bedziesz w stanie zarobi¢ pieniedzy i nie dopasujesz si¢ do
spoteczenstwa. Nie zrozum mnie zle. On cig¢ kocha i chece dla ciebie jak najlepiej. Mysle tez, Zze jego strach
jest usprawiedliwiony. Wyksztalcenie i praca na posadzie sa wazne. Jednakze nie zlikwiduje to strachu.
Widzisz, strach, ktoéry powoduje, ze wstaje on rano, by zarobi¢ par¢ dolardéw, jest tym samym strachem

wywolujacym jego Igk zwiazany z tym, jak ci idzie w szkole.
— Co wigc pan proponuje? — spytatem.

— Chcg nauczy¢ was mistrzowskiego opanowania pieni¢dzy. Nie strachu przed nimi. Tego nie ucza w szkole.

Jezeli sig tego nie nauczycie, zostaniecie niewolnikami pienigdzy.

W koncu zaczynato to mie¢ dla nas sens. Chcial, abySmy poszerzyli swoje patrzenie. AbySmy zobaczyli to,
czego nie moze zobaczy¢ pani Martin, czego nie moga zobaczy¢ jego pracownicy lub mdj ojciec. Uzyl on
przyktadow, ktére czasem brzmiaty okrutnie, ale nigdy ich nie zapomniatem. Moje spojrzenie poszerzylo si¢

tego dnia i zaczalem widzie¢ pulapke, ktora czeka na wigkszo$¢ ludzi.

— Widzisz, wszyscy w koncu jeste§my pracownikami. Pracujemy jednak na r6znych poziomach — powiedziat



bogaty ojciec. — Chce tylko, abyscie unikngli putapki. Pulapki ustawionej przez te dwie emocje: strach i
pragnienie. Uzyjcie ich na swoja korzys$¢, nie przeciwko sobie. To jest to, czego chcg was nauczy¢. Nie
jestem zainteresowany tylko tym, by nauczy¢ was jak wygenerowaé gore pienigedzy. To nie poradzi sobie ze
strachem czy pragnieniem. Jezeli najpierw nie opanujecie strachu i pragnienia, a staniecie si¢ bogaci —

bedziecie jedynie wysokoptatnymi niewolnikami.
— Jak wigc mamy unikna¢ putapki? — spytatem.
— Glownym powodem biedy i finansowej szarpaniny sg strach

i ignorancja — nie ekonomia czy rzad, czy tez bogaci. To narzucone sobie: strach i ignorancja trzymaja ludzi
w zasadzce. Wy chtopcy bedziecie chodzi¢ do szkoty i zdobgdziecie swoje dyplomy. Ja bedg was uczyt, jak
unikna¢ putapki.

Kawatki uktadanki zaczety si¢ dopasowywaé. Moj wysoko edukowany ojciec zdobylt §wietne wyksztalcenie
i robit $wietna karierg. Szkota nie powiedziata mu jednak nigdy, jak radzi¢ sobie z pienigdzmi lub z wlasnym

strachem. Stawato sig jasne, ze mogltem si¢ uczy¢ od dwodch ojcdw roznych i waznych rzeczy.

— Moéwiles o strachu spowodowanym brakiem pieniedzy. Jak pragnienie posiadania pienigdzy wpltywa na

nasze myslenie? — spytal Michatl.
— Jak si¢ czuliscie, gdy kusitem was podwyzka placy? Czy zauwazyliScie, ze wasze pragnienia wzrosty?
Potaknelismy gtowami.

Nie pozwalajac swoim emocjom, by wzigly gore, byliScie w stanie op6zni¢ swoje reakcje i myslenie. To jest
najwazniejsze. Zawsze bedziemy mieli emocje strachu i chciwosci. Od teraz najwazniejsze dla was jest
uzywanie tych emocji z korzyscia dla siebie, w perspektywie dtuzszego czasu oraz niepozwalanie emocjom
na kierowanie wami poprzez sterowanie waszym mysleniem. Wigkszo$¢ ludzi "uzywa strachu" i chciwosci
przeciwko sobie. To jest poczatek ignorancji. Wigkszos¢ ludzi spedza swoje zycie na gonitwie za placa,
podwyzkami i zapewnieniem pracy z powodu emocji zwigzanych z pragnieniem i strachem. Nie zadaja sobie
pytania, dokad prowadza ich te mys$li sterowane emocjami. Obrazuje to osta ciagnacego woz, ktorego
wlasciciel wywija marchewka przed jego nosem. By¢ moze wlasciciel osta zmierza tam, dokad chce, ale

osiot $ciga iluzjg. Jutro bedzie jedynie nastgpna marchewka dla osta.

— Czy masz na mysli to, ze w momencie, gdy zaczatem widzie¢ nowe r¢kawice do baseballu, stodycze i

zabawki, bylo to jak marchewka dla osta? — spytal Michat.

— Tak, a w miarg jak sig starzejesz twoje zabawki staja si¢ drozsze. Nowy samochod, 160dz i wielki dom, aby
zaimponowaé swoim przyjaciotom — odpowiedzial mu bogaty ojciec z usmiechem. — Strach wypycha ci¢

przez drzwi, a pragnienie wola ci¢. Zwodza ci¢ w kierunku skatl. To jest putapka.
— Jaka wigc jest odpowiedz? — spytat Michat.

— Tym, co wzmacnia strach i pragnienie jest ignorancja. Z tego powodu bogaci ludzie czgsto tym bardziej si¢

boja, im bardziej bogaca si¢. Pieniadze sa marchewka, sa iluzja. Gdyby osiol znal rzeczywistos¢, mogliby



przemysle¢ swoj wybor pogoni za marchewka.
Bogaty ojciec wyjasnit, ze zycie cztowieka jest szarpaning pomigdzy ignorancja i oswieceniem.

Wyjasnit tez, ze gdy cztowiek przestaje poszukiwaé informacji i wiedzy o sobie — opanowuje go ignorancja.
Ta walka jest decyzja pomigdzy jednym momentem a drugim — decyzja uczenia si¢ i otwarcia swojego

umystu lub zamknigcia go.

— Szkota jest bardzo, bardzo wazna. Chodzicie do szkotly, aby naby¢ umiejetnosci lub nauczy¢ si¢ zawodu,
abyscie stali si¢ cztonkami spoteczenstwa, dajacymi do niego wktad. Kazda kultura potrzebuje nauczycieli,
lekarzy, mechanikéw, artystow, kucharzy, biznesmenow, oficeréw policji, strazakow, zoierzy... Szkoty
ksztalcg ich, wigc nasza kultura moze rozwijac si¢ i rozkwita¢ — powiedzial. — Niestety dla wielu ludzi szkota

jest koncem, a nie poczatkiem edukacji.

Zapanowata dluga cisza. Tamtego dnia nie pojatem wszystkiego, ale jak to bywa w przypadku wyjatkowych
nauczycieli, ktorych stowa kontynuuja uczenie nas przez lata — czgsto jeszcze dlugo po tym, gdy juz ich nie

ma — jego stowa ciagle towarzysza mi.
— Dzisiaj bytem troche¢ okrutny — powiedziat bogaty ojciec.

— Okrutny, gdyz istniat powod. Chciatbym, abyscie zawsze pamigtali t¢ rozmowe. Chcg, abyscie zawsze
mysleli o pani Martin. Chce bysScie zawsze mysleli o osle. Nigdy tego nie zapomnijcie, poniewaz obie
emocje — strach 1 pragnienie — moga doprowadzi¢ was do najwigkszej pulapki zycia, jezeli nie bedziecie
swiadomi tego, ze one steruja waszym mysSleniem. Okrucienstwem jest spedzenie zycia w strachu,
nierealizowanie swoich marzen. Okrucienstwem jest cigzka praca za pieniadze i myslenie, Ze pieniadze
kupia wam rzeczy, ktore uczynia was szczg§liwymi. Budzenie si¢ ze strachem w $rodku nocy z powodu
swoich platnosci, jest okropnym sposobem na zycie. P¢dzenie zycia dyktowanego wielkoScia pensji tak
naprawde nie jest zyciem. MysSlenie, Zze posada na etacie da nam poczucie bezpieczenstwa, jest
oktamywaniem siebie. To jest okrutne i to jest pulapka, ktorej pragne, byscie unikngli. Widziatem, jak
pieniadze steruja ludzkim zyciem. Nie pozwdlcie na to w swoim zyciu. Nie pozwdlcie pieniadzom kierowaé

waszym zyciem.

Pod stot potoczyta si¢ pitka. Bogaty ojciec podniost ja i odrzucit.
— Jak wigc ignorancja ma si¢ do chciwosci i strachu? — spytatem.
— Wiele chciwosci 1 strachu wywotuje ignorancja zwiazana

z pieniedzmi. Pozwolcie mi poda¢ przyktady. Lekarz chcacy wigcej pienigedzy, aby wigcej da¢ swojej
rodzinie, podwyzsza oplaty. Przez podniesienie swoich oplat powoduje wzrost kosztu opieki medyczne;j.

Najwigksza szkodg przynosi to biednym ludziom, wigc biedni maja gorsze zdrowie niz bogaci.

— Poniewaz lekarze podnosza swoje stawki, prawnicy tez je podnosza. Poniewaz prawnicy wprowadzili
podwyzki, nauczyciele chca podwyzki, co podwyzsza nasze podatki i tak dalej, 1 tak dalej. Niedtugo bedzie
tak straszna luka pomigdzy bogatymi i biednymi, ze nastapi chaos i upadnie kolejna wielka cywilizacja.

Wielkie cywilizacje upadaty, gdy luka pomigdzy majacymi i niemajacymi byta zbyt wielka. Ameryka jest



wlasnie na tym etapie. Historia lubi si¢ powtarzaé, poniewaz nie wyciagamy z niej praktycznych wnioskow.

Zapamigtujemy jedynie historyczne daty i nazwiska, ale nie lekcje.
— Czy ceny nie powinny i§¢ w gorg? — spytatem.

— Nie w edukowanym spoteczenstwie, majacym dobrze kierujacy rzad. Tak naprawdg ceny powinny i§¢ w
dot. Oczywiscie, czgsto tak jest tylko w teorii. Ceny ida w gore z powodu checiwosci i strachu wywotanych
ignorancja. Gdyby szkoty uczyly ludzi o pieniadzach, byloby wigcej pieniedzy, a ceny bylyby nizsze, ale
szkoty sa skoncentrowane tylko na uczeniu ludzi tego, by pracowali za pieniadze, a nie — jak opanowac

potege pieniadza.

— Czyzby$my nie mieli szkot biznesu? — spytat Michat. Czyz nie zachgcasz mnie, abym poszedt do szkoly

biznesu i zdobyt dyplom?

— Tak. Zbyt czesto jednak szkoty biznesu szkola pracownikow, ktorzy sa edukowanymi rachmistrzami
obstugujacymi liczydta. Och, tylko tego brakuje, aby taki rachmistrz prowadzit biznes. Wszystko, co robia,
to: patrza na cyfry, zwalniaja ludzi i niszcza biznes. Wiem to, poniewaz zatrudniam takich rachmistrzow.
Wszystko o czym mysla, to obnizanie kosztéw i podnoszenie cen, co wywotuje jeszcze wigcej problemow.

Rachowanie jest wazne. Chciatbym, aby wigcej ludzi to umiato, ale to nie jest caty obraz — dodat gniewnie.
— Czy istnieje wigc odpowiedz? — spytat Michat.

— Tak. Naucz si¢ uzywa¢ swoich emocji, aby mysle¢ racjonalnie, zamiast mysle¢ emocjami. Gdy
opanowaliScie swoje emocje, zgadzajac si¢ pracowa¢ dla mnie, wiedzialem, zZe istnieje nadzieja. Gdy znow
oparli$cie si¢ emocjom podczas, gdy ja kusitem was wigkszymi pieniedzmi, zndéw uczyliscie si¢ mysle¢,

pomimo emocjonalnego tadunku. To jest pierwszy krok.
— Dlaczego ten krok jest tak wazny? — spytatem.

— To tobie pozostawiam do odkrycia. Jesli chcecie si¢ uczyé, zabiorg was chtopcy do cierniowego buszu —

miejsca, ktorego prawie kazdy unika. Zabiorg was do miejsca, ktorego wigkszos$¢ Iudzi boi sig.
— A co uzyskamy w zamian, jezeli udamy si¢ z panem?

— Jezeli udacie si¢ tam ze mna, pozbgdziecie si¢ pomystu pracowania za pieniadze, a w zamian nauczycie si¢

tego, jak pieniadze maja pracowac dla was.

— Co uzyskamy, jesli zgodzimy sig¢ uczy¢ od pana? — spytatem.
— To samo, co otrzymat cierniowy zajac — niezaleznosc¢.

— Czy istnieje ten cierniowy busz? — spytalem.

— Tak. Cierniowy busz jest naszym strachem i chciwos$cia. Wchodzac w nasz strach i dokonujac konfrontacji
z nasza chciwoscia, stabosciami i potrzebami, znajdujemy drogg wyjscia. Ta droga wyjscia prowadzi przez

umyst i polega na wybieraniu naszych mysli.

— Wybieraniu naszych mysli? — spytat Michat w zaklopotaniu.



— Tak. Wybierajac myslenie, zamiast reagowania na nasze emocje. Zamiast zwyktego porannego wstawania
i udawania si¢ do pracy w celu rozwiazania swoich problemow — tylko dlatego, ze opanowuje nas strach
przed brakiem pienigdzy na zaptacenie rachunkoéw. Mys$lenie moze by¢ spedzaniem czasu na zadawaniu
sobie takiego rodzaju pytan: "Czy cigzsza praca jest najlepszym rozwiazaniem problemu zdobywania
pienigdzy?" Wigkszos¢ ludzi jest tak przestraszona, iz nie mowi sobie prawdy, gdyz wszystko u nich
kontroluje strach i nie mogac mysle¢, pedza do pracy za pieniadze. To jest to, co mam na uwadze, gdy

mowig o wyborze swoich mysli.
—I jak to robimy? — spytat Michat.

— Bede was tego uczyl. Bedg uczyl was wybierania mysli celem rozwazenia ich, zamiast odruchowego

reagowania, np. dtawigc si¢ poranng kawa i w pospiechu wybiegajac na zewnatrz.

— Pamigtajcie, co powiedzialem poprzednio: praca na etacie jest jedynie rozwigzaniem na krotki okres
dhugoterminowego problemu. Wigkszos¢ ludzi posiada tylko jeden problem w glowie 1 jest on
krotkoterminowy. Sa to rachunki pod koniec miesigca. Pieniadze napedzaja teraz ich zycie. Powinienem
raczej powiedzie¢: strach i ignorancja zwiazane z pieniedzmi. Robia wigc tak, jak robili ich rodzice:
codziennie wstaja i idg pracowac za pieniadze, nie majac czasu na zadanie sobie pytania: "Czy istnieje inny

sposob na zycie?". Zamiast glow, ich emocje kontroluja teraz ich myslenie.

— Czy mozesz powiedzie¢, jaka jest réznica pomigedzy mysleniem emocjonalnym a rozumowym? — spytat

Michal.

— Och, tak. Ciagle to stysze. Stysze takie rzeczy, jak: "Tak, tak, kazdy musi pracowac", "Bogaci to oszusci",
"Znajdg sobie inna pracg. Zastluguje na podwyzke. Nie bedziesz mna pomiatal”, "Lubig te prace, gdyz jest
pewna". Tak mowia, zamiast: "Czy jest tutaj co$, co strace?" — co usuwa emocjonalne mysli i daje nam czas

na jasne przemyslenie?

Musze przyznaé, ze byla to naprawde warto$ciowa lekcja rozpoznawania, czy kto§ wypowiada sig
powodowany emocjami czy tez jasnymi myS$lami. Byla to lekcja, ktora postuzyla mi na cale zycie,
szczegolnie wtedy, gdy to ja bytem tym, ktory wypowiadat si¢ reagujac na emocje, a nie — pod wptywem

jasnych mysli.

Gdy powracalismy do sklepu, bogaty ojciec wyjasnil, Zze pieniadze tak naprawde stworzyli bogaci. Nie

pracowali za nie. Wyjasnil nam, ze gdy Michat i ja odlewali$my pigciocentowki z otowiu, myslac, ze robimy

pieniadze, byliSmy bardzo blisko tego, jak mysla bogaci. Problemem bylo to, Ze to co robiliSmy, byto
nielegalne. To jest legalne w przypadku panstwa i bankow, ale nie w naszym. Powiedzial, ze istnieja legalne

i nielegalne sposoby robienia pienigdzy.

Dodat, ze bogaci wiedza, iz pieniadze sa taka sama iluzja, jak marchewka dla osta. Iluzja realnosci pienigdzy
jest utrzymywana w myslach miliardow ludzi wylacznie z powodu strachu i chciwosci. Tak naprawde
pieniadze sa robione. Jedynie z powodu iluzji ufno$ci i ignorancji mas, ten domek z kart wciaz stoi. — Tak

naprawde — powiedziat bogaty ojciec — w wielu przypadkach marchewka osta miata wigksza warto$¢ niz



pieniadze.

Mowit o standardzie ztota, na ktérym opierala si¢ Ameryka i ze kazdy banknot dolarowy byt certyfikatem na
srebro. Tym, co go martwito, bylo prawdopodobienstwo, ze pewnego dnia zrezygnujemy ze standardu zlota i

nasze dolary nie bgda juz certyfikatami na srebro.

— Gdy to sig stanie, chlopcy, cate piekto zalamie si¢. Biedni, srednia klasa i ignoranci beda mieli zrujnowane
zycie, poniewaz beda dalej utrzymywac swa wiar¢ w to, ze pieniadze sa prawdziwe i ze firma, dla ktorej

pracuja lub panstwo, beda si¢ nimi opiekowac.

Naprawde nie rozumieli§my, co mowit tego dnia, ale w miarg, jak uptywaly lata, stawalo si¢ to coraz

bardziej 1 bardziej sensowne.

Postrzeganie tego, czego inni nie zauwazajq

Wsiadajac do swojej cigzarowki, powiedziat:

— Kontynuujcie pracg, chtopcy i, im szybciej zapomnicie o potrzebie wyplaty, tym tatwiejsze bedzie wasze
doroste zycie. Uzywajcie swojego mozgu, pracujcie za darmo, a wkrétce wasz umyst pokaze wam sposoby
robienia pienigdzy o wiele wigkszych niz ja kiedykolwiek moglbym wam zaptaci¢. Bedziecie widzieli
rzeczy, ktorych inni ludzie nigdy nie widza. Na przyktad okazje, ktore pojawiaja si¢ tuz przed ich nosem.
Wigkszos$¢ ludzi nigdy nie widzi tych okazji, gdyz szukaja oni pieniedzy i zabezpieczenia swego zycia. To
jest wszystko, co otrzymuja. Od momentu, w ktérym zobaczycie pierwsza okazje, bedziecie je widzieli przez
reszt¢ zycia. Od momentu, gdy si¢ to stanie, bed¢ uczyl was czego$ innego. Uczcie si¢ tego, a unikniecie

jednej z najwigkszych zyciowych putapek.

Michat i ja wziglismy nasze rzeczy ze sklepu i pokiwaliSmy na "Do widzenia" pani Martin. Wrocilismy do

parku, na t¢ sama piknikowa tawkg i spedzilismy tam kilka nast¢gpnych godzin myslac i rozmawiajac.

To samo robili§my w nast¢pnym tygodniu — takze w czasie pobytu w szkole. Przez nastgpne dwa tygodnie

mysleli$my, rozmawiali$my i pracowali$my za darmo.

Na koniec pracy w druga sobot¢ — gdy kolejny raz mowitem "Do widzenia" pani Martin — dlugo
wpatrywatem si¢ w stojak z komiksami. To, Ze nie miatem trzydziestu centéw kazdej soboty, ci¢zko byto
znies¢, gdyz nie miatem pienigedzy na kupienie komikséw. Nagle, gdy pani Martin mowita do Michata i do
mnie "Do widzenia", zobaczylem, ze robita co$§, czego nigdy dotychczas nie widzialem. To znaczy

widzialem, ze to robita, ale nigdy tego nie u§wiadomitem sobie.

Pani Martin przecinata oktadke¢ komiksu na pét. Zatrzymywala gérna czgs¢ oktadki, a wyrzucala reszte
komiksu do wielkiego brazowego kartonowego pudta. Gdy spytatem, co zrobita z komiksami, powiedziata: —
Wyrzucam je. Gorna potowe oktadki komiksu daje dystrybutorowi komikséw za kredyt na nowe komiksy,

ktore przywozi. Przyjezdza za godzing.



Czekalismy z Michatem przez godzing. Wkrotce przyjechat dystrybutor i spytalem go, czy mogliby$my
dosta¢ komiksy. Na to on odpowiedzial: — Mozecie je dostaé, jezeli pracujecie dla tego sklepu i nie bgdziecie

ich odsprzedawac.

Nasz zwiazek partnerski zostal wznowiony. Mama Michata miata zapasowe pomieszczenie w piwnicy,
ktorego nikt nie uzywal. WyczysciliSmy je 1 zaczeliSmy zbiera¢ w nim setki komikséw. Wkrotce zostala
otwarta nasza publiczna biblioteka komiksow. ZatrudniliSmy mlodsza siostre Michata — ktora uwielbiata
uczenie si¢ — jako bibliotekarke. Od kazdego dziecka pobierata kwotg dziesigciu centow za wstep do
biblioteki, ktora byta otwarta od 2:30 do 4:30 po potudniu, kazdego dnia po lekcjach. Klienci — ktérymi byty
dzieci z sasiedztwa —mogli czyta¢ w ciagu dwoch godzin tyle komiksow, ile chcieli. Byta to dla nich okazja,

poniewaz kazdy komiks kosztowat dziesi¢¢ centow, a w dwie godziny mogli przeczyta¢ pie¢ lub szes¢.

Siostra Michata sprawdzata dzieciaki przy wychodzeniu, aby upewni¢ sig, ze nie zabieraly zadnych
komiksow. Prowadzita tez ksigge rejestrujaca liczbe dzieci, ktore przychodzity kazdego dnia, kim byly i
uwagi, jakie miaty. Za okres trzech miesigcy — Michat i ja — osiagneliSmy $rednia dziewig¢ i pot dolara na
tydzien. PlaciliSmy jego siostrze dolara na tydzien i pozwalali§my jej czyta¢ komiksy za darmo, co rzadko

robita, gdyz ciagle sig uczyta.

Michatl i ja podtrzymywali$my nasza umowe, pracujac kazdej soboty w sklepie i braliSmy wszystkie
komiksy z innych sklepéw. Dotrzymywalismy umowy z dystrybutorem, nie sprzedajac zadnych komiksow.
Gdy stawaly si¢ zbyt zniszczone, paliliSmy je. ProbowaliSmy otworzy¢ oddzial biblioteki, ale nigdy nie

mogli$my znalez¢ kogo$ tak bardzo oddanego i zaufanego, jak siostra Michala.
We wczesnym stadium dziatania w biznesie dowiedzieli$my sig, jak trudno znalez¢ dobry personel.

W trzy miesiace po otwarciu biblioteki w pomieszczeniu wybuchta awantura. Chuligani z dalszego
sasiedztwa wdarli si¢ do $rodka i wszczeli bojke. Ojciec Michata zasugerowal, abySmy zamkngli biznes.
Postapilismy zgodnie z jego rada. Przestalimy tez pracowaé w soboty w sklepie. Bogaty ojciec byt
zadowolony, gdyz dobrze wykorzystaliSmy jego pierwsza lekcje. NauczyliSmy si¢ tego, by pieniadze
pracowatly dla nas. Przez to, ze nie dostawaliémy zaptaty za nasza prace w sklepie, byliSmy zmuszeni uzy¢
naszej wyobrazni do zauwazenia okazji do zrobienia pienigdzy. Rozpoczynajac nasz wlasny biznes —
bibliotekg z komiksami, kontrolowali$my nasze wiasne finanse, uniezaleznieni od pracodawcy. Najlepsze z
tego wszystkiego byto to, ze nasz biznes generowat dla nas pieniadze, nawet jezeli fizycznie nas tam nie

byto. Nasze pieniadze pracowaly dla nas.

Zamiast nam ptaci¢, bogaty ojciec dat nam co$ wigce;.



ROZDZIAL TRZECI Lekcja druga:

Dlaczego nalezy uczyc¢ umiejetnosci
finansowych?

W 1990 roku moj najlepszy przyjaciel, Michal, przejal imperium swojego ojca i daje sobie radg nawet lepiej,
niz on. Raz lub dwa razy w roku spotykamy si¢ na polu golfowym. On i jego Zona sa bogatsi niz mozna to
sobie wyobrazi¢. Imperium bogatego ojca znajduje si¢ w §wietnych rekach, a Michat przygotowuje teraz

swojego syna do zajgcia jego miejsca, podobnie, jak jego ojciec robit to z nami.

W 1994 roku, w wieku 47 lat, przeszedtem w stan spoczynku. Moja zona miata wtedy 37 lat. Emerytura nie
oznacza zaprzestania pracy. Dla mojej zony, Kim, i dla mnie oznacza to, iz za wyjatkiem nieprzewidzianych
zmian, np. z powodu kataklizmu, mozemy pracowac lub nie pracowac, a nasz majatek ro$nie automatycznie,
o wiele wyprzedzajac inflacje. Myslg, iz oznacza to wolnos¢. Aktywa sa wystarczajaco wielkie, by same
rosty. To tak, jak z sadzeniem drzewa. Przez lata podlewamy je, az pewnego dnia ono nie potrzebuje juz
tego. Jego korzenie wrosty wystarczajaco glgboko w ziemig. Wtedy drzewo dostarcza nam przyjemnego

cienia.
Michatl wybrat prowadzenie imperium, a ja wybralem stan spoczynku.
Gdy przemawiam do grupy ludzi, czgsto pytaja mnie, co bym

zalecat i co oni mogliby robi¢. "Jak mamy zaczac?", "Czy istnieje dobra ksiazka, ktora mogitbym polecic?",

"Co powinni zrobi¢, by uczy¢ swoje dzieci?", "Co jest tajemnica sukcesu?", "Jak robi¢ miliony?".

Wspominam wtedy artykul, ktory kiedys otrzymatem. A oto on.
NAJBOGATSZY BIZNESMEN

W 1923 roku grupa naszych najlepszych przywodcow i najbogatszych biznesmendéw spotkata si¢ w hotelu
Edgewater Beach w Chicago. Posrod nich byli: Charles Schwab — szef najwigkszej niezaleznej stalowni,
Samuel Insull — prezes najwigkszego na $wiecie przedsigbiorstwa uzyteczno$ci publicznej, Howard Hopson
— szef najwigkszej firmy gazowniczej, Ivar Kreuger — prezes firmy International Match Co. (jednej z
najwigkszych firm na $wiecie w tamtych czasach), Leon Frazier — prezes w Bank of International
Settlements, Richard Whitney — prezes nowojorskiej gietdy, Arthur Cotton i Jesse Livermore —dwodch
najwigkszych inwestorow gietdowych i Albert Fall — czlonek gabinetu prezydenta Hardinga. A oto, co
mozna byto powiedzie¢ o ich losie w dwadzieScia pie¢ lat pdzniej. Schwab umart nie majac zadnych
pieniedzy; przez pig¢ lat przed $miercia zyt na pozyczkach. Insull zmarl na obczyznie nie majac nic. Kreuger

i Cotton réwniez zmarli bez pieniedzy. Hopson oszalat. Whitney 1 Albert Fall zostali wtasnie zwolnieni z



wigzienia. Frazier i Livermore popehili samobdjstwo.

Watpig, czy kiedykolwiek kto$ bedzie mogt powiedzie¢, dlaczego tak si¢ stato. Gdy spojrzymy na rok 1923
zauwazymy, ze bylo to tuz przed zatamaniem si¢ rynku w 1929 roku i wielka depresja, ktora, podejrzewam,
ludzie. Podejrzewam, ze w ciagu nastgpnych dwudziestu pigciu lat bgdzie wiele okresow boomu i
wybuchow, ktore beda podobne do wzlotéw i1 upadkdw, jakim musieli stawi¢ czota ci mezczyzni. Obawiam
si¢, ze zbyt wielu ludzi zbyt bardzo jest skupionych na pieniadzach, a nie na ich najwigkszym bogactwie,
jakim jest edukacja. Jezeli ludzie sa przygotowani do tego, by by¢ elastyczni, mie¢ otwarty umyst i uczy¢
si¢, beda stawali sig¢ bogatsi w czasie tych zmian. Jesli mysla, ze pieniadze rozwiaza ich problemy, obawiam
si¢, ze beda mieli brutalna przeprawe. Inteligencja czlowieka rozwiazuje problemy i generuje wigcej

pieniedzy.
Pieniadze bez finansowej inteligencji sa pienigdzmi, ktére wkrétce beda stracone.
Wigkszos$¢ ludzi nie uzmystawia sobie tego, ze w zyciu nie chodzi

o to, ile pienigdzy si¢ robi, tylko o to, ile si¢ zachowa. Wszyscy styszeliSmy opowiadania o wygrywajacych
na loterii, ktérzy byli biedni i nagle si¢ wzbogacili, a nastgpnie znéw byli biedni. Wygrywaja miliony i
wkrotce znow sa tam, skad wystartowali. Przytoczy¢ tez mozna histori¢ zawodowych sportowcow, ktorzy w
wieku 24 lat zarabiaja miliony dolaréw na rok, a $pia pod mostem w wieku 34 lat. W dzisiejszej porannej
gazecie zamieszczona jest historia mtodego baseballisty, ktory rok temu miat miliony. Dzisiaj méwi, ze jego
pieniadze zabrali przyjaciele, prawnicy i ksiggowi i teraz pracuje w myjni samochodowej za minimalna

ptace.

Ma tylko 29 lat. Wlasnie zostal wyrzucony z myjni, poniewaz odmoéwil zdjgcia swojej mistrzowskiej
obraczki, ktora rysowat karoseri¢ samochodéw. Odwotuje si¢ on od zwolnienia twierdzac, ze jest mu cigzko,
a zwolnienie jest dyskryminacja. Mowi, ze wszystko co mu zostalo to ta obraczka, a gdy ja zdejmie, zatamie
sie.

Teraz jest 1997 rok. Znam wielu ludzi, ktérzy nagle stali si¢ milionerami. Burzliwe lata dwudzieste daja
zndéw znaé o sobie. Jestem zadowolony, ze ludzie staja si¢ bogatsi, ale przypominam, ze na dtuzsza mete nie

wazne jest ile pienigdzy robimy, wazne, ile zachowujemy i ile nastgpnych generacji nimi dysponuje.

Gdy wigc ludzie pytaja: "Jak powinienem zaczac?" lub: "Powiedz mi, jak szybko sta¢ si¢ bogatym?", czgsto
sa zawiedzeni moja odpowiedzia. Po prostu mowig im to, co bogaty ojciec powiedzial mi, gdy bylem
dzieckiem: "Jesli chcesz by¢ bogaty, musisz mie¢ umiejetnosci finansowe". Ta my$l byta wbijana mi do

glowy zawsze, gdy przebywatem z nim.

Jak wspomniatem poprzednio, mdj edukowany ojciec podkreslat wazno§¢ czytania ksiazek, podczas, gdy

bogaty ojciec podkreslat potrzebg mistrzowskiego opanowania umiejgtnosci finansowych.

Jezeli zamierzamy budowa¢ wiezowiec Empire State Building, najpierw musimy wykopac gteboka dziure i

potozy¢ silne fundamenty. Jesli zamierzamy budowa¢ domek letniskowy — wszystko co trzeba zrobic, to



wyla¢ plyte betonowa grubosci 15 centymetréw. Wigkszos¢ Iudzi na swojej drodze do bogactwa probuje

zbudowac wiezowiec na ptycie z betonu grubosci 15 centymetrow.

Nasz system szkolny — ktory byt utworzony w erze agrarnej — wcigz wierzy w domy bez fundamentow.
Ciagle w uzyciu jest gliniana podtoga, wigc dzieci konczace szkot¢ w zasadzie nie znaja podstaw
finansowych. Pewnego dnia, z powodu bezsennosci i dlugéw, marzac o amerykanskim cudzie stwierdzaja,

ze odpowiedzia na ich problemy finansowe jest znalezienie drogi na szybkie wzbogacenie sig.

Rozpoczyna si¢ montaz konstrukcji drapacza chmur. Szybko wznosi si¢ do gory i wkrotce zamiast wiezowca

Empire State Building, mamy Pochylona Wiezg Osiedlowa. Nieprzespane noce wracaja.

W przypadku Michata i moim, oba nasze wybory — jako dorostych — byly mozliwe dlatego, ze gdy bylismy

jeszcze dzie¢mi, nauczono nas tworzy¢ silny fundament finansowy.

Obecnie rachunkowos$¢ jest prawdopodobnie najnudniejszym przedmiotem na $wiecie. Moze sprawiac
rowniez najwiecej ktopotow. Gdy jednak chcemy by¢ bogaci przez dhugi okres, moze si¢ okaza¢ ona
najwazniejszym przedmiotem. Jak przekaza¢ dzieciom t¢ nudng i zagmatwana wiedzg o rachunkowosci?

Odpowiedz brzmi: trzeba to zrobi¢ w prosty sposob. Najpierw uczmy na obrazkach.

Moj bogaty ojciec stworzyt Michalowi i mnie silny fundament finansowy. Poniewaz byliSmy tylko dzie¢mi,
zastosowal prosty sposob nauki. Przez lata rysowal tylko obrazki i uzywat stow. Michat i ja zrozumieliSmy
proste rysunki, zargon, ruch pieniedzy. W poézniejszych latach bogaty ojciec zaczat dodawac liczby. Dzisiaj
Michal przeszedt do o wiele bardziej ztozonych i wyrafinowanych analiz finansowych, kierujac
miliardowym imperium. Ja nie jestem, az tak bardzo zaawansowany, gdyz moje imperium jest mniejsze, ale
obaj otrzymalis$my te same podstawy. Na nastgpnych stronach przedstawi¢ te same proste rysunki, ktore
ojciec Michata kreslit dla nas. Sa one proste i pomogty pokierowa¢ dwoma matymi chtopcami na drodze

budowania wielkich sum bogactwa opartych na solidnych i gigbokich fundamentach.

Pierwsza regula. Musimy zna¢ rdznicg¢ pomiedzy aktywami i pasywami oraz kupowaé aktywa. Jes§li chcemy

by¢ bogaci, to jest wszystko, co trzeba wiedzie¢. To jest pierwsza i jedyna regula.

To brzmi prosto, ale wigkszo$¢ ludzi nie ma pojgcia o tym, jak istotna jest ta reguta. Wigkszos$¢ ludzi ma

ktopoty finansowe, poniewaz nie znaja rdznicy pomigdzy aktywami i pasywami.
"Bogaci ludzie nabywaja aktywa. Biedni i $rednia klasa nabywaja pasywa, ale mysla, Zze sa to aktywa".

Gdy ojciec Michata ttumaczyt to nam, mysleliSmy, Zze sobie zartuje. ByliSmy wtedy jeszcze dzie¢mi i
czekaliSmy na sekret stania si¢ bogatym i wlasnie taka otrzymaliSmy odpowiedz. To byto tak proste i

oczywiste, ze musieliSmy o tym chwile pomyslec.
— Co to sa aktywa? — spytat Michatl.

— Nie przejmuj si¢ tym teraz — odpowiedziat mu ojciec. — Pozwol jedynie zagniezdzi¢ si¢ tej mysli. Jezeli
mozesz pojac prostote, twoje zycie bgdzie miato plan i bedzie tatwe pod katem finansowym. To jest proste i

dlatego ta idea jest niezauwazana.



— Czy ma pan na mysli to, ze powinnis$my jedynie wiedzie¢, co to sa aktywa, nabywac je, by w ten sposob

sta¢ si¢ bogatymi? — spytalem.

— To jest tak proste — odpowiedziat kiwajac glowa.

—Jezeli to jest tak proste, jak to si¢ dzieje, ze kazdy nie jest bogaty? — spytatem.

Bogaty ojciec usmiechat si¢. — Poniewaz ludzie nie znaja roznicy pomigdzy aktywami i pasywami.

Pamigtam, ze spytalem: — Jak to mozliwe, ze dorosli sa tak ghupi? Jesli to jest takie proste, jesli to jest tak

wazne, dlaczego wszyscy nie chcg si¢ o tym dowiedzie¢?
Wyjasnienie tego, czym sa aktywa i pasywa zabrato bogatemu ojcu tylko kilka minut.

Jako dorosly mam trudno$ci z wyjasnieniem tego innym dorostym. Dlaczego? Poniewaz dorosli sa
madrzejsi. W wigkszosci przypadkéw prostota pomystu jest niezauwazalna przez wigkszo$¢ dorostych,
poniewaz inaczej byli ksztalceni. Byli oni ksztalceni przez innych wyksztalconych profesjonalistow:
bankierow, ksiggowych, agentow handlu nieruchomos$ciami, planistow finansowych, itp. Trudno$¢ polega na
tym, aby dorosli zechcieli si¢ oduczy¢ lub znow stali si¢ dzie¢mi. Inteligentny dorosty czgsto uwaza, ze

przywiazywanie wagi do prostych definicji jest ponizajace.

Bogaty ojciec wierzyt w zasade KISS (Keep It Simple Stupid) — utrzymuj to w prostocie ghupcze. Wigc
utrzymywat to w prostocie, uczac dwoch mtodych chtopcow, co zaowocowato u nich powstaniem solidnych

podstaw finansowych.

Co wigc sprawia klopoty? Jak to mozliwe, ze co$ tak prostego moze by¢ tak bardzo wypaczone? Dlaczego

ktos$ kupuje aktywa, ktore tak naprawde sa pasywami? Odpowiedz znajduje si¢ w podstawach ksztatcenia.

Skupiamy si¢ na elementarzu uczacym pisania i czytania, ale nie na elementarzu finansowym. Tym co
okresla, ze mamy do czynienia z aktywami lub pasywami, nie sa stowa. Jezeli naprawde chcemy by¢
zaklopotani, zajrzyjmy do stownikowych hasel "aktywa" i "pasywa". Wiem, ze definicja moze by¢
zrozumiala dla wyksztatconego ksiggowego, ale dla przecigtnej osoby brak w niej sensu. Jako dorosli czgsto

jestesmy zbyt dumni, aby przyznac¢, ze cos$ nie ma dla nas sensu.

Mtodym chlopcom bogaty ojciec powiedziat tak: — Tym, co okresla aktywa, nie sa stowa lecz liczby i jezeli

nie umiesz czyta¢ liczb, nie mozesz odr6zni¢ aktywow od dziury w ziemi.

— W rachunkowosci — miat zwyczaj mawia¢ — nie chodzi o liczby, ale o to, co nam méwia te liczby. To tak

jak ze stowami. Nie chodzi o stowa, ale o tres¢, ktora przekazuja.

Wielu ludzi nie pojmuje tego, co czyta, gdyz wiaze si¢ to ze zrozumieniem czytania. Kazdy z nas posiada
inne mozliwo$ci zrozumienia czytanego tekstu. Ostatnio kupitem nowy magnetowid. Dotaczona byta do
niego instrukcja obslugi wyjasniajaca, jak go programowaé. Wszystko, co chciatem zrobi¢, to nagra¢ moj
ulubiony program telewizyjny nadawany piatkowego wieczoru. Omal nie zwariowalem probujac czytac
instrukcje¢ obstugi. W moim $wiecie nic nie jest bardziej zlozone, niz uczenie sig, jak programowaé swoj

magnetowid. Moge czyta¢ stowa, ale ich nie rozumiem. Dostalem szostke za rozpoznawanie stow i jedynke



za zrozumienie. Podobnie jest z wykazami finansowymi w przypadku wigkszosci ludzi.

"Jezeli chcesz by¢ bogaty, musisz czyta¢ i rozumie¢ liczby". Od momentu, gdy ustyszalem to po raz
pierwszy od mojego bogatego ojca, styszalem to potem tysiace razy. Styszalem tez: "Bogaci nabywaja
aktywa, a biedni i $rednia klasa nabywajq pasywa".

A jak okresli¢ roznicg pomigdzy aktywami i pasywami? Wigkszos$¢ ksiggowych i finansistow nie zgadza sig
z moimi definicjami, ale te proste rysunki byly poczatkiem solidnych podstaw finansowych dla dwdch

chtopcow.

Aby uczy¢ chtopcow nie bedacych jeszcze nastolatkami, bogaty ojciec utrzymywat wszystko w prostocie,
uzywajac tak wielu rysunkow, jak to bylo mozliwe, tak malo stow, jak to bylo mozliwe i przez lata nie

uzywat liczb.

To jest wzorzec przeplywu pieniedzy dla aktywow
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>
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Powyzszy rysunek przedstawia zestawienie dochodu, czgsto nazywane zestawieniem zyskow i strat.

Obrazuje ono przychody i rozchody. Pieniadze wptywajace lub pieniadze wyptywajace. Dolny diagram jest
zestawieniem bilansu. Jest tak nazywany, poniewaz ma za zadanie bilansowa¢ aktywa i pasywa. Wielu
finansowych nowicjuszy nie zna relacji pomigdzy zestawieniem dochodu i1 zestawieniem bilansu.

Zrozumienie tej relacji jest bardzo istotne.

Podstawowym powodem klopotow finansowych jest brak wiedzy o tym, jaka jest rdznica pomigdzy
aktywami 1 pasywami. Przyczyna lezy w definicji tych dwoch stow. Jezeli chcemy mie¢ lekcje wywolujaca
zamieszanie, wystarczy zajrze¢ do stownika pod "aktywa" i "pasywa". Czytamy stowa definicji, ale

naprawdg, zrozumiec¢ ja jest trudno.

Jak wigc wspomnialem wczesniej, bogaty ojciec powiedzial dwoém mtodym chtopcom, ze "aktywa wktadaja

pieniadze do twojej kieszeni". Ladnie powiedziane, proste i uzyteczne.



To jest wzorzec przeptywu pieniedzy dla pasywow

Przychod
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Teraz, gdy aktywa i pasywa zostaly okreslone przy uzyciu rysunkdéw, zrozumienie mojej stownej definicji

powinno by¢ latwiejsze.
Aktywa sa czyms takim, co wktada pieniadze do mojej kieszeni.
Pasywa sa czyms$ takim, co wyjmuje pieniadze z mojej kieszeni.

To jest naprawde wszystko, co musimy wiedzie¢. Jezeli chcemy by¢ bogaci, po prostu spedzmy nasze zycie
na kupowaniu aktywow. Jesli chcemy by¢ biedni lub stanowi¢ $rednia klasg, spedzmy nasze zycie na
kupowaniu pasywow. Ta nieznajomo$¢ roéznicy jest tym, co w rzeczywistym swiecie wywoluje wigkszosé

finansowej szarpaniny.

Analfabetyzm zwiazany ze stowami i liczbami jest podstawa klopotéw finansowych. Gdy ludzie maja
trudnosci finansowe, istnieje co$, czego nie moga odczyta¢ — albo w liczbach albo w stowach. Bogaci sa
bogaci, poniewaz sa pojetni w roznych zagadnieniach, ktérych nie znaja ludzie majacy klopoty finansowe.
Jezeli wige chcemy by¢ bogaci i chcemy utrzymac¢ to bogactwo, wazne jest bySmy posiadali umiejgtnosci

finansowe tak w stowach jak i w liczbach.

Strzatki diagramu wskazuja przeplyw pienigdzy. Same liczby mowia niewiele, podobnie jak pojedyncze
stowa. To co sig liczy, to tre§¢. Opowiadanie o tym, dokad plynie gotowka. Czytanie liczb w zestawieniu

finansowym polega na szukaniu akcji czyli opowiadania. U wigkszo$ci rodzin 80 procent opowiadania



finansowego jest opowiadaniem o cigzkiej pracy i wysitkach przedarcia si¢ do przodu. Nie dlatego, ze nie

robig pienigdzy, ale dlatego, ze spedzaja swoje zycie na kupowaniu pasywow zamiast aktywow.
Przyktadem moze by¢ wzorzec przeplywu pienigdzy biednej osoby lub mlodego czlowicka wciaz jeszcze

pozostajacego w domu.

Praca

Q\\ Przychod
Pensfa

[

Rozchdd Podaiiki
Zywnosd

Czynsz
Ubior )

Transport

Aklywa Pasywa




To jest wzorzec przeptywu pienigdzy osoby To jest wzorzec przeptywu pienigdzy bogatej osoby.

nalezacej do $redniej klasy.
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Wszystkie te diagramy sg oczywiscie bardzo uproszczone. Kazdy z nas ma koszty zycia: potrzebg zywienia
si¢, posiadania schronienia i ubrania.

Diagramy ukazuja przeplyw pienigdzy w Zyciu réznych osob: biednej, nalezacej do $redniej klasy i bogate;.
Tym, co stanowi opowiadanie jest przeptyw pienigdzy. Jest to opowiadanie o tym, w jaki sposdb osoba

postuguje si¢ swoimi pienigdzmi, co robi, gdy dostanie je do reki.

Powodem, dla ktérego rozpoczatem ten rozdzial opowiadaniem



o najbogatszych ludziach Ameryki, jest ukazanie wad w my$leniu tak wielu ludzi. Stabo$¢ ta polega na
mysleniu, ze pieniadze rozwiaza wszystkie problemy. Mam mieszane uczucia zawsze wtedy, gdy ludzie
pytaja mnie, jak mozna szybko si¢ wzbogaci¢, albo od czego zaczaé. Czgsto stysze: "Jestem w dlugach, wigc

musze zdoby¢ wigcej pienigdzy".

W wielu przypadkach posiadanie wigkszej ilosci pienigdzy nie rozwiazuje istniejacego problemu. Tak
naprawde moze go jeszcze powigkszy¢. Pieniadze czesto ukazuja ludzkie wady. Pieniadze czgsto
odzwierciedlaja naszg niewiedzg. Z tego powodu osoba, ktdra otrzyma nagle niespodziewana gotowke — np.
spadek, podwyzke pensji lub wyptate z loterii — wkrotce wraca do tego samego bataganu finansowego, jesli
nie jeszcze gorszego niz ten, w ktorym byla przed otrzymaniem gotowki. Pieniadze ukazuja wzorzec
przeptywu pieniedzy, ktory znajduje si¢ w naszej glowie. Jezeli naszym wzorcem jest wydawanie
wszystkiego, co otrzymamy, najbardziej prawdopodobne jest to, ze wzrost gotowki spowoduje jedynie

wzrost wydatkow. Stad bierze si¢ powiedzenie, ze "Glupiec i jego pieniadze sa jedna wielka zabawa".
Wiele razy zaznaczam, ze idziemy do szkoly, aby naby¢ szkolnych

i zawodowych umiejetnosci — przy czym jedne i drugie sa wazne. Uczymy si¢ robi¢ pieniadze uzywajac
naszych profesjonalnych umiejetnosci. W latach 60—tych — w okresie mojej nauki w $redniej szkole — gdy
komus$ dobrze szta nauka, prawie natychmiast ludzie zaktadali, ze ten inteligentny uczen bedzie studiowat,
aby zosta¢ lekarzem. Czesto nikt nie pytat dziecka, czy chce by¢ lekarzem. Tak si¢ zaktadato. Byl to zawod

obiecujacy najwigksze zarobki.

Dzisiaj lekarze stoja przed wyzwaniem finansowym, ktérego nie zyczylbym najgorszemu wrogowi:
sterowanie biznesem przez firmy ubezpieczeniowe, kontrolowana opiecka medyczna, interwencja panstwa,
sprawy sadowe o zaniedbanie — to tylko kilka z nich. Obecnie dzieci chca by¢ gwiazdami koszykowki,

graczami w golfa jak Tiger Woods, specjalistami komputerowymi, aktorami filmowymi, gwiazdami rocka,

krolowymi pigknosci lub inwestorami na Wall Street. Po prostu dlatego, ze tam sa: stawa, pieniadze i
uznanie. Z tego powodu tak trudno jest dzisiaj motywowac dzieci w szkole. Wiedza, ze sukces zawodowy

nie jest wyltacznie przypisany do sukcesow akademickich, jak to kiedy$ miato miejsce.

Poniewaz uczniowie opuszczaja szkoty nie posiadajac umiejgtnosci finansowych, miliony edukowanych
ludzi odnosi sukcesy zawodowe, ale predzej czy pdzniej pograzaja si¢ w klopotach finansowych. Pracuja
cigzej, ale nie ida do przodu. To, co pominigto w ich wyksztalceniu, nie jest tym, jak robi¢ pieniadze, tylko
jak je wydawac¢ — co robi¢, gdy je zdobylismy. Nasze finansowe uzdolnienia okreslaja to, co robimy z
pienigdzmi, ktére otrzymujemy, jak ich bronimy przed zabraniem przez innych ludzi, jak dtugo je trzymamy
i na ile efektywnie pracuja one dla nas. Wigkszo$¢ ludzi nie moze powiedzie¢, dlaczego szarpia si¢ z
finansami, poniewaz nie rozumieja przeptywu pienigdzy. Osoba moze by¢ bardzo wyksztatcona i odnosic¢
sukcesy zawodowe, ale jednoczesnie moze by¢ finansowym analfabeta. Tacy ludzie czgsto pracuja cigzej,
niz musza, gdyz nauczyli si¢ tego, jak cigzko pracowac, a nie tego, jak to robi¢, aby ich pieniadze cigezko

pracowaty.



Opowiadanie o tym, jak finansowe marzenia zamieniajq sie w finansowe nocne

zmory

Opowiadanie przedstawiajace ci¢zko pracujacych ludzi ma ustalony wzorzec. Matzenstwo tuz po Slubie,
szczesliwe, bedace dobrze wyksztalcona para, zamieszkuje razem w jednym z ciasnych wynajmowanych

mieszkan. Szybko zauwazaja, ze zaoszczedzaja pieniadze, gdyz dwojka moze zy¢ prawie tak tanio jak jedno.

Problemem jest to, ze mieszkanie jest ciasne. Decyduja si¢ zaoszczedzi¢ pieniadze na swoj wymarzony dom,

aby mogli mie¢ dzieci. Obecnie maja dwa zrodta przychodu i zaczynaja si¢ skupia¢ na swoich karierach.
Ich przychody zaczynaja wzrastac.

Gdy ich przy chody zaczynaja wzrastac...

Przychod

Rozchod

Aktywa Fasywa

...ich rozchody rowniez zaczynaja wzrastac.

Przychéd

Hozchod

Akfywa Pasyws




Kosztem numer jeden dla wigkszosci ludzi sa podatki. Wielu ludzi mysli, ze to jest podatek dochodowy, ale
dla Amerykanow ich najwigkszym podatkiem jest podatek na opiek¢ spoleczna. Z punktu widzenia
pracownika podatek na opiekg spoleczna potaczony z podatkiem na opiek¢ medyczna wynosi okoto 7,5
procent, ale tak naprawdg jest to 15 procent, gdyz pracodawca musi tozy¢ drugie 7,5 procent ze swojego
funduszu. W istocie rzeczy sa to pieniadze, ktorych pracodawca nie moze przeznaczy¢ na pensjg. Na
dodatek, ciagle musimy ptaci¢ podatek dochodowy naliczany od sumy odjetej z naszej pensji z tytutu
podatku na opiekg spoleczna, czyli od dochodu, ktérego nigdy nie otrzymalismy, gdyz $ciagnigty u zrodta

powedrowat prosto do opieki spoteczne;j.

Nastgpnie pasywa mtodej pary ida w gorg.

Przychdd

Rozchod

Aktywa Pasywa

Najlepiej pokazuje sig to na przyktadzie mtodej pary. W zwiazku z tym, ze dochody rosna, mtodzi decyduja
si¢ wybra¢ na poszukiwanie domu swoich marzen. Gdy juz znajduja si¢ w swoim domu, maja nowy podatek
nazywany podatkiem od nieruchomosci. Nastgpnie kupuja nowy samochdd, nowe meble i nowe urzadzenia
domowe, by wyposazy¢ swoj nowy dom. Nagle budza sig, a kolumna ich pasywow jest wypethiona dtugiem

hipotecznym za dom i dtugami na kartach kredytowych.

Teraz sa juz ztapani w pulapke "wyscigu szczurow". Rodzi si¢ im dziecko. Pracuja cigzej. Proces powtarza
si¢. Wigcej pieniedzy 1 wyzsze podatki okreslane tez jako pelzajaca strefa podatkowa. W poczcie przychodzi
karta kredytowa. Zaczynaja uzywac jej. Wszystko si¢ komasuje. Firma kredytowa odwiedza ich i mowi, ze
ich najwigksze "aktywa", czyli dom, przyrosly na warto$ci. Firma oferuje "rachunek skonsolidowany",
poniewaz oferowany kredyt jest tak dobry oraz, ze inteligentng rzecza do zrobienia jest wyczyszczenie
wysoko oprocentowanego kredytu konsumpcyjnego przez splacenie swoich kart kredytowych. Dodatkowym
atutem jest fakt, ze oprocentowanie pozyczki na dom jest odpisywane od podatku. Godza si¢ na to i
likwiduja kredyty na wysoko oprocentowanych kartach kredytowych. Oddychaja z ulga. Ich karty kredytowe
sa splacone. Przemiescili teraz swoj dtug konsumpcyjny dopisujac go do hipotecznej pozyczki na dom. Ich

splaty maleja, gdyz wydtuzyli je na 30 lat. Sprytne posunigcie.



Pewnego dnia wpada sasiad, by zaprosi¢ ich na zakupy — wyprzedaz z okazji dnia pamigci. Szansa na
oszczgdzenie pienigdzy. Mowia sobie: "Nic nie kupimy, tylko sobie poogladamy". Gdyby jednak co$
znalezli, na wszelki wypadek maja t¢ czysta karte kredytowa w portfelu.

Woeciaz spotykam takie miode pary. Ich imiona zmieniaja sig, ale ich dylemat finansowy jest taki sam.
Przychodza na jedna z moich pogadanek, by ustysze¢ co mam do powiedzenia. Pytaja mnie: "Czy moze nam
pan powiedzie¢, jak zrobi¢ wigcej pienigdzy?" Ich nawyk wydawania pienigdzy przyczynit si¢ do szukania

wigkszych dochodow.

Nie wiedza nawet tego, ze ich prawdziwym klopotem jest sposéb wydawania pieniedzy, ktore posiadaja i to
jest rzeczywista przyczyna ich finansowej szarpaniny. Powodem jest ich analfabetyzm finansowy i

niezrozumienie réznicy pomigdzy aktywami i pasywami.

Wigksza ilo$¢ pienigdzy rzadko rozwiazuje czyje$ problemy finansowe. Problemy rozwiazuje inteligencja

cztowieka. Istnieje powiedzenie, ktore moj znajomy powtarza w kotko ludziom znajdujacym si¢ w dtugach:

"Jesli znalazle$ si¢ w dziurze — przestan kopac". Gdy bylem dzieckiem, moj ojciec czgsto mowitl nam, ze

Japonczycy byli swiadomi trzech poteg: "Potegi miecza, klejnotu i zwierciadta".

Miecz symbolizuje potege broni. Ameryka wydaje tryliony dolarow na zbrojenie i z tego powodu

reprezentuje najczgstsza obecnos¢ militarna na $wiecie.

Klejnot symbolizuje potege pieniedzy. Istnieje duzo prawdy w powiedzeniu: "Pamigtaj o ztotej regule: ten

kto ma ztoto, tworzy reguly".

Zwierciadto symbolizuje potege wiedzy o sobie samym. Ta wiedza o sobie — wg japonskiej legendy — byta

najbardziej ceniona sposrod trzech poteg.

Biedni i $rednia klasa zbyt czesto pozwalaja potedze pienigdzy sterowaé soba. Codzienne stawanie do
cigzszej pracy, niepytanie siebie, czy to co robi¢ ma sens —jest codziennym podcinaniem sobie nég. Nie
rozumiejac do konca natury pienigdzy, wigkszo$¢ ludzi poddaje si¢ ogromnej potedze pieniadza. Potega ta

jest uzyta przeciwko nim.

Gdyby uzyli potegi zwierciadla, spytaliby siebie: "Czy to ma sens?". Zamiast zaufa¢ madros$ci, ktora tkwi w
ich wnetrzu, wigkszo$¢ ludzi zbyt czgsto idzie razem z ttumem. Robig rozne rzeczy, poniewaz kazdy inny
robi to tez. Zamiast zastanowi¢ si¢, przystosowuja si¢. Czesto bezmyslnie powtarzaja to, co im powiedziano.
Powtarzaja takie stwierdzenia, jak: "Dywersyfikacja", "Twdj dom to twoje aktywa", "Twdj dom jest twoja

n n

najwigksza inwestycja", "Otrzymasz ulgg podatkowa, jesli si¢ bardziej zadluzysz", "Poszukaj pracy, ktora

jest pewna", "Nie popetniaj bledéw", "Nie podejmuj ryzyka".

Mowi sig, ze dla wigkszos$ci ludzi strach przed publicznym wystapieniem jest wigkszy, niz strach przed
$miercia. Zgodnie z tym, co twierdza psychiatrzy, strach przed publicznym wystapieniem jest strachem
zwigzanym z ostracyzmem, strachem stania przed grupa ludzi, strachem przed krytyka, strachem przed
o$mieszeniem, strachem przed wygnaniem. Strach bycia innym uniemozliwia wigkszo$ci ludzi szukanie

nowych sposobow rozwiazywania swoich problemow.



Z tej to przyczyny — méwit moj edukowany ojciec — Japonczycy najbardziej cenili sobie potege zwierciadla,
gdyz tylko wtedy znajdujemy prawdg — gdy spogladamy we wtasne zwierciadlo. Gtéwnym wigc powodem
tego, ze wigkszo$¢ ludzi moéwi: "Dzialaj ostroznie", jest strach. Dotyczy to wszystkiego, czy to w sporcie,

czy stosunkach migdzyludzkich, czy w karierze, czy tez, w sprawach zwiazanych z pienigdzmi.

To ten sam strach zwiazany z ostracyzmem powoduje, ze ludzie przystosowuja si¢ i nie podwazaja
powszechnie przyjetych opinii lub popularnych trendow. "Two6j dom stanowi aktywa", "Skonsoliduj swoja
pozyczke i wydostan si¢ z dlugéw", "Pracuj z wigkszym wysitkiem", "To jest awans", "Pewnego dnia
zostang wiceprezesem", "Oszczedzaj pieniadze", "Gdy dostang podwyzke, kupie dla nas wigkszy dom",
"Fundusze powiernicze sa bezpieczne", "Laleczki Giglaj mnie Elmo skonczyly sig, ale tak si¢ sktada, ze

mam jeszcze jedna, bo kto$ si¢ po nia nie zgtosit".

Wiele powaznych probleméw finansowych jest wywotanych przez towarzyszenie tlumowi i probg
doréwnania sasiadom. Od czasu do czasu wszyscy potrzebujemy spojrzenia w lustro i bycia prawdziwym —
sluchajac naszej wewnetrznej madrosci — zamiast ulegac strachowi. Gdy Michal i ja mieliSmy po 16 lat,
zaczgliSmy mie¢ problemy w szkole. Nie byliSmy zlymi dzie¢mi. Po prostu zaczgliSmy wyrdznia¢ sig¢ wsrod
kolegdéw. Po szkole i w weekendy pracowali§my dla ojca Michata. Czesto spedzaliSmy tez wiele godzin po
pracy siedzac przy stole z jego ojcem, gdy mial spotkania z bankierami, prawnikami, ksiggowymi,
maklerami, inwestorami, menedzerami i swoimi pracownikami. Byt to czlowiek, ktory opuscit szkote w
wieku trzynastu lat, a ktory teraz kierowal, instruowat, pouczat i zadawal pytania wyksztalconym ludziom.

Przybywali na jego wezwanie i plaszczyli sig, gdy nie aprobowat ich posunig¢.

To byt cztowiek, ktory nie podazat z ttumem. Byt on tym, ktory kierowat si¢ wlasnym mysleniem i nie
znosit stow: "Musimy robi¢ to w ten sposob, poniewaz tak kazdy robi". Nienawidzil rowniez stow "nie

mozna". Jesli chciato sig, aby co$ zrobit, wystarczyto powiedzie¢: "Mysle, ze tego nie zrobisz".

Michat i ja wigcej nauczyliSmy si¢ siedzac na jego spotkaniach niz przez wszystkie lata nauki, wlaczajac
college. Ojciec Michata nie byl edukowany przez szkotg, ale posiadat finansowe wyksztatcenie, a wynikiem
tego byly jego sukcesy. Powtarzal nam w kotko: "Inteligentna osoba wynajmuje ludzi, ktorzy sa bardziej
inteligentni, niz ona". Tak wigc Michat i ja odnosilisSmy korzys¢ ze spedzania godzin na shuchaniu i uczeniu

si¢ od inteligentnych ludzi.

Z tego jednak powodu nie mogliSmy towarzyszy¢ standardowym dogmatom, ktore wpajali nasi nauczyciele.
Wiasnie to wywotywato problemy. Za kazdym razem, gdy nauczyciel mowit: "Jezeli nie uzyskacie dobrych
wynikéw, nie bedzie si¢ wam dobrze dzialo w prawdziwym $wiecie" — podnosiliSmy brwi. Gdy nakazywano
nam towarzyszy¢ ustanowionej procedurze i nie wykracza¢ poza reguly, dostrzegaliSmy, jak proces

nauczania zniechgca do bycia tworczym.

ZaczeliSmy rozumie¢, dlaczego bogaty ojciec powiedzial nam, ze szkoly byly zaplanowane do

produkowania dobrych pracownikéw, zamiast pracodawcow.

Od czasu do czasu pytaliSmy naszych nauczycieli, jakie zastosowanie ma to, czego si¢ uczymy lub

pytaliSmy, dlaczego nie uczymy si¢ o pieniadzach i o tym jak pracuja. Na to drugie pytanie czgsto



dostawali§my odpowiedz, Ze pieniadze nie sa wazne i jezeli bedziemy celujacy w swojej edukacji, pieniadze

same przyjda.

Im wigcej wiedzielismy o potedze pieniedzy, tym bardziej oddalalisémy si¢ od naszych nauczycieli i naszych

klasowych kolegow.

Mo¢j bardzo wyksztatcony ojciec nigdy nie wywierat na mnie presji, gdy chodzito o wyniki w nauce. Czgsto
dziwilem sig, dlaczego. Nie zgadzaliSmy si¢ jednak w sprawie pieniedzy. W czasie, gdy stalem si¢
szesnastolatkiem miatem prawdopodobnie lepsze podstawy zwiazane z pienigdzmi niz oboje moich
rodzicéw. Umialem prowadzi¢ ksiggi rachunkowe, stuchatem ludzi od podatkow, przedstawicieli korporacji,
bankierow, posrednikéw handlu nieruchomo$ciami, inwestorow, itp. Moj ojciec rozmawial jedynie z

nauczycielami.

Pewnego dnia mdj ojciec mowit mi, dlaczego nasz dom byt jego najwigksza inwestycja. Rozwinal sig

niezbyt przyjemny spor, gdy wykazatem, dlaczego mysle, ze dom nie jest dobra inwestycja.

Ponizszy diagram ilustruje, jak rézne punkty widzenia mieli obaj ojcowie, gdy chodzito o ich wtasne domy.

Jeden ojciec uwazat, ze wlasny dom nalezy do aktywow, a drugi, ze do pasywow.

Bogaty efciec Aktywa Pasywa
Dom
Biedny ofciec Aldyws Pasyws
Dom

Pamigtam, jak rysowalem mojemu ojcu ponizszy diagram, pokazujac mu kierunek przeptywu pieniedzy.
Pokazalem tez koszty nieodlacznie towarzyszace posiadaniu domu. Wigkszy dom oznaczat wigksze koszty, a

gotowka odptywata poprzez kolumng rozchodow.
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Dzisiaj ciagle jestem atakowany za pomyst, ktory mowi, ze dom nie stanowi aktywow. Wiem tez, ze dla

wielu ludzi jest to ich marzenie i ich najwigksza inwestycja. Posiadanie domu na wtasnos¢ jest lepsze niz nic.

Po prostu oferuje alternatywny sposob patrzenia na ten popularny dogmat. Moja zona i ja pragngliby$my

mie¢ dom, ktéry bardziej si¢ rzuca w oczy, zeby zadziwi¢ sasiadow. Wiemy jednak, ze to nie nalezy do

aktywow; nalezy to do pasywow, gdyz wyjmuje pieniadze z naszej kieszeni.

A oto dowdd, ktory przeprowadzitem. Naprawde nie oczekujg, ze wigkszo$¢ osob si¢ z tym zgodzi,

poniewaz tadny dom jest emocjonalna rzecza. Gdy sprawy zaczynaja by¢ zwiazane z pieniedzmi, silne

emocje maja tendencj¢ obnizania finansowej inteligencji. Z osobistego doswiadczenia wiem, ze pieniadze

maja specyficzny wplyw na podejmowanie kazdej decyzji w sposob emocjonalny.

1.

Gdy rozmowa schodzi na domy, wskazuj¢ na to, ze wigkszos$¢ ludzi pracuje cale swoje zycie ptacac
za dom, ktorego nigdy nie sa wlascicielami. Innymi stowy wigkszos¢ ludzi kupuje nowy dom co ile$

lat, za kazdym razem zaciagajac nowy dlug na 30 lat, aby sptaci¢ poprzedni dom.

Pomimo tego, ze ludzie otrzymuja odpis od podatkdbw w wysokoSci stopy procentowej splat
pozyczki, za wszystkie inne koszty zwiazane z domem placa pienigdzmi otrzymanymi po

odciagnigciu podatku. Nawet wtedy, gdy sptacajq raty za dom.

Podatki od nieruchomosci. Rodzice mojej zony byli zszokowani, gdy podatek od nieruchomosci za
ich dom wzrést do 1000 dolaréw na miesiac. Stato sig to po tym, gdy przeszli na emeryture, wigc

podwyzka spowodowata napigcie ich emerytalnego budzetu i poczuli si¢ zmuszeni przeprowadzic.

Warto$¢ domow nie zawsze idzie w goére. Mam znajomych, ktérzy ciagle sa winni milion dolarow za

dom, ktory dzisiaj (1997 rok) mozna by sprzeda¢ tylko za 700.000.

Najwigksze ze wszystkich strat to te, ktore powstaty w wyniku utraconych okazji. Jezeli wszystkie

nasze pieniadze sa "uwiazane" przez nasz dom, mozemy by¢ zmuszeni do cigzszej pracy, poniewaz



nasze pieniadze kontynuuja wyptywanie poprzez kolumng rozchoddéw, zamiast dodawac si¢ do
kolumny aktywow — klasyczny wzorzec przeptywu pieniedzy w przypadku $redniej klasy. Gdyby
mloda para mogla umiesci¢ wigcej pienigdzy w swojej kolumnie aktywow we wczesnym okresie,
ich pdzniejsze lata moglyby by¢ tatwiejsze, szczegdlnie gdyby przygotowywali si¢ do postania
dzieci do college'u. Ich aktywa urostyby i moglyby by¢ dostgpne na pokrycie tych kosztéw. Zbyt
czesto dom jest jedynie mechanizmem rownowartosci w otrzymywaniu pozyczki na pokrycie

pigtrzacych si¢ kosztow.

Podsumowujac decyzje posiadania domu, ktoéry jest zbyt drogi, gdy chcemy np. zatozy¢ portfel

inwestycyjny, widzimy wystapienie co najmniej trzech zjawisk:

1.

2.

Strata czasu, podczas ktorego warto$¢ innych aktywow moze wzrosnac.

Strata dodatkowego kapitatu, ktéry mogt by¢ zainwestowany, zamiast ptacenia wysokich kosztow

utrzymania bezposrednio zwigzanych z domem.

Strata w zakresie edukacji. Zbyt czgsto ludzie zaliczaja swoj dom, oszczednosci i plan zaopatrzenia
emerytalnego jako pozycje w kolumnie aktywdéw. Poniewaz nie posiadaja pieniedzy na inwestycje,
po prostu nie inwestuja. To jest koszt powstaly w wyniku nienabycia do§wiadczenia inwestycyjnego.
Wigkszos¢ nigdy nie staje si¢ tym, kogo §wiat inwestycji nazywa "do$wiadczonym inwestorem".
Najlepsze inwestycje sa zazwyczaj najpierw sprzedawane "doswiadczonym inwestorom", ktorzy
nastgpnie odsprzedajaje ludziom dzialajacym ostroznie. Osobiste zestawienie finansowe mojego
wyksztatconego ojca najlepiej demonstruje zycie kogos, kto znajduje si¢ w "wyScigu szczurow".
Jego rozchody weciaz wzrastaly wraz ze wzrostem przychoddéw, co nigdy nie pozwolito mu
zainwestowac¢ w aktywa. Wynikiem tego, jego pasywa — takie jak dlug hipoteczny i dtugi na kartach
kredytowych — byly wigksze niz jego aktywa. Ponizszy rysunek zastapi tysiac stow:

Zestawienie Przychéd
fenansowe
wyksztalconego
ofca
Rozchdd

Aktywn Pasywa




Zestawienie finansowe bogatego ojca,

inwestowaniu i minimalizacji pasywow.

Zestawienie finansowe mojego bogatego ojca ukazuje, dlaczego bogaci staja si¢ bogatsi. Kolumna aktywow
generuje wigcej przychodu niz potrzeba na pokrycie rozchodow. Nadwyzka jest ponownie inwestowana w

tej kolumnie. Kolumna aktywow ciagle wzrasta, w zwiazku z czym produkowany przez nia przychod tez

wzrasta.

Zestawienie
finansowe
bogatego ojca

dla odmiany,

odzwierciedla rezultat zycia poswigconego

Przychod

Rozchid

Aktywa

Wynikiem tego bogaci staja si¢ bogatsi.

D.&Zczfg‘ﬂ &agm‘
stajq si¢ bogatsi

Ludzie nalezacy do s$redniej klasy widza, ze wciaz sa w stanie finansowej szarpaniny. Ich podstawowy

dochdd jest dostarczany przez pensje i w miarg jak pensje wzrastaja, to samo dzieje si¢ z podatkami. Ich




koszty maja tendencj¢ do wzrastania w rownych przyrostach, w miarg, jak rosna ich pensje. Stad bierze si¢
nazwa "wyscig szczuroOw". Swodj dom traktuja jako swoje podstawowe aktywa, zamiast inwestowaé w

aktywa produkujace przychod.

r . P hiod
Dlaczego srednia o

klasa szarpie sig

Rozchod

Aktywa Pasywa

Wzorzec traktowania swojego domu jako inwestycji i filozofia mowiaca, ze podwyzka placy oznacza
mozliwo$¢ kupienia wigkszego domu lub wydania wigkszej sumy pienigdzy, jest podstawa dzisiejszego
spoleczenstwa napgdzanego dlugami. Proces zwigkszania wydatkow wciaga rodziny w wigksze dilugi i
wigksza niepewno$¢ finansowa, nawet gdy regularnie awansuja i dostaja podwyzki w pracy. Posiadanie

stabej wiedzy finansowej — to jest wlasnie najwigksze zyciowe ryzyko.

Masowa utrata pracy w latach dziewig¢dziesiatych w wyniku konsolidacji biznesow uwidocznita, jak $rednia
klasa jest naprawdg finansowo chwiejna. Nagle plany zaopatrzenia emerytalnego gwarantowane przez firme
zostaly zastapione planami o nazwie 401k, ktore juz nie sa gwarantowane. Ubezpieczenie spoteczne jest, jak
wiemy, w duzym klopocie, wigc nie moze by¢ postrzegane jako zrodlo emerytury. Wsrod $redniej klasy
zapanowala panika. Dobra strona tej sytuacji jest to, ze wielu ludzi zauwazylo problem i zaczgto
przystgpowac do funduszy powierniczych. Ten wzrost w inwestowaniu jest w duzej mierze odpowiedzialny
za wielki pochdd, jaki widzimy na gietdzie papierow wartosciowych. Obecnie powstaje coraz wigcej

funduszy powierniczych jako odpowiedz na popyt ze strony $redniej klasy.

Fundusze powiernicze sa popularne, gdyz reprezentuja bezpieczenstwo. Przecigtni nabywcy funduszy
powierniczych sg zbyt zajgci praca na optacenie podatkdéw, pozyczki na dom, oszczednosci na college dla
dzieci i splacanie kart kredytowych. Nie maja czasu na nauke¢ tego, jak inwestowaé, wigc polegaja na
ekspertyzie menedzera funduszu powierniczego. Innym aspektem tego zaufania jest to, ze fundusze
powiernicze posiadaja wiele réznych typoéw inwestycji, wigc ludzie czuja si¢ bezpieczniej, bo w

inwestowaniu stosuje si¢ dywersyfikacje.



Grupa wyksztatconej $redniej klasy zapisuje si¢ do dogmatu dywersyfikacji za namowa posrednikow

funduszy powierniczych i planistow finansowych. Dzialaj ostroznie. Unikaj ryzyka.

Prawdziwa tragedia jest jednak brak wczesniej nabytej edukacji finansowej, co tworzy ryzyko wyrastajace
przed przecigtnymi czlonkami $redniej klasy. Powodem ostroznego dzialania jest pozycja, ktora w
najlepszym razie mozna okresli¢ jako chwiejna. Ich zestawienia bilansu nie sa zbilansowane. Obtadowani sa
pasywami, bez prawdziwych aktywow, ktore generowatyby przychod. Jedynym zrodtem ich dochodow jest

zazwyczaj ich pensja. Ich utrzymanie jest catkowicie uzaleznione od pracodawcy.

Gdy wiec pojawiaja si¢ autentyczne "zyciowe transakcje", ludzie ci nie moga skorzystac z tej okazji. Musza
dziata¢ ostroznie, poniewaz pracuja tak cigzko, poniewaz sa opodatkowani do maksimum i obciazeni

dlugami.

Jak powiedzialem to na poczatku rozdziatu, najwazniejsza regula jest zna¢ réznicg pomiedzy aktywami i
pasywami. Gdy raz zrozumiemy t¢ réznice, nalezy skoncentrowaé swoje wysitki na kupowaniu aktywow
generujacych przychdd. To jest najlepszy sposob wystartowania na drodze do stania si¢ bogatym.
Kontynuujmy to, a nasza kolumna z aktywami bedzie rosta. Skupmy si¢ na utrzymaniu na niskim poziomie
pasywow 1 rozchodow. Udostepni to wigcej pieniedzy na przemieszczanie ich do kolumny aktywow.
Wkroétce baza aktywdéw bedzie tak duza, ze bedziemy mogli przyjrze¢ si¢ bardziej spekulatywnym
inwestycjom. Inwestycjom, ktore w nieskonczono$¢ moga zwracac si¢ ze 100% zyskiem. Inwestycjom, w
ktorych 5000 dolarow jest wkrotce obrocone w jeden milion lub wigcej. Inwestycjom, ktore srednia klasa
nazywa "zbyt ryzykownymi". Inwestycja nie jest ryzykowna. To brak prostej finansowej inteligencji —
zaczynajacej si¢ od finansowego elementarza — jest przyczyna ryzyka u danej osoby. Jezeli robimy to, co

robia masy, otrzymujemy ponizszy obrazek.
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Nasze wysitki zwiazane z praca — jako pracownika, ktory jest rowniez wlascicielem domu — maja ogodlnie

rzecz biorac taki efekt:

1. Pracujemy dla kogo$. Wigkszos¢ ludzi, ktorzy pracuja za pensje, robi wlasciciela lub akcjonariusza

bogatszym. Nasze wysitki i sukcesy pomoga wlascicielowi w osiggnigciu sukcesow i emerytury.

2. Pracujemy dla rzadu. Rzad zabiera swoja czg$¢ z naszej pensji, zanim ja zobaczymy. Pracujac cigzej
po prostu zwigkszamy sumg¢ naszych podatkow zabieranych przez rzad — wigkszos$¢ ludzi od

stycznia do maja pracuje jedynie na podatki.

3. Pracujemy dla banku. Po odliczeniu podatkéw, naszym nastgpnym najwigkszym kosztem sa

zazwyczaj: pozyczka na dom i karty kredytowe.

Problem zwiazany z intensywniejsza praca jest taki, ze kazdy z powyzszych poziomoéw zabiera wigksza
cze$¢ naszych wzmozonych wysitkow. Musimy nauczy¢ sig, jak to zrobi¢, aby zwigkszone wysitki

przynosily bezposrednia korzy$¢ nam i naszej rodzinie.

Gdy juz zdecydujemy si¢ zaja¢ si¢ swoim biznesem, jak ustanowi¢ cele? W przypadku wigkszosci ludzi
muszg oni kontynuowaé swoja pracg i polega¢ na swoich pensjach, by rozpoczaé nabywanie swoich

aktywow.

W miarg jak aktywa rosna, jak mierzymy rozciagto$¢ sukcesu? Kiedy kto§ dochodzi do wniosku, ze jest
bogaty lub zZe jest zasobny? Podobnie jak z posiadaniem przeze mnie wilasnych definicji aktywow i
pasywow, mam roéwniez wlasng definicje zasobnosci. Tak naprawde, to zapozyczytem ja od czlowieka o
nazwisku Buckminster Fuller. Jedni nazywajq go szarlatanem, inni geniuszem. Przed laty wywotat burz¢
wsrod architektow, gdyz w 1961 roku wystapit o patent noszacy nazwe "geodezyjna koputa". W podaniu o
patent Fuller powiedzial tez co$ o zasobnosci. Na poczatek wywotywalo to zamieszanie, ale w miarg
czytania, zaczynato mie¢ sens. Zasobno$¢ jest zdolno$cia osoby do przezycia przez okreslong liczbg dni lub

inaczej mowiac, jesli przestang pracowac dzisiaj, jak dlugo mogg przetrwac?

Odmiennie niz warto$¢ netto, czyli réznica pomiedzy naszymi aktywami i pasywami — co czgsto jest
okreslone przez opini¢ danej osoby o tym, jak warto$ciowe sa jej rupiecie — definicja ta umozliwia
wykonanie prawdziwie dokladnego pomiaru. Moge teraz zmierzy¢ i dowiedzie¢ sig, gdzie bylem w

odniesieniu do mojego celu stania si¢ finansowo niezaleznym.

Chociaz warto$¢ netto czgsto obejmuje aktywa nie generujace gotowki (np. rzeczy, kiedy$ kupione, ktore
teraz leza w garazu), zasobno$¢ mierzymy iloscia pienigdzy, ktore robia pieniadze, a wigc taka jest nasza

finansowa zdolnos$¢ przezycia.
Zasobno$¢ jest miara przeplywu pieniedzy kolumny aktywow poroéwnanej z kolumna rozchoddw.

Uzyjmy przyktadu. Zalézmy, ze mam doplyw pienigdzy z kolumny moich aktywow w wysokosci 1000

dolaréw na miesiac. Mam tez miesigczne rozchody wynoszace 2000 dolarow. Jaka jest moja zasobno$¢?



Powrd¢my do definicji Fullera. Uzywajac jej, spytamy, ile dni jestem w stanie przetrwac. Przyjmijmy 30—

dniowy miesiac. Wedtug tej definicji mam dosy¢ przeptywu pienigdzy na pot miesiaca.

Gdy z moich aktywoéw osiagne przeptyw pienigdzy wielkosci 2000 dolarow miesigeznie, wtedy bede

zasobny.

Nie jestem wigc jeszcze bogaty, ale jestem zasobny. Teraz przychod generowany kazdego miesigca przez
moje aktywa przewyzsza moj miesi¢czny rozchdd. Jezeli chcg zwigkszy¢ moje rozchody, najpierw musze
zwigkszy¢ moj przeplyw pienigdzy z aktywow, aby utrzymac ten poziom zasobnos$ci. Zwro¢my uwagg na to,
ze to od tego momentu nie jestem juz dtuzej zalezny od mojej pensji. Skupitem si¢ na budowaniu mojej
kolumny aktywow i odnidstszy sukces, statem si¢ finansowo niezalezny. Jezeli dzisiaj odejdg z mojej pracy,

bede w stanie pokry¢ swoje miesigczne rozchody uzywajac przeptywu pieniedzy z aktywow.

Nastgpnym celem moze by¢ posiadanie nadwyzki w przeptywie pieniedzy z moich aktywoéw, co zostanie
ponownie zainwestowane w kolumnie aktywow. Im wigcej pieniedzy idzie do mojej kolumny aktywow, tym
bardziej ona ros$nie. Tak dlugo jak utrzymam moje rozchody na nizszym poziomie niz modj przeptyw
pieniedzy z aktywdow, bede bogacit si¢, majac coraz wigkszy dochdd z innych zrddet, niz wykonywana

praca.

W miarg, jak kontynuowany jest ten proces ponownego inwestowania, jestem na dobrej drodze do stania si¢

bogatym. Faktyczna definicja bycia bogatym jest w umysle patrzacego. Nigdy nie mozna by¢ za bogatym.
Zapamigtajmy te proste spostrzezenia: Bogaci kupuja aktywa. Biedni maja tylko koszty.

Srednia klasa kupuje pasywa, o ktorych mysli, ze sa to aktywa. Jak wigc rozpoczaé zajmowanie si¢ swoim

wlasnym biznesem? Jaka jest odpowiedz? Postuchajmy zalozyciela McDonalda.



ROZDZIAL CZWARTY Lekcja trzecia:

Pilnuj swojego biznesu

W 1974 roku Ray Kroc, zatozyciel McDonalda, zostal poproszony, aby przeméwit do magistrantow
studiujacych biznes na University of Texas w Austin. Moj przyjaciel, Keith Cunningham, byt jednym ze
studentéw. Po goracym i inspirujacym przemdwieniu zajecia zostaly zawieszone i studenci spytali Raya, czy

zechcialby pdjs$¢ razem z nimi na piwo do ich ulubionego studenckiego miejsca. Ray chetnie zgodzit sig.

— W jakiego rodzaju biznesie znalaztem si¢? — spytal Ray, gdy juz cala grupa miala swoje kufle z piwem w

rekach.
— Wszyscy si¢ $miali — opowiadat Keith. Wigkszos$¢ studentow myslata, ze Ray zartowat sobie jedynie.
Nikt nie odpowiedziat, wigc Ray zadat pytanie ponownie. — Jak myslicie, w jakiego rodzaju biznesie jestem?

Studenci znow si¢ zasmiali 1 na koniec jedna odwazna dusza krzykneta: — Ray, kt6Z na $§wiecie nie wie, ze

jestes w biznesie hamburgerow?

Ray zachichotal. — Myslatem, Ze tak wlasnie odpowiecie. Zrobit przerwe, a nastgpnie szybko powiedziat: —

Panie i panowie, nie jestem w biznesie hamburgerow. Mgj biznes to nieruchomosci.

Keith powiedzial, ze Ray spedzit sporo czasu na wyjasnianiu swojego punktu widzenia. Ray wiedzial, ze
zgodnie z ich biznesplanem, gtéwnym celem biznesu bylo skupianie si¢ na sprzedazy koncesji franszyze¢ na
hamburgery, ale tym, czego nigdy nie zgubit z pola widzenia, byla lokalizacja kazdego punktu sprzedazy.
Osoba, ktora kupila franszyzg, placita rowniez za grunt, na ktorym znajdowat si¢ taki punkt — grunt nalezacy

do organizacji Raya Kroca.

Obecnie, McDonald jest najwigkszym na §wiecie pojedynczym wiascicielem nieruchomosci, majac ich
nawet wigcej, niz kosciot katolicki. Dzisiaj McDonald posiada na wtasnos$¢ jedne z najbardziej kosztownych

skrzyzowan i rogéw ulic w Ameryce, a takze w innych czg$ciach §wiata.

Keith powiedzial, ze byla to jedna z najwazniejszych lekcji jego zycia. Keith posiada myjnie samochodéw,
ale jego biznes — to nieruchomo$ci zajmowane przez myjnie.

Poprzedni rozdziat zakonczy? si¢ diagramami ilustrujacymi fakt, ze wigkszo$¢ ludzi pracuje dla wszystkich

innych, ale nie dla siebie. Najpierw pracuja dla wlascicieli firmy, nastepnie na podatki dla rzadu i na koniec

dla banku, ktory jest wlascicielem ich hipoteki.

Gdy bylem chtopcem, nie mieliSmy w poblizu McDonalda. Celem bogatego ojca bylo jednak nauczy¢ nas

tego samego, o czym Ray Kroc méwit na University of Texas. To jest trzeci sekret bogatych.

Sekret ten brzmi: "Pilnuj swojego biznesu". Bezposrednia przyczyna trudnosci finansowych jest czgsto to, ze

ludzie pracuja dla kogos$. Wielu ludzi na koniec swoich pracujacych dni nie bedzie nic posiadato.



I znoéw mozemy rzec, ze obrazek ma warto$¢ tysiaca stow. Ponizej mamy diagram ukazujacy zestawienie

dochodu i zestawienie bilansu, ktére obrazuja rad¢ Raya Kroca.
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Nasz obecny system edukacyjny skupia si¢ na przygotowaniu dzisiejszej mlodziezy do znalezienia dobrej
pracy poprzez rozwinigcie umiejgtnosci scholastycznych. Ich zycie bedzie si¢ obracato wokot nensji lub jak
to opisalismy wczesniej, ich kolumny przychodu. Po nabyciu umiejgtnosci scholastycznych, przemieszczaja
si¢ na wyzsze poziomy nauczania w celu poszerzenia swoich profesjonalnych mozliwosci. Studiuja, aby
zosta¢ inzynierami, naukowcami, kucharzami, oficerami policji, artystami, pisarzami, itd. Te profesjonalne

umiejetnosci umozliwiaja im stanie si¢ sila robocza i — praceg za pieniadze.

Istnieje bardzo duza réznica pomigdzy naszym zawodem i naszym biznesem. Czgsto pytam ludzi: "W jakim
jeste$ biznesie?", a oni odpowiadaja: "Och, jestem bankierem". Wtedy pytam ich czy sa wlascicielami

banku. Zazwyczaj odpowiadaja: "Nie, pracuje tam".

W takim przypadku myla swdj zawod ze swoim biznesem. Moga by¢ z zawodu bankierami, ale ciagle
potrzebuja jeszcze wlasnego biznesu. Ray Kroc wyraznie ukazal rdznice pomiedzy jego zawodem i jego
biznesem. Jego zawod byt zawsze taki sam. Byl on sprzedawca. Kiedys sprzedawat miksery do napojow
mlecznych, a wkrotce potem hamburgerowy franszyze. Chociaz jego zawodem bylo sprzedawanie tych

koncesji, jego biznesem byta akumulacja nieruchomosci generujacych dochod.

Problem ze szkolajest taki, ze czgsto stajemy si¢ tym, czego si¢ uczyliSmy. Jesli wiec uczyliSmy sie
gotowania, zostajemy kucharzami. Jezeli studiujemy prawo, zostajemy prawnikami, a nauka naprawiania
samochoddw robi z nas mechanikow samochodowych. Btad stawania si¢ tym, czego si¢ uczymy polega na
tym, ze zbyt wielu ludzi zapomina zadba¢ o swoj wlasny biznes. Spedzaja swoje zycie dbajac o czyj$ biznes

i robiac kogos$ bogatym.

Aby sta¢ sig zabezpieczonym finansowo, cztowiek musi dba¢ o swoj biznes. Nasz biznes obraca si¢ wokot

kolumny aktywow. Jak wspomniano wczesniej, pierwsza zasada, jest wiedzie¢, jaka jest roznica pomigdzy



aktywami a pasywami i kupowa¢ aktywa. Bogaci skupiaja si¢ "a kolumnie swoich aktywow, gdy za$ reszta
skupia si¢ na swoim zestawieniu dochodu. Czgsto wigc styszy sig: "Potrzebuje podwyzki", Gdybym tylko

dostat awans", "Zamierzam wroci¢ do szkoty, aby uzyska¢ wigksze kwalifikacje, co zapewni mi lepsza

nn

prace”,

nn

Zamierzam pracowa¢ w nadgodzinach", "Moze bed¢ mogt wzia¢ dodatkowa pracg”, "Zwalniam si¢

za dwa tygodnie. Znalaztem lepiej ptatna prace".

W niektorych krggach te pomysty wygladaja rozsadnie, ale gdy stuchamy Raya Kroca, widzimy, ze wciaz
nie dbamy o swoj biznes. Te wszystkie pomysly skupiaja si¢ na kolumnie przychodu i zabezpiecza kogos

finansowo tylko wtedy, gdy dodatkowe pieniadze zostana uzyte na zakup aktywow generujacych dochod.
Glownym powodem tego, ze wigkszo$¢ ludzi biednych i $redniej

klasy reprezentuje finansowy konserwatyzm (co oznacza: "Nie moge pozwoli¢ sobie na ryzyko"), jest brak

posiadania podstaw finansowych.
Musza kurczowo uczepi¢ si¢ swojej pracy. Musza robi¢ wszystko w bezpieczny sposob.

Gdy nastgpuje konsolidacja firm, miliony pracownikéw zauwazaja, ze ich dom, tzw. "najwigksze aktywa",
zjadal ich zywcem. Ich aktywa nazywane domem ciagle kosztuja ich co miesiac okreslong sume pieniedzy.
Sprzet do golfa znajdujacy si¢ w garazu, ktory kosztowat 1000 dolarow, nie jest juz warty 1000 dolardéw.
Bez zabezpieczenia pracy nie maja nic, na czym mogliby si¢ wesprze¢. To, co mysleli, ze stanowi aktywa,

nie moze pomdc im przetrwaé w czasie kryzysu finansowego.

Przypuszczam, ze wigkszo$¢ z nas wypetniala kiedy$ formularz bankowy wystepujac o pozyczke na dom lub
samochdod. W takim przypadku warto zawsze przyjrzec si¢ dziatowi "warto$¢ netto". Interesujace jest to, co

akceptowane praktyki bankowe i rozrachunkowe pozwalaja zaliczy¢ komus$ w poczet aktywow.

Pewnego razu wystgpowatem o pozyczke, gdy moja finansowa pozycja nie wygladata zbyt dobrze. Aby
podwyzszy¢ wartos¢ aktywow, dodatem do tej kolumny nowy sprzet do golfa, kolekcje obrazow, ksiazki,

sprzet stereo, telewizor, garnitury od Armaniego, zegarki, buty i inne rzeczy osobiste.

Nie otrzymalem pozyczki dlatego, ze miatem zbyt wiele zainwestowane w nieruchomosci. Komisji
przyznajacej pozyczki nie podobalo si¢ to, ze generowatem tak duzo pienigdzy z doméw mieszkalnych.
Chcieli wiedzie¢, dlaczego nie mam normalnej pracy z pensja. Nie mieli nic przeciwko garniturom od
Armaniego, kijom golfowym czy kolekeji obrazéw zaliczonych do aktywow. Zycie jest czasem trudne, gdy

nie przystajemy do "standardowe;j" charakterystyki.

Zawsze mam mieszane uczucia, gdy kto$ twierdzi, ze jego posiadana warto$¢ netto wynosi jeden milion
dolaréw czy sto tysigcy, czy ile§ tam jeszcze. Jednym z podstawowych powodoéw braku doktadnosci w
ocenie wartosci netto jest to, ze w momencie, gdy zaczynamy sprzedawaé aktywa, jesteSmy opodatkowani

od wzrostu warto$ci majatku.

Wielu ludzi wpedza si¢ w powazne klopoty finansowe, gdy zaczynaja mie¢ niewystarczajace dochody.
Sprzedaja swoje aktywa, aby wygenerowa¢ gotowke. Ich osobiste aktywa moga by¢ sprzedane tylko za

cze$¢ wartosci wymienionej w personalnym zestawieniu bilansu lub — jesli aktywa przyrosty na wartosci —



musza zaptaci¢ podatek od tego wzrostu. Znow wigc rzad bierze swoja c¢zg$¢ od tego, co przyrosto na
warto$ci, a co pomniejsza sumg, ktéra ma im pomoéc wyjs¢ z dlugow. Z tego wigc powodu twierdze, ze

zazwyczaj czyjas warto$¢ netto jest mniejsza, niz ten kto$ mysli.

Zacznijmy pilnowa¢ swojego biznesu. Trzymajmy biezaca pracg, ale zacznijmy kupowaé prawdziwe
aktywa, a nie pasywa lub rzeczy osobiste, ktore nie maja rzeczywistej wartosci juz od momentu, gdy
wezmiemy je do domu. Nowy samochdd traci okoto 25 procent ceny, ktora zaptacilismy, gdy wyjezdzamy z
parkingu sprzedawcy. To nie stanowi prawdziwych aktywow, nawet jezeli bankier pozwala nam to tak
okreslic.

Doro$li powinni utrzymywa¢ swoje koszty na niskim poziomie, zredukowac pasywa i z pilno$cia budowac
baze solidnych aktywow. Mlodzi ludzie, ktorzy nie wyszli jeszcze z domu, powinni by¢ uczeni przez
rodzicéw tego, na czym polega réznica migdzy aktywami a pasywami. Naktonmy ich do rozpoczgcia
budowania trwatej kolumny aktywow, zanim opuszcza rodzicow, pobiora si¢, kupia dom, beda mieli dzieci i
znajda si¢ w ryzykownej sytuacji finansowej, uczepieni miejsca pracy i kupujacy wszystko na kredyt. Widze
wiele mtodych par, ktore pobraty si¢ i zlapaty w putapke stylu zycia, ktéry nie pozwoli im wydosta¢ si¢ z

dlugéw przez wigksza czes$¢ okresu ich pracy.

W przypadku wigkszosci ludzi, gdy ostatnie dziecko opusci dom, rodzice widza, Zze nie przygotowali si¢
wlasciwie na czas emerytury i zaczynaja wydrapywac jakie$ pieniadze, aby co$ odltozy¢. Wtedy ich rodzice

zaczynaja chorowac i powstaja nowe obowiazki.

Jakie wigc rodzaje aktywow sugeruje, ktore Ty Czytelniku i Twoje dzieci powinni§cie nabywaé¢? W moim

swiecie prawdziwe aktywa dziela si¢ na kilka kategorii:

1. Biznesy, ktore nie wymagaja obecnos$ci. Jestem ich wiascicielem, ale sa kierowane przez innych

ludzi. Gdybym mial tam pracowac, to nie bylby biznes. Statoby si¢ to moja praca.
2. Akcje.
3. Obligacje.
4. Fundusze powiernicze.
5. Nieruchomosci generujace dochod.
6. Weksle.
7. Optaty z tytutu praw wlasnosciowych, jak np. muzyka, skrypty, patenty.

8. Wszystko inne co ma warto§¢ i generuje dochod lub ro$nie na wartoSci, a na co istnieje

zapotrzebowanie na rynku.

Gdy bytem chilopcem, moj wyksztatcony ojciec zachgcat mnie do znalezienia pracy, ktéra bgdzie pewna.
Moj bogaty ojciec, z drugiej za$ strony, zachgcatl mnie do rozpoczecia nabywania aktywow, ktore lubitem:
"Jesli ich nie lubisz, nie bgdziesz o nie dbal". Zbieram nieruchomosci po prostu dlatego, ze lubi¢ budynki i

ziemig. Lubi¢ je wynajdywac. Moge sig¢ im przyglada¢ przez caty dzien. Gdy narastaja problemy, nie sa one



tak straszne, by mogly zmieni¢ moja mito$¢ do nieruchomosci. Ludzie, ktérzy nie lubia nieruchomosci, nie

powinni ich kupowac.

Lubig tez akcje matych firm, szczegolnie startujacych na gietdzie, a to dlatego, ze jestem biznesmenem, a nie
cztowiekiem korporacji. W mtodych latach pracowalem dla wielkich organizacji, takich jak: Standard Oil of
California, US Marine Corp. i Xerox Corp. Praca dla tych korporacji byla przyjemnoscia i mam w zwiazku z
tym mite wspomnienia. Jednakze, gdzie§ w glebi mego wnetrza czuje, Ze nie jestem czlowiekiem nalezacym
do firmy. Lubig¢ zaktada¢ firmy, a nie kierowa¢ nimi. W zwiazku z tym, akcje jakie kupujg, zazwyczaj naleza
do matych firm; czasem sam zaktadam firme i umieszczam ja na gietdzie. Na akcjach firm wchodzacych na
gieldg zrobiono fortuny i przyznajg, ze lubig t¢ grg. Wielu ludzi boi si¢ malych firm i nazywaja je
ryzykownymi, co jest prawda. Ryzyko jest jednak zawsze zmniejszone, gdy lubimy to, czym jest dana
inwestycja, rozumiemy jg i znamy zasady dziatania. Gdy chodzi o te mate firmy, moja strategia inwestycyjna
zaktada pozbycie si¢ ich akcji w rok czasu. Moja prawdziwa strategia w nieruchomosciach zaktada
rozpoczecie z czym$ matym i kontynuacje handlu coraz to wigkszymi posiadto$ciami, dzigki czemu
opozniam placenie podatkéw od wzrostu wartosci majatku. Pozwala to na duzy wzrost wartosci. Ogolnie

rzecz biorac trzymam nieruchomos$¢ mniej niz siedem lat.

Przez lata, nawet gdy pracowatem dla Marine Corp. i Xeroxa, robitem to, co zalecal moj bogaty ojciec.
Pracowatem dla firmy, ale ciagle pilnowalem swojego biznesu. W mojej kolumnie aktywow byt ruch.
Handlowalem nieruchomosciami i malymi pakietami akcji. ) Bogaty ojciec zawsze podkreslal waznosé
finansowej wiedzy. Im lepiej rozumialem rachunkowos$¢ i zarzadzanie gotowka, tym lepszy bylem w

analizowaniu inwestycji, czego ostatecznym posuni¢ciem byto zatozenie mojej wtasnej firmy.

Nie namawiatbym nikogo do zalozenia firmy, chyba ze kto§ bardzo tego chce. Wiedzac to, co wiem o
prowadzeniu firmy, nie zyczylbym nikomu tego zadania. Sg takie okresy, ze ludzie nie moga znalez¢ sobie
pracy i zatozenie firmy jest dla nich rozwiazaniem. Szanse na sukces sg mate. Dziewig¢, sposrdd dziesigeiu
firm upada w ciagu pierwszych pigciu lat. Z tych, ktore przetrwaja pierwsze pigc lat dziewige¢, sposrod
dziesigciu, predzej czy pdzniej tez upada. Posiadanie wigc wilasnej firmy polecam tylko tym, ktorzy

naprawdg tego pragna. W przeciwnym wypadku radz¢ trzymac pracg i pilnowac swojego biznesu.

Gdy mowi¢ o zajmowaniu si¢ swoim biznesem mam na mysli nasza kolumng aktywow, ktora musi by¢
mocna. Gdy raz juz dolar dostanie si¢ tu, nigdy nie pozwolmy mu wydosta¢ si¢ stad. Mys$lmy w ten sposob:
gdy juz raz dolar dostanie si¢ do tej kolumny, staje si¢ naszym pracownikiem. Najlepsza rzecza zwiazang z
pieniedzmi jest to, ze pracuja one 24 godziny na dobe i moga pracowac przez cate pokolenia. Badzmy

dobrymi, pracujacymi z oddaniem pracownikami, ale nie ustawajmy w budowaniu tej kolumny aktywow.

W miare, jak wzrasta nasz przeptyw pienigdzy, mozemy kupi¢ sobie jakie$ luksusy. Istotng rzecza, ktora
odroznia ludzi bogatych od biednych jest to, ze u tych pierwszych luksusy sa kupowane jako ostatnie, zas u

biednych i §redniej klasy maja tendencj¢ by¢ kupowane

jako pierwsze. Biedni i §rednia klasa czesto kupuja takie luksusowe rzeczy, jak: duze domy, diamenty, futra,

bizuteri¢ i todzie, gdyz chca wyglada¢ bogato. Wygladaja bogato, ale w rzeczywistosci coraz bardziej



pograzaja si¢ w dlugach. Ludzie pozwalajacy zestarze¢ si¢ swoim pieniadzom, dtugoterminowi bogacze,
najpierw buduja swoja kolumng aktywow. Nastepnie dochod generowany z tej kolumny kupuje im luksusy.

Biedni i $rednia klasa kupuja luksusy za swoj pot, swoja krew i spadek dla dzieci.

Prawdziwym luksusem jest nagroda za inwestowanie i utworzenie rzeczywistych aktywow. Przyktadowo,
gdy moja zona i ja mieliSmy dodatkowe pieniadze wygenerowane przez nasze domy mieszkalne, udata si¢
ona po zakup mercedesa. Nie trzeba byto podja¢ zadnej dodatkowej pracy ani ryzyka, gdyz samochdd zostat
zakupiony przez dom mieszkalny. Musiata jednak czeka¢ na samochdd przez cztery lata, podczas gdy rost
portfel inwestycyjny i w koncu zaczat wyrzucaé z siebie wystarczajaca ilos¢ dodatkowych pieniedzy, aby
zaptaci¢ za samochdd. Luksus ten, mercedes, byl prawdziwa nagroda dla zony, gdyz udowodnila, ze wie, jak
tworzy¢ wzrost kolumny aktywdéw. Ten mercedes ma teraz dla niej o wiele wigksze znaczenie, niz jaki$ inny

tadny samochod; aby pozwoli¢ sobie na niego, zona moja uzyta swojej finansowej inteligencji.

Wigkszos¢ ludzi impulsywnie kupuje na kredyt nowy samochdd lub jaki$ inny luksus. Moga czué sie
znudzeni i chca mie¢ nowa zabawkeg. Kupowanie luksusu na kredyt czgsto, predzej czy pozniej, wywoluje

gniew osoby na t¢ luksusowa rzecz, poniewaz diug staje si¢ finansowym obciazeniem.

Gdy juz zainwestowaliSmy w nasz wlasny biznes i pozwoliliémy na uptynigcie czasu, jesteSmy gotowi na
dodanie magicznego retuszu —najwigkszego sekretu bogatych. Sekretu, ktory pozwala bogatym wyprzedzic¢

cala reszte. Nagrode, ktéra czeka na koncu drogi za to, ze spedziliSmy czas na pilnowaniu swojego biznesu.



ROZDZIAL PIATY Lekcja czwarta:

Historia podatkow i potega spotek

Pamigtam jak w szkole opowiadano nam histori¢ Robin Hooda i jego oddanych towarzyszy. M6j nauczyciel
myslat, ze byto to wspaniale opowiadanie o romantycznym bohaterze, z rodzaju Kevina Costnera, ktory
rabowat bogatych i rozdawal biednym. Bogaty ojciec nie uznawat Robin Hooda za bohatera. Nazywat go

grabiezca.

Robin Hood juz dawno przeminal, ale jego wyznawcy dalej zyja. Wciaz stysze ludzi méwiacych: "Dlaczego

bogaci nie placa za to?" lub "Bogaci powinni ptaci¢ podatki i dawa¢ biednym".

To wiasnie ten pomyst zwiazany z Robin Hoodem — czyli zabieraniem bogatym i rozdawaniem biednym —
stal si¢ najwigkszym bolem biednych i klasy $redniej. Ideal Robin Hooda jest przyczyna obcigzenia
podatkami $redniej klasy. Prawdziwa rzeczywisto$¢ jest taka, ze bogaci nie sa opodatkowani. To §rednia
klasa ptaci na biednych, szczeg6lnie ci wyksztatceni, ktorych zarobki mieszcza si¢ w goérnym przedziale

opodatkowania.

Aby w pelni zrozumieé, jak si¢ to stalo, trzeba spojrze¢ od strony historii. Musimy si¢ przyjrze¢ historii
podatkéw. Mdj bardzo wyksztalcony ojciec byt ekspertem od historii edukacji, za§ bogaty ojciec miat si¢ za

eksperta z zakresu historii podatkow.

Bogaty ojciec wyjasnit nam, ze w Anglii i Ameryce nie byto Podatkow. Podatki pojawialy sig¢ sporadycznie
w celu pokrycia kosztéw wojen. Krol lub prezydent zwracal si¢ do obywateli, proszac wszystkich o
ofiarowanie jakiej$ kwoty. Podatki byly naktadane w Brytanii w latach 1799 — 1816 w zwiazku z walka

przeciwko Napoleonowi, a w Ameryce natozono je, aby oplaci¢ wojng secesyjna w latach 1861 — 1865.

W 1874 roku Anglia ustanowita podatek dochodowy —jako statg optatg natozona na swoich obywateli. W
1913 roku podatek dochodowy zostat wprowadzony na stale w Stanach Zjednoczonych, z jednoczesna
poprawka do konstytucji. Byt czas, ze Amerykanie byli przeciwni podatkom. To nadmierny podatek od
herbaty doprowadzit do stawnego Tee Party w porcie Bostonu, zdarzenia, ktére przyczynito si¢ do wybuchu
amerykanskiej wojny o niepodlegtos¢ 1775 r. 50 lat zabraly Anglii i Stanom Zjednoczonym wysitki

wprowadzenia regularnych podatkoéw od dochodu.

Czego te historyczne daty nie ujawniaja, to faktu, ze na poczatku podatki byly ustanowione tylko dla
bogatych. To byl ten moment, ktéry bogaty ojciec chciat, abySmy zrozumieli. Wyjasnit on, ze pomyst
podatkdéw byt spopularyzowany i zaakceptowany przez wigkszos¢, dzigki ogloszeniu biednym i $redniej
klasie, ze podatki zostaty utworzone tylko po to, by ukara¢ bogatych. W taki sposob osiagnigto to, Ze masy
glosowaty za wprowadzeniem przepisu prawnego o podatkach, co stato si¢ aktem zapisanym w konstytucji.
Pomimo tego, ze celem podatkdw byto ukaranie bogatych, w rzeczywistosci nastapito ukaranie tych, ktorzy

glosowali za wprowadzeniem podatkéw — biednych i $redniej klasy.



"Gdy tylko rzad raz zakosztowal w pieniadzach, jego apetyt zaczal rosnaé" — powiedzial bogaty ojciec.
"Twdj ojciec i1 ja stanowimy przeciwienstwo. On jest rzadowym biurokrata, a ja kapitalista. JesteSmy
optacani na zasadzie przeciwnych zdarzen i podobnie tez jest mierzony nasz sukces. On jest optacany za
wydawanie pienigdzy i zatrudnianie ludzi. Im wigcej wyda i im wigcej zatrudni, tym wigksza stanie si¢ jego
organizacja. W administracji rzadowej, tym wigksze ma kto§ powazanie, im wigksza jest jednostka
organizacyjna, w ktorej pracuje. Natomiast w mojej organizacji, im mniej ludzi zatrudni¢ i mniej pieniedzy
wydam, tym bardziej jestem powazany przez moich inwestorow. To jest powdd, dla ktoérego nie lubig ludzi z
administracji panstwowej. Maja oni odmienne cele w poréwnaniu z wigkszoscia ludzi zajmujacych sig
biznesem. W miarg, jak administracja panstwowa rosnie, coraz wigcej dolarow z podatkéw potrzeba na jej

utrzymanie".

Wyksztalcony ojciec szczerze wierzyl, ze rzad powinien pomaga¢ ludziom. Uwielbial Johna F.
Kennedy'iego, a szczegodlnie pomyst Korpusu Pokoju. Tak bardzo podobal mu si¢ ten pomyst, ze oboje z
mama pracowali dla niego, szkolac ochotnikow udajacych si¢ do Malezji, Tajlandii i na Filipiny. Zawsze
starat si¢ o dodatkowe fundusze i zwigkszat budzet, aby mogt zatrudni¢ wigcej ludzi w obu swoich pracach:

Departamencie Edukacji i Korpusie Pokoju.

Od czasu, gdy miatlem okolo dziesigciu lat, styszalem od bogatego ojca, ze pracownicy administracji
rzadowej sa banda leniwych ztodziei, a od mojego biednego ojca, ze bogaci sa chciwymi szalbierzami,
ktorzy powinni by¢ zmuszeni do ptacenia wigkszych podatkéw. Obie strony posiadaty wazne argumenty.
Nietatwo byto pracowa¢ dla jednego z najwigkszych kapitalistéw w miescie i wraca¢ do domu do ojca, ktory
byl prominentem rzadowym. Trudno byto zdecydowaé, komu wierzy¢. Gdy jednak uczymy sig¢ historii
podatkéw, wynurza sig interesujaca perspektywa. Wprowadzenie podatkéw byto mozliwe tylko dlatego, ze
masy wierzyly w teori¢ ekonomii a' la Robin Hood, co polegato na zabieraniu bogatym i dawaniu wszystkim
innym. Problemem bylo to, Zze apetyt rzadu na pieniadze byl tak wielki, iz wkrotce podatki musialy by¢

natozone na $rednia klasg, a stad zaczgto to "przecieka¢ w dot".

Bogaci za$ zauwazyli okazjg. Nie dziataja oni wedlug tego samego zbioru zasad. Bogaci utworzyli spotki
begdace mechanizmem ograniczajacym ryzyko utraty ich aktywow podczas kazdej z wypraw zeglarskich.
Umieszczali swoje pieniadze w spotce, aby sfinansowaé wypraweg. Spotka najmowata nastepnie zatogg, ktora
ptyneta do Nowego Swiata w poszukiwaniu skarbow. Gdy utracono zaglowiec, zatoga utracita swoje zycie.
Strata bogatych byta ograniczona tylko do pienigdzy, ktore zainwestowali w t¢ konkretng wyprawg. Ponizszy
diagram ukazuje, jak struktura spotki jest usadowiona na zewnatrz naszego osobistego zestawienia dochodu i

zestawienia bilansu.
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Tym, co daje bogatym przewage nad biednymi i $rednig klasa, jest wiedza o potgdze struktury prawnej
spotek. Majac dwoch uczacych mnie ojcow, jednego socjaliste, a drugiego kapitaliste, szybko zorientowatem
si¢, ze filozofia kapitalisty ma dla mnie wigkszy sens. Wygladato na to, ze socjalisci nalozyli na siebie karg z
powodu brakow w finansowej edukacji. Bez wzgledu na to, jakie pomysty — zwiazane z teoria "zabrac
bogatym" — posiadat thum, bogaci zawsze znalezli drogg, by przechytrzy¢ masy. Z tego tez powodu podatki
zostaly w koncu natozone na $rednig klasg. Bogaci przechytrzyli intelektualistow jedynie dlatego, ze

rozumieli potege pieniedzy, przedmiot, ktorego nie nauczano w szkotach.

Jak to zrobili? Gdy zostat juz ustanowiony podatek typu "zabierz bogatym", do skarbu panstwa zaczgla
naptywa¢ gotowka. Na poczatku ludzie byli zadowoleni. Pieniadze byly przekazywane pracownikom
panstwowym 1 bogatym. Pracownicy ci otrzymywali pieniadze jako wynagrodzenie za pracg¢ i w postaci
emerytury. Do bogatych pieniadze trafialy poprzez fabryki otrzymujace rzadowe zamoéwienia. Rzad
dysponowat wielka pula pieniedzy, ale problemem bylo zarzadzanie tym budzetem. Brakowato cyrkulacji.
Innymi stowy, istniata zasada wsrod urz¢dnikéw panstwowych, aby unika¢ nadmiaru pienigdzy. Gdy kto$
nie dat rady wyda¢ przyznanej kwoty, ryzykowal utrat¢ dotacji w nastgpnym okresie finansowym.
Oczywiscie taka osoba nie byta postrzegana jako efektywna. Ludzie biznesu, dla odmiany, sa nagradzani za

posiadanie nadmiaru pieni¢dzy i z tego powodu uznani za efektywnych.

W miarg, jak cykl wzrastajacych wydatkoéw rzadowych byl kontynuowany, popyt na pieniadze rost, a pomyst
"opodatkowania bogatych" byl teraz tak dostosowywany, aby wlaczy¢ poziomy otrzymujace nizsze
dochody, docierajac do tych, ktorzy glosowali za wprowadzeniem podatkdéw, czyli do biednych i $redniej

klasy.

Prawdziwi kapitali§ci uzyli swojej finansowej wiedzy, aby znalez¢ droge ucieczki. Powrocili do
zabezpieczenia, jakie dawala spotka. Spotka, tak naprawde, nie jest rzecza, czego wielu ludzi — ktorzy nigdy
nie utworzyli spotki — nie wie. Spotka jest po prostu teczka zawierajaca pewne prawne dokumenty, ktéra stoi

sobie na potce w jakim$ biurze prawniczym majacym rzadowe uprawnienia do okreslonej dziatalnosci. To



nie jest wielki budynek z nazwa spotki na froncie. To nie jest fabryka lub grupa Iudzi. Spotka jest prawnym
dokumentem, ktory tworzy osobowo$¢ prawna nie posiadajaca duszy. Majatek bogatych po raz kolejny
zostal zabezpieczony. Spotki ponownie staty si¢ popularne, gdy wprowadzono state przepisy prawne
okreslajace dochod, gdyz wysokos¢ podatku dochodowego spotki byta nizsza od podatku od indywidualnego
dochodu. Dodatkowo, jak wspomnieliSmy to wczesniej, okre§lone koszty spotki moga by¢ ptacone przed

opodatkowaniem.

Ta wojna pomigdzy majacymi i nie majacymi trwa od setek lat. To jest walka mas mowiacych "zabierz
bogatym" przeciwko bogatym. Walka ta toczona jest wszgdzie tam, gdzie tworza si¢ przepisy prawne. Ta
walka trwac bedzie wiecznie. Problem polega na tym, ze ludzie, ktorzy traca, sa niedoinformowani. Sa to ci,
ktoérzy codziennie obowiazkowo stawiaja si¢ do pracy i ptaca podatki. Gdyby tylko zrozumieli sposob
dziatania bogatych, mogliby robi¢ to samo, co bogaci. Wtedy znalezliby si¢ na drodze do finansowej
niezalezno$ci. Dlatego mam mieszane uczucia, gdy stysze rodzica doradzajacego dziecku, ze ma chodzi¢ do
szkoty, aby moglo znalez¢ prace, ktora bedzie pewna. Pracownik posiadajacy "zapewniona" pracg, nie

majacy finansowych uzdolnien, nie ma mozliwos$ci zmiany swojego statusu spotecznego.

Przecigtny Amerykanin pracuje obecnie przez pig¢ do szesciu miesigcy w roku dla rzadu, aby zarobié
wystarczajaca sumeg na pokrycie swoich podatkow. Ten stan rzeczy trwa juz bardzo dtugo. Im wigcej ktos
pracuje, tym wigcej placi rzadowi. Wiasnie dlatego uwazam, ze pomyst "zabra¢ bogatym" ugodzit w ludzi,

ktorzy glosowali za nim.

Za kazdym razem, gdy ludzie probuja ukara¢ bogatych, bogaci po prostu nie dostosowuja si¢ do tego i
dziataja. Maja pieniadze, site i intencje, aby zmienia¢ sytuacjg. Nie siedza bezczynnie, ochotniczo ptacac
podatki. Szukaja sposobow zminimalizowania swoich podatkéw. Wynajmuja sprytnych prawnikoéw i
ksiggowych oraz przekonuja politykéw, aby zmienili przepisy lub utworzyli zgodny z prawem wybieg.

Posiadaja $rodki do osiagnigcia swoich celow.

Przepisy podatkowe w USA pozwalaja rowniez na stosowanie innych sposobow zaoszczgdzenia na
podatkach. Wigkszos$¢ tych sposobdw jest dostgpna dla kazdego, ale to wlasnie bogaci wyszukuja je,
poniewaz pilnuja swojego biznesu. Przyktadowo, "1031" oznacza dziat 1031 przepisow okreslajacych
wewngetrzny przychod, ktory pozwala sprzedajacemu na odroczenie zaplaty podatku od sprzedanej
nieruchomosci, gdy celem sprzedazy jest uzyskanie wzrostu warto$ci majatku i nastapita wymiana tej
nieruchomosci na inng, drozsza. Handel nieruchomo$ciami jest jednym z mechanizmoéw pozwalajacych na
wielkie oszczgdno$ci na podatkach. Jak dlugo kontynuujemy handel nieruchomosciami, ktérych wartosé
wzrasta, nie bedziemy opodatkowani od wzrostu wartosci majatku, az do zakonczenia tej procedury. Ludzie,
ktorzy nie korzystaja z tych legalnych oszczednos$ci na podatkach, traca $§wietna okazje do zbudowania

swojej kolumny aktywow.

Biedni i $rednia klasa nie maja tych samych $rodkow. Siedza bez ruchu pozwalajac rzadowi na otwarcie zyt i
rozpoczecie pobierania swojej krwi. Ciagle szokuje mnie to, ze tak wielu ludzi placi wigcej podatkéw lub
korzysta z mniejszej ilosci odpisow podatkowych tylko dlatego, ze boja si¢ administracji panstwowe;.

Dobrze wiem, jak zastraszajacy i ponizajacy moze by¢ rewident z urzedu podatkowego. Znalem



biznesmenow, ktorzy zamkneli i zlikwidowali swdj biznes, dochodzac po czasie do wniosku, ze byto to
wynikiem btedu administracji panstwowej. Ja takze mialem do czynienia z rewidentami, jednakze praca od
stycznia do potowy maja jest zbyt wysoka cena w poréwnaniu z tym ponizeniem. M9j biedny ojciec nigdy
nie podejmowat walki. Bogaty ojciec tez nie, ale gral w t¢ gre¢ chytrzej i robit to uzywajac spotek —

najwigkszego sekretu bogatych.

Pamigtamy zapewne moja pierwsza lekcje, ktorej nauczytem sie od bogatego ojca. Bylem matym
dziewigcioletnim chtopcem, ktory musiat siedzie¢ i czekac na niego, az zechce ze mng rozmawiaé. Czgsto
siedzialem w jego biurze czekajac, aby "mnie wzial". Celowo mnie ignorowat. Chciat, abym uznat jego
wladze 1 zapragnat osiagnac¢ pewnego dnia taka sama. Przez wszystkie lata uczenia si¢ przypominatl mi ze
wiedza jest potega. Z pienigdzmi za$ przychodzi wielka potega, ktéra wymaga wilasciwej wiedzy, aby
utrzyma¢ i pomnaza¢ pieniadze. Bez tej wiedzy $wiat pcha nas to tu, to tam. Bogaty ojciec ciagle
przypominat Michatowi i mnie, ze najwigkszym tyranem nie byt szef lub zarzadca, ale rewident z urzedu

podatkowego. Urzednik taki zawsze wezmie wigcej, jesli mu pozwolimy.

Pierwsza lekcja o tym, jak pieniadze maja pracowac dla nas — jako przeciwienstwo pracy za pieniadze — jest
tak naprawde¢ lekcja o sitach. Gdy pracujemy za pieniadze, oddajemy swoje sity pracodawcy, a gdy

pieniadze pracuja dla nas, zachowujemy sity i kontrolujemy je.

Kiedy juz posiedliSmy wiedze o potedze pienigdzy pracujacych dla nas, bogaty ojciec chcial, bySmy stali si¢
bystrzy w finansach i nie pozwolili tyranom popycha¢ nas to tu, to tam. Trzeba zna¢ przepisy i wiedzie¢ jak
dziata system. Jesli jesteSmy ignorantami, fatwo nas zastraszy¢. Jezeli wiemy o czym méwimy, mamy szans¢
w tej walce, dlatego tez tak duzo ptacit madrym ksiggowym i prawnikom. Taniej bylo ptaci¢ im, anizeli
rzadowi. Jego najlepsza rada, ktora stosuje przez wigkszos¢ swojego zycia, jest: "Badz bystry, a nie bedziesz
zbytnio popychany przez zycie". Znal on prawo, gdyz przestrzegal je. Znat prawo, poniewaz jego
nieznajomos$¢ byta kosztowna. "Jezeli wiesz, ze masz racjg, nie boisz si¢ przeciwstawi¢". Nawet, jesli

zamierzasz si¢ na Robin Hooda i jego oddanych towarzyszy.

Moj bardzo wyksztalcony ojciec zawsze namawiatl mnie do szukania dobrej pracy w dobrze prosperujacej
firmie. Opisywat te zalety jako: "praca, ktora pozwoli wspinac¢ si¢ po szczeblach firmowej drabiny". Nie
rozumial, ze przez wylaczne poleganie na pensji pochodzacej od pracodawcy, statbym si¢ postuszna krowa

gotowa do udoju.

Gdy powiedziatem bogatemu ojcu o tej radzie, tylko zachichotat. — Dlaczego nie by¢ wlascicielem drabiny?

— to byto wszystko, co powiedzial.

Jako mtody chtopiec nie rozumialem, co bogaty ojciec mial na mysli mowiac o posiadaniu swojej spotki. Byt
to pomyst, ktory wydawat si¢ niemozliwy i onie$mielajacy. Chociaz bylem podekscytowany ta mysla,
mlodos¢ nie pozwalata wyobrazi¢ sobie sytuacji, w ktorej dorosli pewnego dnia pracowali dla firmy, ktorej

bede wihascicielem.

Faktem jest, ze gdyby nie bogaty ojciec, prawdopodobnie poszedibym za rada mojego edukowanego ojca.

Pomyst zostania wlascicielem spotki byt ciagle zywy w mojej wyobrazni, dzigki przypominaniu o tym od



czasu do czasu przez bogatego ojca, skutkiem czego szedlem odmienna droga. Gdy statem si¢ 15-to, 16—
latkiem, wiedziatem, ze nie begdg kontynuowat drogi polecanej przez mojego edukowanego ojca. Nie
wiedzialem, jak to zrobi¢, ale bytem zdecydowany nie i8¢ w kierunku, ktory obrata wigkszos$¢ kolegow z

klasy. Ta decyzja zmienita moje zycie.

Rada bogatego ojca stata si¢ dla mnie bardziej zrozumiata dopiero wtedy, gdy bylem w potowie moich lat
dwudziestych. Bylem tuz po ukonczeniu shuzby wojskowej w Marine Corps i pracowatem w Xeroxie.
Zarabiatem duzo pienigdzy, ale za kazdym razem, gdy patrzylem na swoja wyplate, czulem si¢ zawiedziony.
Potracenia z pensji byly bardzo duze i im wigcej pracowatem, tym byty one wigksze. W miar¢ uptywu czasu,
zaczatem odnosi¢ wigksze sukcesy, moi szefowie mowili o awansach i podwyzkach. To bylo pochlebne, ale
wcigz styszalem bogatego ojca, jakby szepczacego mi do ucha: "Dla kogo pracujesz? Kogo robisz

bogatym?".

W 1974 roku — gdy ciagle pracowatem dla Xeroxa — zatozytem moja pierwsza spotke i zaczatem "pilnowac
swojego biznesu". W mojej kolumnie aktywoéw posiadatem juz kilka pozycji i zdecydowatem sig skupi¢ nad
powigkszeniem ich. Te wszystkie pensje, wraz z wieloletnimi potraceniami sprawity, ze wieloletnie rady
bogatego ojca utozyly si¢ w cato§¢. Mogltem wyobrazi¢ sobie moja przysztos¢, gdybym postuchat rady

mojego edukowanego ojca.

Wielu pracodawcow uwaza, ze doradzanie pracownikom, aby pilnowali swojego biznesu, jest niedobre dla
biznesu. Pewien jestem, ze w przypadku niektorych osob, moze tak by¢. W moim jednak przypadku
skupienie si¢ na swoim biznesie, pomnazanie swoich aktywow, zrobilo ze mnie lepszego pracownika.
Miatem teraz cel. Wczesnie przychodzitem i pilnie pracowatem akumulujac tyle pieniedzy, ile bylo to
mozliwe, abym mogt zaczaé inwestowac w nieruchomos$ci. Na Hawajach wtasnie zaczynat si¢ boom i mozna
tu bylo zrobi¢ fortung. Im bardziej zdawalem sobie sprawe z tego, ze byliSmy w poczatkowym stadium
boomu, tym wigcej maszyn Xeroxa sprzedawalem. Im wigcej sprzedawalem, tym wigcej pienigdzy
zarabialem i1 oczywiscie wigcej potracano mi z pensji. To mnie inspirowato. Tak bardzo chcialem wydostaé
si¢ z putapki bycia pracownikiem, ze pracowatem wigcej, a nie mniej. Do 1978 roku utrzymywatem si¢ w
czotowce pigciu najlepszych sprzedawcow, czgsto bedac pierwszym. Byltem zdecydowany wydostac sig z

"wyscigu szczuréw".

W czasie krotszym niz trzy lata, zaczatem robi¢ wigecej pienigdzy w mojej malej spotce, ktora byta
holdingiem nieruchomosci, niz zarabialem w Xeroxie. Pieniadze, ktore robitem w kolumnie moich aktywow,
w mojej wilasnej spotce, byly pieniedzmi pracujacymi dla mnie, a nie zdobywanymi za pukanie do drzwi by
sprzeda¢ fotokopiarke. Porady bogatego ojca nabieraty coraz wigkszego sensu. Wkrotce przeplyw pieniedzy
z moich nieruchomosci byt tak duzy, ze moja firma kupita mi pierwszego porsche. Moi koledzy z Xeroxa

mysleli, ze wydawalem moje prowizje. Nie robilem tego. Inwestowatem prowizje w aktywa.

Moje pieniadze cigezko pracowaly, aby robi¢ jeszcze wigcej pienigedzy. Kazdy dolar w mojej kolumnie
aktywow byl Swietnym pracownikiem, cigzko pracujacym, aby wytworzy¢ jeszcze wigcej pracownikow i
kupié¢ szefowi nowe porsche za pieniadze pochodzace sprzed opodatkowania. Zaczalem ci¢zej pracowac dla

Xeroxa, plan dziatal, a dowodem na to byt moj porsche.



Stosujac lekcje, ktorych nauczytem sig od bogatego ojca, bylem w stanie wydosta¢ si¢ w mtodym wieku z
przystowiowego "wyscigu szczurow". Byto to mozliwe dzigki solidnej finansowej wiedzy, ktora nabytem.
Bez tej finansowej wiedzy, ktora nazywam finansowym ilorazem inteligencji, moja droga do finansowej
niezalezno$ci bylaby o wiele trudniejsza. Teraz poprzez seminaria ucz¢ innych w nadziei, ze ta wiedza
pomoze im. Zawsze, gdy mam prelekcjg, przypominam ludziom, ze finansowy iloraz inteligencji sktada si¢ z

wiedzy pochodzacej z czterech obszernych dziedzin.

Pierwszg jest rachunkowos$¢é. Nazywam ja finansowym elementarzem. Jezeli chcemy zbudowa¢ imperium,
jest to zyciowa umiejetnosé. Im wigksza jest suma pienigdzy, za ktora odpowiadamy, tym wigksza
doktadnos$¢ jest wymagana, gdyz w przeciwnym razie nasza budowla zawali sig. To jest lewa strona potkuli
mozgowej, inaczej mowiac, szczegoty. Znajomos¢ finansowego elementarza polega na umiejgtnosci czytania
i zrozumienia finansowych zestawien. Umiejgtno$¢ ta pozwala nam zidentyfikowaé mocne i stabe strony

biznesu.

Druga jest inwestowanie. Nazywam to nauka o pieniadzach robigcych pieniadze. Obejmuje ona strategie i

zasady. To jest prawa strona mdzgu, inaczej moéwiac, twdrcza strona.

Trzecia jest zrozumienie rynku. Nauka podazy i popytu. Nalezy zna¢ "techniczne" aspekty rynku
napgdzane emocjami. Przypadek z okresu Bozego Narodzenia 1996 roku z laleczka "Giglaj mnie EImo" jest
przyktadem rynku sterowanego emocjami. Nastepnym rynkowym czynnikiem jest aspekt "fundamentalny"
czyli ekonomiczna zasadnos$¢ inwestycji. Kierujac si¢ aktualnym stanem rynku, okreslamy czy inwestycja

ma sens, czy tez nie.

Wielu ludzi uwaza, ze koncepcje inwestowania i zrozumienia rynku sa zbyt ztozone dla dzieci. Nie
zauwazaja, ze dzieci wyczuwaja te zagadnienia intuicyjnie. Dla tych, ktérzy nie sa zaznajomieni z laleczka
Elmo wyjasniam, ze byta to jedna z postaci Ulicy Sezamkowej, ktora silnie wyeksponowano dzieciom tuz
przed Bozym Narodzeniem 1996 roku. Wigkszo$¢ dzieci chciala ja mie¢ i umiescita ja na gorze listy
prezentow. Wigkszo$¢ rodzicow zastanawiata sig, czy moze producent celowo trzyma produkt z dala od
rynku i jednoczes$nie kontynuuje reklamowanie go. Wystapita panika w zwiazku z wysokim popytem i
brakiem podazy. Z powodu braku laleczek w sklepach, drobni spekulanci zauwazyli okazje do zarobienia
matej fortuny na zdesperowanych rodzicach. Rodzice, ktorzy nie mieli szczgscia kupi¢ laleczki, byli
zmuszeni kupi¢ inng zabawke¢ na Boze Narodzenie. Niesamowita popularno$¢ laleczki nie miata dla mnie
racjonalnego wyttumaczenia, ale jest §wietnym przyktadem ekonomii podazy i popytu. To samo dzieje si¢ na

gieldzie papierow warto§ciowych, na rynku obligacji i w nieruchomosciach.

Czwartg jest prawo. Prowadzenie spotki w §cistym potaczeniu z fachowymi umiejgtnosciami zwigzanymi z
rachunkowoscia, inwestowaniem i rynkiem moze pomoc w wywolaniu nagtego wzrostu. Osoba, posiadajaca
wiedz¢ zwiazana z korzy$ciami podatkowymi oraz z ochrona dostarczang przez formg prawna spotki, moze
stac¢ si¢ bogata o wiele szybciej, niz ktos, kto jest pracownikiem lub wlascicielem matego biznesu bedacego
dzialalno$cia gospodarcza. Mozna przyrownaé to do roznicy pomiedzy kims, kto idzie, a kims, kto leci.

Roéznica jest znaczaca, gdy idzie o zachowanie majatku przez lata lub nawet pokolenia.



1. Korzysci zwiagzane z podatkami. Spotka moze zrobi¢ wiele czy ktorych nie moze zrobi¢ indywidualna
osoba. Moze, przyktad, oplaci¢ koszty przed zaptaceniem podatkow. To jest wielki obszar fachowe;j
ekspertyzy, ktora jest bardzo interesujaca, ale nie ma koniecznos$ci zaglebiania si¢ w to, chyba, ze kto§ ma

sporych rozmiaréw aktywa lub biznes.

Pracownicy zarabiaja, placa podatki i probuja zy¢ za to, co im zostato. Spotka zarabia, wydaje wszystko, co
moze i jest opodatkowana od wszystkiego, co zostato. To jest jeden z najwigkszych legalnych sposobow
stosowanych przez bogatych. Latwo jest zatozy¢ spolkg i1 nie jest ona droga, jesli posiadamy inwestycjg,
ktéra generuje dobry przeptyw pieniedzy, np.: posiadajac wilasna spotke, nasze wakacje sa spotkaniami
zarzadu na Hawajach. Koszty eksploatacji samochodu sa kosztami firmy. Czlonkostwo w klubie odnowy
biologicznej jest kosztem firmy. Wigkszos$¢ positkow w restauracji po czesci stanowi koszt. I tak dalej i tak

dalej — robmy to jednak legalnie uzywajac pieniedzy przed opodatkowaniem.

2. Ochrona przed sprawami sadowymi. Zyjemy w spoteczefistwie majacym problemy prawne. Kazdy chce
mie¢ kawatek naszej aktywno$ci. Bogaci ukrywaja wiele ze swego majatku uzywajac takich mechanizmow,
jak spofki i trusty, aby ochroni¢ swoje aktywa przed wierzycielami. Gdy kto$ skarzy bogata osobg fizyczna,
spotyka si¢ z prawnikami odpowiedzialnymi za ochron¢ prawna i czgsto dowiaduje si¢, ze ta osoba nie jest
wlascicielem czegokolwiek. Ona wszystkim kieruje, ale nie jest wlascicielem tego. Biedni i $rednia klasa
probuja by¢ wiascicielami wszystkiego i traca to na rzecz rzadu lub wspodtobywateli, ktorzy lubia skarzy¢

bogatych. Nauczyli si¢ tego z opowiadania o Robin Hoodzie. Zabierz bogatemu i daj biednemu.
Celem tej ksiazki nie jest zajmowanie si¢ specyficznymi aspektami zwigzanymi z posiadaniem spoétki. Jezeli
posiadasz jednak Czytelniku jaki$ rodzaj znaczacych aktywow, sugeruje, aby$ jak najszybciej dowiedziat sig
wigcej na temat korzys$ci oferowanych przez spotke, Istnieje wiele ksiazek na ten temat, ktore opisuja
szczegOly 1 nawet prowadza krok po kroku przez niezbedne procedury zakladania spotki. Polecam
szczegolnie jedna ksiazke, Inc. and Grow Rich, ktéra dostarcza wartoSciowego wgladu w potege
personalnych spotek naprawdg, czynnikiem wspotdziatania wielu umiejgtnosei i talentow jest finansowy
iloraz inteligencji. Powiedzialbym jednak, Ze potaczenie wszystkich czterech fachowych umiegjgtnosci,
wymienionych powyzej jest tym, co tworzy podstawe finansowej inteligencji. Jesli mamy aspiracje na wielki
majatek, to wlasnie polaczenie tych umiejgtnosci poszerzy w duzym stopniu nasza finansowgq inteligencjg.
W podsumowaniu Bogaci posiadajacy spolki

1. Zarabiaja

2. Wydaja

3. Placa podatki
Ludzie, ktorzy pracuja dla spélek

1. Zarabiaja

2. Placa podatki

3. Wydaja



Silnie podkre$lam fakt posiadania na wtasnos¢ spotki ostaniajacej nasze aktywa, co stanowi czg$¢ z catosci

naszej strategii finansowe;j.

ROZDZIAL SZOSTY Lekcja pigta:

Pieniqdze wymyslili bogaci

Poprzedniego wieczoru przerwalem pisanie i ogladalem program telewizyjny o historii mtodego cztowieka o
nazwisku Aleksander Graham Bell. Opatentowal on swoj telefon i miat ktopoty, gdyz istniat bardzo duzy
popyt na ten wynalazek. Potrzebujac wigkszej firmy na rozpowszechnienie telefonu, udal si¢ do
prawdziwego, jak na tamte czasy, olbrzyma — Western Union i spytat, czy kupiliby jego patent i jego mata
firmeg. Za caty pakiet chciat 100.000 dolarow. Prezes Western Union wysmiatl go i odrzucit ofertg, mowiac,
iz cena byla niedorzeczna. Reszta stata si¢ historia. Pojawit si¢ wielomiliardowy przemyst i narodzito si¢

AT&T.

Po opowiesci o Bellu przyszedt czas na wiadomosci, w ktorych podano informacje o konsolidacji kolejnej
miejscowej firmy. Pracownicy byli zli i skarzyli sig, ze wlasciciele firmy nie sa w porzadku. Zwolniony z
pracy 45-letni menedzer, znajdowat si¢ wraz z zona i dwojgiem matych dzieci przed fabryka, blagajac, aby
straznicy pozwolili mu porozmawia¢ z witascicielami na temat ponownego rozpatrzenia jego zwolnienia.
Wtasnie kupit dom i bat sig, ze go straci. Kamera skupita si¢ na jego btaganiach, ukazujac go catemu $wiatu.

Zwrdcito to moja uwagg.

Od 1984 roku zajmujg si¢ nauczaniem. Jest to zajecie dostarczajace doswiadczenia. Jest to tez pouczajaca
praca, gdyz uczac tysiace osob, zauwazylem w nas wszystkich, wiaczajac siebie, jedna wspolna rzecz:
wszyscy posiadamy ogromne mozliwosci i wszyscy posiadamy uzdolnienia. Istnieje jednak co$, co nas
wstrzymuje: wszyscy w jakim$ stopniu jesteSmy niepewni siebie. Braki zwigzane z fachowa informacja nie

powstrzymuja nas az tak bardzo, jak brak pewnosci siebie. Jedni sg tym bardziej dotknigci, inni mnie;j.

Gdy juz opuscimy szkote, wigkszo$¢ z nas wie, ze tak naprawdg to, co si¢ liczy, to nie dyplom uczelni czy
dobre stopnie. W prawdziwym $wiecie, poza murami uczelni, wymaga si¢ czego$ wigcej, anizeli dobrych
stopni. Slyszalem rézne okreslenia: "$miato$¢", "jajca", "zuchwalstwo", "pyszatkowatos¢", "chytrosc",
"tupet", "genialno$¢". Ten czynnik, bez wzgledu na to, jak go nazywamy, ostatecznie decyduje o czyjej$

przysztosci i to w wigkszym stopniu, niz szkolne wyniki.

Wewnatrz kazdego z nas jest usadowiona jedna z tych odwaznych, genialnych i $miatych cech charakteru.
Istnieje tez jej odwrotna strona: upadanie na kolana i Zebranie, gdy trzeba. Po roku pobytu w Wietnamie,
jako pilot w Marine Corps, odkrylem w sobie istnienie obu tych przeciwnych cech. Jedna nie jest lepsza od
drugiej.

Jako nauczyciel zauwazylem, ze czynnikami pomniejszajacymi osobisty geniusz sa: skrajny strach i

niepewnos$¢ siebie. Przykro mi byto, ze cho¢ studenci znali odpowiedz — brak im bylo odwagi do dziatania



zgodnie z tym, co wiedzieli. W prawdziwym $wiecie czgsto jest tak, ze nie madrzy ida do przodu, ale
umiejacy si¢ wyroznic.

Z mojego osobistego doswiadczenia wiem, ze nasz finansowy talent wymaga zaréwno fachowej wiedzy, jak
i odwagi. Gdy strach jest zbyt wielki, talent jest sttumiony. Na zajgciach usilnie zachgcam studentéw do
uczenia si¢ podejmowania ryzyka i bycia oryginalnym, aby pozwoli¢ swojemu talentowi zamieni¢ strach na
sife 1 $miatos¢. U jednych to dziala, innych za$ przeraza. Zdalem sobie sprawg z tego, ze wigkszos¢ ludzi,
gdy idzie o pieniadze, woli dziata¢ ostroznie. Uczestnicy prelekcji stawiaja mi pytania: "Po co podejmowac
ryzyko?", "Po co mam zawraca¢ sobie glowe rozwijaniem mojego finansowego ilorazu inteligencji?",

"Dlaczego powinienem pozna¢ podstawy finansowe?". Odpowiadam: "Aby mie¢ wigcej mozliwosci".

W gtowie dokonuja sig wielkie zmiany. Zaczatlem od historii mtodego wynalazcy Aleksandra Grahama
Bella, lecz w nadchodzacych latach bedzie wigcej ludzi jemu podobnych. Przybedzie ze stu takich, jak Bill
Gates wraz z odnoszacymi sukcesy firmami, takimi jak Microsoft, powstajacymi co roku na calym $wiecie.

Bedzie tez o wiele wigcej bankructw, zwolnien oraz konsolidacji biznesoéw.

Po co wigc zawracal sobie gloweg rozwijaniem finansowego ilorazu inteligencji? Nikt nie moze
odpowiedzie¢ na to pytanie, poza Tobg Czytelniku. Moge powiedzie¢ Ci, dlaczego sam to robig: najbardziej
ekscytujacym stanem jest odczuwanie pelni zycia. Wole wita¢é zmiany z zadowoleniem anizeli z
przerazeniem. Wolg by¢ podekscytowany robieniem miliondw, niz martwieniem si¢, ze nie dostang
podwyzki. Okres, w ktorym zyjemy, jest najbardziej pasjonujacym, nie majacym precedensu w $wiatowej
historii. Przez cale pokolenia ludzie beda powracali do tego okresu i zaznaczali, jak bardzo pasjonujaca
musiata by¢ ta era — $mierci starego i narodzin nowego. Mamy czas peten zgielku i to wtasnie jest

pasjonujace.

Po co wigc zawraca¢ sobie gtowe rozwijaniem finansowego ilorazu inteligencji? Jesli to zrobimy, bedziemy
Swietnie prosperowac. A jezeli nie? Wtedy zycie bedzie czasem zastraszania. Bedzie to czas patrzenia na

szybko rozwijajacych si¢ ludzi oraz tych, ktorzy trzymaja si¢ utartych nawykow zyciowych.

300 lat temu bogactwem byta ziemia. Osoba, ktora byta jej wlascicielem, posiadata majatek. Nastgpnie byty
fabryki i produkcja. Ameryka przez ten okres urosta do dominujacej pozycji w §wiecie. Bogactwo bylo w
rekach przemystowcow. Dzisiaj bogactwem jest informacja. Osoba, ktéra posiada informacje, bedaca
najbardziej na czasie, posiada majatek. Problemem jest to, Ze informacja przemieszcza si¢ dookota $wiata z
predkoscia $swiatla. Nowe bogactwo nie moze by¢ trzymane w obrgbie granic, jak to bylo z ziemia i
fabrykami. Zmiany beda szybsze i bardziej dramatyczne. Nastapi szybki przyrost liczby multimilionerow.

Beda rowniez tacy, ktorzy pozostang w tyle.

Obecnie spotykam wielu ludzi szarpiacych sig, czesto cigzko pracujacych, tylko dlatego, ze przywarli do
starych pojg¢. Chea, aby rzeczy pozostaty takimi, jakimi byly; opieraja si¢ zmianom. Znam takich, ktorzy
traca prace lub dom i obwiniaja za to technologi¢ lub ekonomig albo swojego szefa. Przykro, ze nie zdaja
sobie sprawy z tego, ze to oni moga by¢ powodem tych niepowodzen. Ich najwigkszymi pasywami sa stare

pojecia. Nie zauwazyli, ze wczorajszy czas przeminat, ze cho¢ pojecie lub sposdb robienia czego$ wczoraj



stanowil aktywa, to dzis sa to tylko pasywa.

Pewnego popoludnia uczylem inwestowania uzywajac CASHFLOW jako pomocy edukacyjnej. Znajoma
przyprowadzita na lekcje nowa osobg. Ta kolezanka znajomej niedawno rozwiodta si¢, bardzo wiele stracita
podczas procesu rozwodowego 1 szukala teraz jakich$ rozwiazan. Pomyslala wigc, Ze te zajecia moga jej

pomoc.

Gra zostata stworzona po to, aby pomoéc ludziom w zrozumieniu tego, jak pracuja pieniadze. Grajac w gre
uczestnicy ucza si¢ o0 wzajemnym oddziatywaniu na siebie dwdch zestawien: dochodu i bilansu. Ucza sig,
jak pieniadze przeptywaja pomig¢dzy obu zestawieniami i ze droga do bogactwa prowadzi poprzez proby
zwigkszenia miesigcznego przeptywu pienigdzy w kolumnie aktywow tak, aby przeplyw ten przewyzszyt
miesigczne koszty. Gdy juz to osiagniemy, jesteSmy w stanie wydostac si¢ z "wyscigu szczurOw" na szybki

tor.

Jedni uwielbiaja te gre, inni jej nienawidza, jeszcze inni nie rozumieja celu gry. Kobieta ta stracita cenna
okazje do nauczenia si¢ czego$. Na otwarciu rundy wyciagnela co$, co byto zludzeniem — karte z rysunkiem
lodzi. Najpierw byta szczesliwa: "Och, dostatam t6dz". Nastepnie, gdy znajoma prébowata wythumaczy¢ jej,
jak liczby wplywaja na jej zestawienie dochodu, stata si¢ sfrustrowana, poniewaz nigdy nie lubita
matematyki. Reszta graczy przy jej stole czekata, podczas, gdy znajoma wyjasniata jej zwiazek pomigdzy
zestawieniami dochodu i bilansu a miesi¢gcznym przeptywem pieniedzy. Nagle, gdy zorientowata sig, jak
dzialaja liczby, uzmystowita sobie, ze ta 10dZ pozera ja zywcem. Pdzniej, w trakcie gry, stracita prace z

powodu konsolidacji, a nastgpnie dostata karte, médwiaca, ze ma dziecko. To byta dla niej straszna gra.

Po zajeciach przyszta do mnie znajoma i powiedziala, Ze osoba ta jest niezadowolona. Przyszta, aby nauczy¢

si¢ 0 inwestowaniu i nie spodobalo sig jej to, ze tyle czasu poswigcono na glupia gre.

Znajoma probowata naktoni¢ ja, aby spojrzata na wiasng sytuacjg, gdyz gra jakby "odzwierciedlata" ja. Po
tej sugestii kobieta zazadata zwrotu swoich pienigdzy. Powiedziala, Zze pomyst, jakoby gra odzwierciedlata

jej sytuacje, byt absurdalny. Pieniadze zostaty natychmiast zwrocone, a ona wyszta.

Od 1984 roku zarobitem miliony na tym, czego nie robit system szkolny. W szkotach wigkszo$¢ nauczycieli
wyktada. Jako uczen, nie cierpialem wykladoéw; szybko si¢ nudzitem, a moj umyst wegdrowal w innej

przestrzeni.

Zaczatem uczy¢ poprzez gry i symulacje. Zawsze zachgcalem moich dorostych studentow, aby patrzyli na
gre jako odbicie tego, co wiedza i tego, czego musza si¢ nauczy¢. Co najwazniejsze, gra odzwierciedla
zachowanie osoby. To jest jakby sprzezenie zwrotne. Zamiast wyktadu nauczyciela, gra dostarcza wyktadu

dostosowanego do indywidualnej sytuacji gracza.

Moja znajoma, zadzwonita pdzniej do swojej kolezanki i data mi znaé jak si¢ sprawy maja. Kolezanka
uspokoila si¢ i czula si¢ dobrze. Podczas okresu dochodzenia do siebie zauwazyta drobne zwiazki pomigdzy
gra i jej zyciem. Chociaz ona i jej maz nie posiadali todzi, posiadali wszystko inne, co tylko mozna sobie
wyobrazi¢. Po rozwodzie byta zta z powodu tego, ze byly maz odszedt do miodszej kobiety i ze po 20 latach

malzenstwa posiadali tak niewiele aktywoéw. Tak naprawde nie mieli niczego, co mogliby podzieli¢ miedzy



siebie. Dwadziescia lat ich matzenstwa bylo Swietng zabawa, ale wszystko, co zakumulowali, byto pakietem

ztudzen.

Zdala sobie spraweg, ze zlos¢, ktéra ja ogarngta w trakcie zajmowania si¢ liczbami — zwigzanymi z
zestawieniem dochodu i zestawieniem bilansu — miata Zzrédlo w zaktopotaniu wywolanym niezrozumieniem
gry. Uwazala, Ze finanse nalezaly do meskiej profesji. Ona utrzymywata dom i organizowata rozrywke, a on
zajmowal si¢ finansami. Teraz byla pewna, ze przez ostatnie pig¢ lat malzenstwa ukrywal przed nia
pieniadze. Byla zla na siebie, Ze nie byta bardziej §wiadoma tego, co dziato si¢ z pieniedzmi, jak i tego, ze

nie wiedziata o tej drugiej kobiecie.

Podobnie jak gra planszowa, $wiat zawsze dostarcza nam natychmiastowej informacji na zasadzie sprzgzenia
zwrotnego. Mozemy wiele nauczy¢ sig, jesli bardziej si¢ dostroimy do odbioru tej informacji. Pewnego dnia,
stosunkowo niedawno, zalilem si¢ mojej zonie, ze oddane do pralni chemicznej spodnie zbiegly sie. Zona
delikatnie usmiechnela si¢ i wskazata na mdj brzuch informujac, ze spodnie nie zbiegly sig, tylko co$ innego

si¢ powigkszyto: ja, w pasie!

Gra CASHFLOW :zostata, tak zaprojektowana, by dostarczy¢ kazdemu graczowi informacji na zasadzie
zwrotnego dziatania. Jej celem jest udostgpnienie nam réznych opcji. Jezeli wyciagniemy kartg z todzia i
wpedzi ona nas w dhugi, nalezy spytac siebie: "C6z moge teraz zrobi¢?". Ile réznych opcji finansowych

mozemy zastosowac?
To jest cel gry: nauczy¢ graczy mysle¢ oraz tworzy¢ nowe i zroznicowane opcje finansowe.

Mialem mozno$¢ zaobserwowania ponad 1000 osoéb grajacych w t¢ gre. Najszybciej, poza "wyscig
szczurOw", z gry wydostaja si¢ osoby, ktore rozumieja liczby i posiadaja finansowo twoércze umysty.
Zauwazaja one rozne mozliwosci finansowe. Ci, ktérym wydostanie si¢ z putapki w grze zabiera najwigcej
czasu to tacy, ktorzy nie czuja si¢ dobrze z liczbami i czgsto nie rozumieja potegi inwestowania. Bogaci sa

zawsze tworczy 1 podejmuja skalkulowane ryzyko.

Byli tez tacy, ktorzy wygrywali w CASHFLOW duzo pieniedzy, ale nie wiedzieli, co z nimi robic.
Wigkszos¢ z nich nie odnosita tez sukcesow w prawdziwym zyciu. Wygladato na to, ze wszyscy inni
wyprzedzali ich, mimo, Ze oni posiadali pieniadze. W Zyciu to si¢ rowniez sprawdza. Istnieje wielu ludzi,

ktorzy maja duzo pieni¢dzy, ale nie rozwijaja swoich predyspozycji w sferze finansowe;.

Ograniczanie swoich mozliwosci jest tym samym, co trzymanie si¢ starych poje¢. Mam kolege ze szkoty
$redniej, ktory ma obecnie trzy rézne prace. Dwadziescia lat temu byt najbogatszy ze wszystkich klasowych
kolegéw. Gdy miejscowa plantacja trzciny cukrowej zostala zamknigta, firma, dla ktérej pracowat, upadta
wraz z plantacja. W swoim umysle miat tylko jedna opcjg: cigzko pracowaé. Problem polegat na tym, Ze nie
mogt znalez¢ rownorzednej pracy, ktéra uznawataby jego staz z poprzedniej firmy. Praca, ktora wykonuje
teraz, nie wykorzystuje jego umiejgtnosci, a on jest gorzej optacany. Musi pracowac na trzech etatach, aby

wystarczyto na przezycie.

Obserwowatem tez ludzi grajacych w CASHFLOW, ktérzy narzekali, ze nie przychodzi im wiasciwa karta.

Sa wigc tam, gdzie byli. Znam osoby, ktore to samo robia w prawdziwym zyciu, czekajac na "witasciwg"



okazje.

Obserwowalem rowniez takich, ktorzy trafili kartg z "wlasciwa" okazja, ale nie mieli dosy¢ pienigdzy.
Narzekali wige, ze wydostaliby si¢ z "wyscigu szczurow", gdyby mieli wigcej pieniedzy. Sa wige tam, gdzie
byli. Znam ludzi, ktérzy robia to samo w prawdziwym zyciu. Widza te wszystkie §wietne transakcje, ale nie

maja pienigdzy.

Widzialem tez ludzi, ktorzy wyciagneli "kartg wielkiej okazji", gtosno ja odczytali i nie mieli pojgcia, ze to
jest "wielka okazja". Maja pieniadze, jest wlasciwy czas, posiadaja kartg, ale nie mogg zauwazy¢ okazji

wpatrujacej si¢ w nich. Nie umieja zauwazy¢ tego, jak si¢ to ma

do ich finansowego planu majacego umozliwi¢ ucieczkg z "wyScigu szczurow". Tego rodzaju ludzi znam
najwigcej. Przed wigkszoscia z nich pojawia si¢ zyciowa okazja btyskajaca fleszem, ale oni nie moga jej

zauwazy¢. W rok pozniej dowiaduja sig¢ o tym, gdy wszyscy inni juz si¢ wzbogacili.

Finansowa inteligencja polega na zauwazaniu wickszej liczby mozliwosci. Jezeli okazje nie pojawiaja si¢ na
naszej drodze, c6z jeszcze mozemy zrobi¢, aby poprawi¢ nasza finansowa pozycje? Jesli okazja wyladuje
przed naszym nosem, a nie posiadamy pieni¢dzy i bank tez nie chce z nami rozmawiaé — c6z wigcej mozemy
zrobi¢, aby ja wykorzystac¢? Jezeli nasze przeczucia sa niewlasciwe, a to, na co liczyliémy, nie wydarzyto si¢
— jak zamierzamy obréci¢ swoje "byle co" w miliony dolaréw? To jest finansowa inteligencja. Nie jest tak
bardzo istotne to, co si¢ dzieje, ale to, ile roznych finansowych rozwiazan mozemy wymysli¢, aby zamieni¢
"byle co" w miliony dolaréw. Zalezy, jak bardzo tworczy jesteSmy w rozwiazywaniu problemow

finansowych. Wigkszo$¢ ludzi zna tylko jedno rozwiazanie: cigzko pracuj, oszczedzaj i pozyczaj.

Po co wigc mielibySmy rozwija¢ nasza finansowa inteligencj¢? Choc¢by dlatego, aby by¢ kims, kto tworzy
swoj wlasny los. Bierzemy w swoje rece to, na co natrafiamy i ulepszamy. Niewielu ludzi wie, ze szczgscie
jest tworzone. Podobnie jak pieniadze. Gdy wigc chcemy by¢ szczg$liwsi i chcemy tworzy¢ pieniadze —
zamiast cigzko pracowaé — bardzo wazna rol¢ ma wtedy do odegrania nasza finansowa inteligencja. Jesli
jestes Czytelniku tym rodzajem osoby, ktéra czeka na przyjs$cie "dobrego" momentu, mozesz czeka¢ bardzo
dtugo. To tak, jakbysmy czekali na wszystkie §wiatla na skrzyzowaniach na dystansie pigciu kilometrow, by

si¢ zmienity na zielone, zanim rozpoczniemy swoja podroz.

Michatlowi i mnie, jako mlodym chtopcom, bogaty ojciec stale przypominat: — Realno$¢ pienigdzy jest
umowna. Od czasu do czasu przypominatl nam o tym, jak bardzo zblizyliSmy si¢ do sekretu pienigdzy tego
dnia, gdy probowali§my robi¢ pieniadze przy pomocy gipsowych form. — Biedni i $rednia klasa pracuja za
pieniadze — mawial. — Bogaci robiq pieniadze. Im bardziej myslicie, ze pieniadze sa rzeczywistoscia, tym
cigzej bedziecie pracowali za nie. Jezeli mozecie pojac to, ze realnos¢ pienigedzy jest umowna, bedziecie sig
szybciej bogacili. — Czym wigc one sa? — bylo to pytanie, do ktérego Michal czegsto powracat. — Czym sa

pieniadze, jesli nie sa rzeczywistoscig?
— Sa tym, czym ustalimy, Ze sa — to wszystko, co odpowiadat bogaty ojciec.

Najpotezniejsze aktywa stanowi nasz umyst. Jezeli wlasciwie go ¢wiczymy, moze stworzy¢ olbrzymie

bogactwo, tak jakby si¢ to stalo nagle. Bogactwo przewyzszajace marzenia kroléw i krolowych sprzed 300



laty. Nie ¢wiczony umyst moze stworzy¢ rowniez skrajna ngdze, ktora przetrwa cale pokolenia poprzez

uczenie tej mentalno$ci w rodzinie.

W erze informacyjnej pieniadze przyrastaja do potegi. Mata liczba osobnikéw bogaci si¢ w niezrozumialy
sposob z niczego —jedynie z pomystow i zgody. Jesli spytamy ludzi, ktorzy zawodowo inwestuja na gietdzie
lub prowadza inne inwestycje, dowiemy sig, ze widza takie przypadki caly czas. Czgsto miliony moga by¢
zrobione w jednym momencie z niczego. Mowiac "niczego" mam na mysli to, ze pieniadze nie zostaly uzyte.
Osiaga sig to poprzez zgodg: sygnal rgka na parkiecie gieldy; rzut okiem na ekran transakcji w Lizbonie z
ekranu transakcji w Toronto i powr6t do ekranu w Lizbonie; telefon do maklera, aby kupi¢ i chwilg potem,

aby sprzedaé. Pieniadze nie zmienily rak, jedynie kontrakt zmienit wlasciciela.

Po co wigc mielibySmy rozwija¢ nasz finansowy talent? Tylko sami mozemy sobie na to odpowiedziec.
Moge powiedzie¢ Ci Czytelniku, dlaczego ja rozbudowuje ten obszar swojej inteligencji. Robig to, gdyz
chce szybko robi¢ pieniadze. Nie dlatego, ze ich potrzebuje, ale dlatego, ze chee. To jest fascynujacy proces
uczenia sig¢. Rozbudowuj¢ swoj finansowy iloraz inteligencji, poniewaz chcg bra¢ udzial w najszybszej i
najwigkszej grze na §wiecie. Dodatkowo za$, na swoj wlasny sposob, chce by¢ aktywny w erze nie majace;j
precedensu w ewolucji ludzko$ci, w ktorej ludzie pracuja uzywajac swoich umystéw, a nie swojego ciata.

Procz tego, jest to miejsce, w ktorym rozwija si¢ akcja. To jest radosé. To jest strach. To jest zabawa.

Z tej to przyczyny inwestuje w moja finansowa inteligencje, rozbudowujac najpotezniejsze aktywa, jakie

mam — moj umyst. Chee by¢ z ludzmi idacymi ostro do przodu. Nie chcg by¢ z tymi, ktorzy pozostali z tyhu.

Podam prosty przyktad tworzenia pieniedzy. We wczesnych latach 90—-tych ekonomia miasta Phoenix byta
fatalna. W programie telewizyjnym "Good Morning America" wystapit planista finansowy i zaczal
prognozowac straszne rzeczy. Radzit, by "oszczgdzaé pieniadze". Kazdego miesiaca odtoz 100 dolarow i za

40 lat bedziesz multimilionerem.

Coz, comiesigczne odktadanie pienigdzy wyglada na dobry pomyst. To jest jedna z mozliwosci. Mozliwosc,
ktora wybiera wigkszos¢ ludzi. To rozwiazanie jednak przestania ludziom obraz, nie ukazujac, co sig tak

naprawde dzieje. Traca oni najwigksze okazje na uzyskanie przyrostu swoich pieniedzy. Swiat omija ich.

Ekonomia w tym czasie byla okropna. Dla inwestorow sa to perfekcyjne warunki rynkowe. Czg$¢ moich
pienigdzy byla w akcjach gieldowych i w nieruchomosciach. Brakowato mi gotowki. Poniewaz kazdy
pozbywal si¢ czegos, ja kupowalem. Nie oszczgdzalem pienigdzy. Inwestowalem. Moja Zona i ja mieliSmy
wigcej niz milion dolaréw gotowki, ktére pracowaty na rynku idacym szybko do gory. Byta to najlepsza

okazja do zainwestowania. Ekonomia byta fatalna. Po prostu nie moglem omina¢ tych matych transakcji.

Domy, ktore kiedys kosztowaly 100.000, teraz byty po 75.000. Zamiast jednak szuka¢ w miejscowym biurze
nieruchomosci, zaczatem szuka¢ w urzedzie rejestrujacym bankructwa lub na schodach sadu. W tych
miejscach dom za 75.000 mogt by¢ czasem nabyty za 20.000 lub mniej. Pozyczylem od znajomego 2000
dolaréw, na 90 dni, co kosztowato 200 dolaréw, i uzytem ich jako zadatku. Podczas, gdy nabycie wlasnosci
bylo w toku, dalem ogloszenie do gazety, oglaszajac dom wart 75.000 dolaréw do sprzedazy za 60.000

dolarow, bez koniecznos$ci depozytu. Telefon dzwonit bardzo czgsto. Potencjalni nabywcy zostali przebadani



i gdy nieruchomos¢ stata si¢ moja prawna wlasnoscia, wszyscy mieli mozliwos¢ obejrzenia domu. To byto
szalenstwo. Dom sprzedal si¢ w kilka minut. Poprositem o 2500 dolaréw na poczet kosztow urzgdowych,
ktore przekazano mi z zadowoleniem. Od tego momentu sprawe przejat notariusz. Zwrocitem 2000 oraz
dodatkowe 200 dolaré6w znajomemu. On byt zadowolony, nabywca domu byt zadowolony, prawnik z urzedu
zajmujacego si¢ bankructwami byl zadowolony i ja tez bylem zadowolony. Sprzedalem dom za 60.000
dolaréw, ktory kosztowal mnie 20.000. 40.000 dolaréw przyrosto w mojej kolumnie aktywoéw w formie noty
zabezpieczajacej od kupujacego. Czas pracy wynosit pig¢ godzin. Teraz wigc, gdy znasz juz Czytelniku

podstawy finansowe i umiesz czyta¢ liczby, wykaze dlaczego jest to przyklad pienigdzy, ktore byly

wynalezione.
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Podczas tamtej depresji rynku, moja Zona i ja byli§my w stanie w naszym wolnym czasie dokona¢ szesciu
takich prostych transakcji. Chociaz nasze gtoéwne pieniadze byty ulokowane w wigkszych nieruchomosciach,
byli§my w stanie wygenerowaé ponad 190.000 dolarow w aktywach (obecna stopa procentowa wynosi 10%)
dzigki przeprowadzeniu tych sze$ciu transakcji zakupu i sprzedazy. Do tego nalezy doliczy¢ tez okoto
19.000 dolaréw rocznego dochodu, z ktérego wigkszo$¢ jest chroniona przez nasza prywatng spotkg. Czgs$¢ z
tych 19.000 dolarow idzie na optate¢ naszych firmowych samochodéw, paliwo, wyjazdy, ubezpieczenie,
obiady z klientami i inne rzeczy. Zanim rzad bgdzie mial szans¢ na zabranie podatku od tego dochodu, jest

on wydany na legalne koszty naliczane przed opodatkowaniem.
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Oszrcrednosci

To byt prosty przyktad na to, jak mozna chroni¢ pieniadze przy uzyciu finansowej inteligencji.

Spytajmy sami siebie, ile czasu zabratoby zaoszczgdzenie 190.000 dolarow. Czy bank zaptacilby nam 10
procent od naszych pieni¢dzy? Okres pozyczki musiatby opiewaé na 30 lat. Mam nadziej¢, ze nigdy nie
zaptaca mi 190.000 dolarow. Musiatbym zaptaci¢ podatek, a 19.000 na rok ptacone przez 30 lat daje troche
wigcej niz 500.000 dochodu.

Ludzie pytaja mnie, co si¢ dzieje, jezeli osoba nie placi. To sig zdarza i jest to dobra wiadomos$¢. Rynek
nieruchomosci w Phoenix w latach 1994 — 1997 byt najgoretszym w calym kraju. Dom wartosci 60.000
dolarow méglby by¢ z powrotem wystawiony na rynek i kupiony za 70.000, a wtedy nastgpne 2500 dolarow
jest pobrane jako koszty urzedowe. Ciagle bytaby to dobra transakcja dla nowego kupca. Proces ten mogltby

si¢ powtarzac.

Bedac odpowiednio szybkim za pierwszym razem, gdy sprzedalem dom, sptacitem 2000 dolarow.
Praktycznie nie posiadalem pienigdzy w tej transakcji. MOj zwrot poniesionego naktadu jest

nieskonczonoscia. To jest przyktad na to, ze brak pieniedzy generuje masg pienigdzy.
W drugiej transakcji, gdy dokonano odsprzedazy, mogltem wiozy¢

2000 dolaréw do mojej kieszeni 1 wydtuzy¢ pozyczke do 30 lat. Jaki bytby zwrot naktadu, gdybym otrzymat
pieniadze za robienie pienigdzy? Nie wiem, ale na pewno bytoby to wigcej niz 100 dolarow miesigcznych
oszczednosci, co tak naprawde stanowi 150 dolardéw, ze wzgledu na podatek; 40—letni dochod zdeponowany
na 5%, od ktorych znéw jeste§my opodatkowani. To nie jest zbyt inteligentne. To moze by¢ bezpieczne, ale

nie jest madre.

W 1997 roku, gdy pisze¢ t¢ ksiazke, sytuacja na rynku jest catkowicie przeciwna do tej sprzed pigciu lat.

Rynek nieruchomosci w Phoenix wywotuje zazdros¢ USA. Domy, ktore sprzedalismy po 60.000 dolarow sa



warte obecnie 110.000. Ciagle istnieja okazje wynikle z zajecia hipoteki, ale na poszukiwania trzeba by
wydatkowa¢ wartosciowe aktywa — moj czas. Okazje te sa rzadkie. Dzisiaj tysiace kupujacych szukaja takich
transakcji, a tylko niewiele z nich ma sens z finansowego punktu widzenia. Rynek zmienit sig. Czas p6js¢ do

przodu i szuka¢ innych okazji do umieszczenia w kolumnie aktywow.

"Tutaj nie mozesz tego robi¢". "To jest niezgodne z prawem". "Klamiesz" — o wiele czg$ciej stysze takie

uwagi anizeli:
"Czy mozesz mi pokazac, jak to robi¢?".

To jest prosta matematyka. Nie potrzebujemy algebry czy rozniczek i catek. Niewiele tez muszeg pisac, gdyz
specjalistyczna firma zajmuje si¢ transakcjami prawnymi i obstuga ptatnosci. Nie mam dachow do naprawy
czy toalet do przepychania, gdyz takie rzeczy robia witasciciele. To jest ich dom. Czasami kto$ nie placi i to
jest wspaniate, gdyz istnieja kary za opdznione zaptaty lub ludzie wyprowadzaja si¢ i nieruchomos$¢ jest

sprzedana ponownie. Tym wszystkim zajmuje si¢ system sadownictwa.

To moze nie dziata¢ na Twoim obszarze Czytelniku. Warunki rynku moga by¢ inne. Przyklad ten jednak
ilustruje, jak prosty proces finansowy moze stworzy¢ setki tysigcy dolarow, z matymi pienigdzmi i matym
ryzykiem. To jest przyktad pienigdzy, ktore sa jedynie umowne. Kazdy, kto ukonczyt $rednia szkote, moze

to robic.

Wigkszos$¢ ludzi nie zrobi tego. Wigkszos¢ ludzi shucha tej standardowej rady: "Pilnie pracuj i oszczedzaj

pieniadze".
Przez okoto 30 godzin pracy zostato stworzonych w kolumnie aktywoéw okoto 190.000 dolardéw i nie zostaly
od tego zaptacone podatki.

Czego Czytelniku jest Ci trudniej shuchac?

1. Cigzko pracuj, pta¢ 50 procent w podatkach, oszczedzaj co zostalo. Twoje oszczgdnosci zarabiaja

wtedy 5 procent, co tez jest opodatkowane
lub:

2. Poswigé czas na rozbudowg swojej finansowej inteligencji i okielzaj potgge swojego umystu oraz

kolumny aktywow.

Dodaj to, ile czasu zabierze Ci zaoszczedzenie 190.000 dolarow, gdy wybierzesz pierwsza opcje,

ZWazywszy, ze czas stanowi nasze najwigksze aktywa.

Teraz mozesz zrozumie¢ Czytelniku, dlaczego w ciszy kiwam glowa, gdy slysze rodzicow mowiacych:
"Moje dziecko daje sobie dobrze rade w szkole i otrzymuje dobra edukacj¢". To moze by¢ dobre, ale czy jest

wystarczajace?



Wiem, ze powyzsza strategia finansowa nie jest czym$ wyjatkowym. Zostata ona uzyta do zilustrowania
tego, jak mate moze sta¢ sig¢ wielkim. Moj sukces odzwierciedla wazno$¢ solidnych podstaw finansowych,
ktorych tworzenie zaczyna si¢ od solidnej finansowej edukacji. Powiedzialem to juz wczesniej, ale warto

powtorzy¢: finansowa inteligencja sklada si¢ z czterech gtownych fachowych umiejgtnosci:
1. Finansowy elementarz. Umiejgtno$¢ czytania liczb.
2. Strategie inwestycyjne. Nauka o pieniadzach robigcych pieniadze.

3. Rynek. Podaz i popyt. Aleksander Graham Bell dat rynkowi to, czego rynek oczekiwal. To samo
zrobit Bill Gates. Dom wart 75.000 dolaréw oferowany za 60.000 dolarow, ktory kosztowat 20.000
dolarow, byt rowniez rezultatem przechwycenia okazji stworzonej przez rynek. Kto$ kupowat i kto$

sprzedawal.

4. Prawo. Zrozumienie rachunkowosci, spotki oraz regul i przepisow. Zalecam dziatanie w obrgbie

przepisow.

Potaczenie tych umiejetnosci jest podbudowa potrzebna do odniesienia sukcesu na drodze do bogactwa — czy
bedzie si¢ to odbywato poprzez kupowanie matych domoéw, wielkich apartamentéw, firm, akcji, obligacji,

funduszy powierniczych czy tez drogocennych metali, kart baseballowych, itp.

W okresie do 1996 roku rynek nieruchomosci ozywit si¢ i kazdy probowal si¢ na nim znalezé. Gielda
papieréw wartosciowych przezywata boom i kazdy chcial mie¢ w tym udziat. Ekonomia USA stawata na
nogi. W 1996 roku zaczatem sprzedawa¢ moje nieruchomos$ci. Odbytem réwniez podréze do Peru,
Norwegii, Malezji i na Filipiny, gdyz rodzaj inwestycji zmienit si¢. ByliSmy poza rynkiem nieruchomosci,
gdy chodzi o kupowanie. Teraz tylko obserwuje wzrost warto$ci wewnatrz kolumny aktywow i
prawdopodobnie zaczng sprzedawaé w pozniejszym okresie tego roku. Zalezy to od zmian w przepisach
prawnych, ktore maja by¢ zatwierdzone w kongresie. Prawdopodobnie niektére z tych doméw — podobnych
do tamtych szes$ciu — bedziemy sprzedawac i czterdziestotysigczne transakcje beda zamieniane na gotowke.

Musze zadzwoni¢ do mojego ksiggowego, aby byl przygotowany na gotowke i szukal metod jej ochrony.

Nalezy zaznaczy¢, ze rynek idzie raz do gory, a raz na dot, ekonomia poprawia sie i zatamuje. Swiat zawsze
tworzy zyciowe okazje, kazdego dnia naszego zycia, ale zbyt czgsto nie jesteSmy w stanie tego zauwazyc.
Okazje jednak istnieja. Im bardziej §wiat si¢ zmienia, im bardziej technologia si¢ zmienia, tym wigcej jest
okazji, ktore pozwola nam i naszym rodzinom sta¢ si¢ zabezpieczonym finansowo na teraz i na przyszie

pokolenia.

Po co wigc mieliby$my rozwija¢ nasza finansowa inteligencjg? Musze powtorzy¢, ze tylko Ty Czytelniku
mozesz odpowiedzie¢ na to pytanie. Wiem, dlaczego ja kontynuuj¢ nauke i rozwijam sig. Robig to, poniewaz
jestem $wiadomy nadchodzacych zmian. Wole powita¢ zmiang, anizeli kurczowo trzymac si¢ przesziosci.
Wiem, ze rynek bedzie miat okresy boomu i okresy zatamania. Chcg kontynuowac rozwoj mojej finansowej
inteligencji, gdyz podczas kazdej zmiany na rynku beda ludzie, ktérzy btagaja o pracg. Inni — w
migdzyczasie — wezma to "byle co", ktore zycie im dato (od czasu do czasu wszyscy otrzymujemy "byle co")

i obroca to w miliony. To jest finansowa inteligencja.



Czgsto jestem pytany o to, jak zamienitem "byle co" w miliony. Wzbraniam si¢ przed uzywaniem wielu
przyktadow moich osobistych inwestycji. Wzbraniam si¢, gdyz mam obawy, Ze zostanie to odebrane jako
chelpienie si¢. To nie jest moja intencja. Uzywam przykladow tylko jako liczbowych i chronologicznych
ilustracji faktycznych prostych przypadkow. Uzywam przyktadow, aby wykazaé, jak jest to proste. Im

bardziej jesteSmy zaznajomieni z czterema filarami finansowej inteligencji, tym jest to latwiejsze.

Osobiscie uzywam dwoch gldownych mechanizméw w celu osiagnigcia wzrostu finansowego: nieruchomosci
i akcji matych firm. Nieruchomos$ci uzywam jako mojej podstawy. Z dnia na dzien moje posiadtosci
dostarczaja przeptywu pieni¢znego i od czasu do czasu wzrastaja na wartosci. Male pakiety akcji sa uzywane

celem osiagnigcia szybkiego wzrostu.

Niczego, z tego co robig, nie zalecam. Przyktady sa tylko przyktadami. Jezeli okazja jest zbyt ztozona i nie
rozumiem inwestycji, nie biorg si¢ za to. Prosta matematyka i zdrowy rozsadek jest wszystkim, co potrzeba

do finansowego powodzenia.
Istnieje pig¢ powodow przytaczania przyktadow.
1. Aby zainspirowa¢ ludzi, by zechcieli si¢ wigcej nauczy¢.
2. Aby przekazaé, ze to jest latwe, jesli podstawy sa solidne.
3. Aby pokazac, ze kazdy moze osiagnac¢ wielki majatek.
4. Aby pokazaé, ze istnieje wiele sposobOow osiagnigcia naszych celow.
5. Aby pokazac, ze inwestowanie nie jest tak trudne, jak nauka o budowie rakiet kosmicznych.

W 1989 roku biegalem w tadnej okolicy mojego miejsca zamieszkania w Portland, w stanie Oregon. Bylo to
osiedle majace mate domki, wygladajace jak z piernika. Byly one mate i malownicze. Prawie spodziewalem

si¢ zobaczy¢ Czerwonego Kapturka w drodze do babci.

Wszedzie byly tablice "Na sprzedaz". Rynek handlu drewnem byt fatalny, gielda papierow wartosciowych
wlasnie zatlamala sig¢, a ekonomia byta w depresji. Na jednej z ulic zauwazytem znak Na sprzedaz", stojacy

dhuzej niz pozostate. Wygladat na stary.
Pewnego dnia, wracajac z porannego biegu, spotkatem wiasciciela, ktory wygladat na zmartwionego.
— Ile pan zada za swdj dom? — spytatem.

Wriasciciel odwrocit sig i lekko usmiechnat. — Niech mi pan da ofertg? — powiedzial. — Od ponad roku dom

jest na sprzedaz. Nikt juz nawet nie przychodzi go ogladac.
— Ja chcg obejrze¢ — powiedziatem i kupitem ten dom za 20.000 dolaréw mniej, niz wyznaczona cena.

To byt §liczny dom z 1930 r., z dwoma sypialniami, majacy okna w kolorze domku z piernika. Caty byt
jasnoniebieski, z szarymi akcentami. Wewnatrz znajdowat sig §liczny kominek z kamienia i wspomniane juz

dwie mate sypialnie. To byl idealny dom do wynajgcia.

Datem wtlascicielowi 5000 dolaréw zaliczki na poczet domu kosztujacego 45.000, ktory tak naprawdg byt



wart 65.000, ale nikt nie chcial go kupi¢. Wiasciciel wyprowadzit si¢ po tygodniu, szczgsliwy, ze jest wolny,
a moj pierwszy lokator — profesor miejscowego college'u — wprowadzit si¢. Po zaptaceniu raty pozyczki na
dom, kosztow i optat za nadzdr, na koniec kazdego miesiaca wktadatem do swojego portfela troche mniej niz

40 dolaréw. Mato podniecajace.

W rok poézniej rynek nieruchomosci w Oregonie zaczal wychodzi¢ z depresji. Inwestorzy z Kalifornii —
napchani pienigdzmi przez ich ciagle kwitnacy rynek nieruchomo$ci — przemieszczali si¢ na pdinoc i

kupowali w Oregonie i Waszyngtonie.

Ten maty dom sprzedatem za 95.000 dolaréw mtodej parze z Kalifornii, ktéra uwazala, ze byta to dobra
okazja. M¢j wzrost wartosci majatku wynoszacy okolo 40.000 dolarow wykorzystal przepis 1031 o
odroczeniu opodatkowania i udatlem si¢ na poszukiwanie miejsca, gdzie mogtbym ulokowaé swoje
pieniadze. Po miesiacu znalaztem dom z dwunastoma mieszkaniami, niedaleko fabryki Intela w Beaverton w
stanie Oregon. Wlasciciele mieszkali w Niemczech, nie mieli pojecia ile jest warte to miejsce i po prostu
chcieli si¢ go pozby¢. Zaoferowalem 275.000 dolaréw za budynek wart 450.000. Zgodzili si¢ na 300.000.
Kupitem go i trzymatem przez dwa lata. Uzywajac znow tego samego, 1031 przepisu o procesie zamiany,
sprzedatem budynek za 495.000 dolaréw i kupilem budynek majacy 30 mieszkan w Phoenix w stanie

Arizona.

PrzeprowadziliSmy si¢ do Phoenix, uciekajac przed deszczem. Podobnie jak poprzedni rynek stanu Oregon,
rynek nieruchomosci w Phoenix byl w depresji. Cena 30—to mieszkaniowego budynku wynosita 875.000
dolaréw, depozyt wynidst 225.000. Przeptyw pienigzny z 30 mieszkan byt trochg wyzszy od 5000 dolaréw
na miesigc. Rynek Arizony zaczal przemieszczaé si¢ w gorg i w 1996 roku inwestor z Kolorado zaoferowat

za nieruchomo$¢ 1.2 miliona dolarow.

Razem z Zona rozwazaliSmy sprzedaz, ale zdecydowalismy si¢ poczekac, aby zobaczy¢, czy przepis o
wzroscie warto$ci majatku ostanie zmieniony przez Kongres. Gdyby zostat zmieniony, spodziewalismy sig,
ze warto$¢ posiadtosci urosnie o nastgpne 15 do 20 procent. Poza tym, 5000 dolaréw dostarczato co miesiac

dobrego przepltywu pienigznego.

Celem tego przykladu jest ukazanie, jak mala suma pienigdzy moze urosna¢ do wielkiej. Oczywiscie
wszystko jest uzaleznione od umiejgtnosci zrozumienia zestawien finansowych, strategii inwestycyjnych i
przepisow oraz wyczucia rynku. Jezeli ludzie nie sa w tym biegli, musza towarzyszy¢ standardowym
dogmatom, co oznacza ostrozne dziatanie, dywersyfikacj¢ 1 inwestowanie tylko w bezpieczne inwestycje.
Problem z "bezpiecznymi" inwestycjami jest taki, ze czgsto sa one "higieniczne". Inaczej mowiac sa tak

bezpieczne, ze zysk jest minimalny.
Wigkszos¢ wielkich domoéw maklerskich nie tknie sig¢ spekulatywnych transakcji, aby chroni¢ siebie i

klientow. To jest madra zasada.

Naprawdg gorace transakcje nie sa oferowane ludziom, ktoérzy sa nowicjuszami. Czgsto najlepsze transakcje
— ktore robia bogatych jeszcze bogatszymi — sa zarezerwowane dla tych, ktorzy rozumieja te gre. Oferowanie

spekulatywnych transakcji komus, kto jest uznawany za nowicjusza, jest nielegalne, ale to si¢ oczywiscie



zdarza.

Im wigksze mamy doswiadczenie, tym wigcej okazji staje na naszej drodze. Inna korzyscia rozwijania przez
cate zycie swojej finansowej inteligencji jest to, ze dostrzegamy wigcej okazji. Im wigksza jest nasza
finansowa inteligencja, tym tatwiej jest oceni¢, czy jest to dobra oferta. To nasza inteligencja jest w stanie
rozpozna¢ zta ofertg lub zrobi¢ ze zlej oferty dobra. Im wigcej si¢ uczeg — a jest wiele do nauki — tym wigcej
pieniedzy robi¢ w prosty sposob, gdyz w miarg uptywu czasu nabywam do$wiadczenia i madrosci. Mam
znajomych, ktorzy dziataja ostroznie, cigzko pracujac w swoim zawodzie i nie moga zdoby¢ finansowej

wiedzy, gdyz rozwdj ten wymaga czasu.

Moja cata filozofia mowi, ze nalezy posia¢ ziarno w kolumnie aktywow. To jest moja recepta. Zaczynamy

od matego i umieszczamy ziarno. Z jednego co$ wyro$nie, z innego nic.

Nasza spotka nieruchomosci obejmuje posiadtosci wartosci kilku milionow dolarow. To jest inwestycyjny

trust naszych nieruchomosci. Istotne jest to, ze wigkszo$¢ z tych miliondw zaczeta si¢ jako inwestycja

warto$ci 5000 Iub 10.000 tysigcy dolaréw. Wszystkie te zaliczki miatly szczgscie znalez¢ sig¢ na szybko
rosnacym rynku, rosty dzigki odroczeniu podatku, po kilka razy kupowaty i sprzedawaty nieruchomosci w

okresu kilku lat.

Posiadamy roéwniez portfel papierow wartosciowych, chronionych przez spotke, co z moja zong nazywamy
naszym osobistym funduszem powierniczym. Mamy znajomych, ktérzy inwestuja z takimi inwestorami, jak
my, co miesiac wplacajac dodatkowe pieniadze. Kupujemy wysokiego ryzyka spekulatywne firmy, ktore sa
tuz przed wejsciem na gietd¢ w Stanach Zjednoczonych lub Kanadzie. Przyktadem tego —jak mozna szybko
zarobi¢ —jest kupienie 100.000 akcji po 25 centow przed wejsciem firmy na gietde. Po sze$ciu miesiacach
firma dostaje si¢ na listg gieldowa i1 kazda akcja jest warta 2 dolary. Jezeli firma jest dobrze zarzadzana, ceny
ida w gore i moga osiagna¢ 20 lub wigcej dolaréw za akcje. Sa takie lata, ze nasze 25.000 dolarow jest w

stanie w ciagu mniej niz roku osiagnac jeden milion.

To nie jest hazard, jezeli wiemy, co robimy. Hazardem jest wyrzucenie pienigdzy na dowolng transakcjg i
modlenie si¢. Koncepcja dziatania polega na uzyciu fachowej wiedzy, rozsadku i zamitowania, aby
zniwelowac przypadki 1 zmniejszy¢ ryzyko. Oczywiscie ryzyko zawsze istnieje. To finansowa inteligencja
minimalizuje nieprzewidziane zdarzenia. W zwiazku z tym, to co jest bardzo ryzykowne dla jednej osoby,
jest mniej ryzykowne dla innej. To jest zasadniczy powdd tego, dlaczego wceiaz naklaniam ludzi do wigkszej
inwestycji w swoja finansowa edukacj¢ niz w akcje, nieruchomosci czy inne rynki. Im bystrzejsi jeste$my,

tym wigksze sa szanse uniknigcia nieprzewidzianych przypadkow.

Akcje, w ktore sam inwestujg, dla wigkszosci ludzi sa akcjami ekstremalnie wysokiego ryzyka i pod zadnym
pozorem nie rekomenduj¢ tego. Ja gram w te gre¢ od 1979 roku i zaptacitem wigcej, niz kosztowaly te akcje.
Jezeli jednak ponownie przeczytamy o tym, dlaczego dla wigkszosci 0sob tego rodzaju inwestycje stanowia
wysokie ryzyko, bedziemy mogli utozy¢ nasze zycie inaczej — tak, aby zdolno$¢ uzycia 25.000 dolarow i

zamienienia ich w milion w przeciagu roku byta dla nas malym ryzykiem.

Nic co pisze, nie jest rekomendacja. To jest tylko uzyte jako przyktad tego, co jest proste i mozliwe. To, co



ja robig, jest drobnostka w calym systemie wydarzen, ale dla przecigtnej osoby 100.000 dolaré6w na rok ma
znaczenie 1 jest nietrudne do osiagnigcia. W zaleznosci od rynku i tego, jak bystrzy jesteSmy, mozna to
osiagna¢ w pi¢¢ do dziesigciu lat. Gdy nasze koszty zycia utrzymujemy na skromnym poziomie, dodatkowe
100.000 dolaréw jest znaczacym dochodem, nawet, gdy musimy chodzi¢ do pracy. Jezeli chcemy, mozemy
pracowac, jesli nie, mozemy wzia¢ sobie wolne i uzywac systemu Dodatkowego na swoja korzy$¢, zamiast

przeciwko sobie.

Moim osobistym fundamentem sa nieruchomosci. Lubi¢ nieruchomos$ci, poniewaz sa stabilne i wolno
zmieniaja warto$¢. Utrzymuje to jako swoja trwata baze. Przeptyw pienigzny jest dos¢ staly i jesli baza ta
jest wlasciwie zarzadzana, ma duza szans¢ na wzrost wartosci. Trwalo$¢ bazy bedaca zaleta nieruchomosci
pozwala mi na ryzykowniejsze decyzje, np. kupowanie spekulatywnych akcji. Gdy uzyskam wielkie
dochody na gietdzie, place moj podatek od wzrostu wartosci majatku, a nastgpnie, to co zostalo, inwestuje

ponownie w nieruchomosci, znéw zabezpieczajac podstawe moich aktywow.

I jeszcze jedno stowo o nieruchomosciach. Podrézuje po catym $wiecie i uczg o inwestowaniu. W kazdym
miescie stysze ludzi moéwiacych, ze nieruchomosci nie mozna tanio kupié. Ja tego nie do§wiadczytem.
Nawet w Nowym Jorku czy Tokio lub na obrzezu $rodmiescia istnieja prawdziwe okazje niezauwazane
przez wigkszo$¢ os6b. W Singapurze, gdzie obecne ceny nieruchomosci sa bardzo wysokie, wciaz istnieja
okazje kupna domu, w niedalekiej odleglosci od $rédmiescia. Gdy wiec stysze, ze kto§ méwi: "U nas nie
mozesz tego zrobi¢", wskazujac na mnie, przypominam, ze moze tak naprawde mowi: "Jeszcze nie wiem,

jak u nas to zrobic".

Wielkich okazji nie postrzegamy przy pomocy naszych oczu. Mozna je zobaczy¢ uzywajac naszego umyshu.
Wigkszos$¢ ludzi nigdy nie wzbogaca sig, poniewaz nie sa wyszkoleni pod katem finansowym w taki sposob,

by zauwazy¢ okazje pojawiajace si¢ przed nimi.
Czgsto jestem pytany: "Jak zaczaé?"

W ostatnim rozdziale opisuje dziesi¢¢ krokow, jakie podjatem na drodze do mojej finansowej wolnosci.
Pamigtajmy jednak, ze zawsze powinniSmy mie¢ przyjemnos$¢ robienia tego. To jest tylko gra. Czasem
wygramy, a czasem uczymy si¢. Miejmy jednak dobra zabawe. Wigkszos¢ ludzi nigdy nie wygrywa, gdyz
bardzo boi si¢ przegrac. Z tego wzgledu szkoty wydawaty mi si¢ tak nierozsadne. W szkotach uczymy sig, ze

btedy sa niedobre i jestesmy karani za popehianie ich.

Gdy jednak przyjrzymy sig, zauwazymy, ze ludzie sa stworzeni do uczenia sig, a uczymy si¢ m. in. poprzez
btedy. Uczymy si¢ chodzi¢, upadajac. Jezeli nigdy nie upadniemy, nigdy nie bgdziemy chodzi¢. Tak samo
jest z nauka jazdy na rowerze. Ciagle mam blizny na kolanach, ale dzisiaj moge jecha¢ rowerem nie myslac
o tym. To si¢ rowniez sprawdza, gdy moéwimy o procesie stawania si¢ bogatym. Niestety, wigkszos¢ ludzi
nie jest bogata, gdyz boja si¢ przegranej. Zwycigzcy nie boja si¢ przegranej, ale zwycigzeni tak.
Niepowodzenie jest czgscia procesu prowadzacego do sukcesu. Ludzie, ktorzy unikaja niepowodzen, unikaja

tez sukcesu.

Na pieniadze patrze podobnie, jak na moja gre w tenisa. Gram wytrwale, robi¢ btedy, poprawiam sig, robig



wigcej bledow, poprawiam sig i staje si¢ lepszy. Jesli przegram mecz, podchodzg do siatki, §ciskam dlon

przeciwnika i u§miechajac si¢ mowig: "Do zobaczenia w nastgpna sobotg".

Istnieja dwa rodzaje inwestorow:

L.

Pierwszym 1 najbardziej rozpowszechnionym typem sa ludzie, ktorzy kupuja pakiet inwestycyjny.
Dzwonia do punktu sprzedazy detalicznej, np. posrednictwa handlu nieruchomosciami lub maklera,
lub planisty finansowego i co$ kupuja. To moze by¢ fundusz powierniczy, inwestycyjny trust
nieruchomosci, pakiet akcji lub obligacje. To jest dobry, czysty i prosty sposob inwestowania.
Przyktadem moze by¢ kupujacy, ktory idzie do sklepu komputerowego i kupuje komputer prosto z
poiki.

Drugiego typu inwestorzy to tacy, ktorzy tworza inwestycje. Tacy inwestorzy zazwyczaj sktadaja

transakcje, podobnie jak ludzie kupujacy komponenty i sktadajacy z nich komputery.

To jest jak wykonanie na zamowienie. Nie znam si¢ na tym, jak ztozy¢ czesci komputerowe w catosé, ale

wiem jak ztozy¢é w cato§¢ kawalki okazji lub znam ludzi, ktorzy to wiedza. Najwigksze szanse na stanie si¢

profesjonalista ma drugi typ inwestora. Czasami zabiera to cale lata, aby ztozy¢ wszystkie kawaltki w cato$¢,

a czasami nigdy nie udaje si¢ ztozy¢ ich do konca. Bogaty ojciec zachgcal mnie, abym zostat tym drugim

typem inwestora. Nauka tego, jak sktada¢ wszystkie czg$ci w cato$é, jest bardzo wazna, gdyz wiasnie ta

umiejetnos$¢ prowadzi do wielkich wygranych, a czasem do wielkich przegranych, gdy idziemy pod wiatr.

Jezeli chcesz zosta¢ Czytelniku drugim typem inwestora, musisz rozwina¢ trzy gtdéwne umiejetnosci. Te

umiejetnosci stanowia dodatek do tych, ktore sa wymagane, by osiagnaé finansowa inteligencje.

1.

Jak znalez¢ okazje, ktorej inni nie zauwazyli? Widzimy naszym umyslem to, czego inni nie
zauwazyli przy pomocy swoich oczu. Np. znajomy kupit rozpadajacy si¢ dom. Jego widok byt
okropny. Kazdy zastanawiat sig, dlaczego on go kupil. Zauwazyl, a my nie, ze dom posiadat cztery
dodatkowe puste dziatki. Dowiedzial si¢ o tym udajac si¢ do biura prowadzacego rejestr
nieruchomosci. Po kupieniu domu zburzyt go i sprzedat te pig¢ dziatek firmie budowlanej za trzy
razy tyle, ile zaptacit za caly pakiet. Za dwa miesiace pracy zarobit 75.000 dolaréw. To nie jest duzo

pienigdzy, ale na pewno bije na glowg minimalna pensjg i technicznie nie jest trudne do wykonania.

Jak zgromadzi¢ pieniadze? Przecigtna osoba, wszystko co robi, to udaje si¢ do banku. Ten drugi
rodzaj inwestora musi wiedzie¢, jak zebra¢ kapital, a istnieje wiele sposobow nie wymagajacych
banku. Aby wystartowaé zdobylem umiejgtno$ci kupowania doméw bez banku. To, co byto

bezcenne, to nie tyle domy, co nabyte umiejetnoSci zbierania  pieniedzy.

Zbyt czgsto stysze, jak ludzie mowia: "Bank nie pozyczy mi pienigdzy" lub: "Nie mam pieniedzy na
kupno tego". Jesli chcemy by¢ drugim typem inwestora, musimy nauczy¢ sig, jak to robi¢ — brak tej
umiejetnosci wstrzymuje wigkszos$¢ ludzi. Innymi stowy, pozwala brakowi pieniedzy powstrzymac
ich przed dokonaniem transakcji. Jezeli mozemy uniknaé tej przeszkody, bedziemy o miliony

dolarow wyprzedzali tych, ktorzy nie nabyli tych umiejetnosci.



Wiele razy kupowatem dom lub akcje albo budynek, mieszkalny bez grosza w banku. Pewnego razu
kupitem budynek mieszkalny za 1.2 miliona. Zrobitem powiazanie uzywajac pisemnego kontraktu
stosowanego pomigdzy sprzedajacym i kupujacym. Nastgpnie zebratem 100.000 dolarow depozytu,
co dato mi 90 dni na zebranie reszty pienigdzy. Dlaczego tak zrobitem? Po prostu wiedzialem, ze
budynek byl wart 2 miliony. Nigdy nie zebratem tych pieniedzy. Zamiast tego osoba, ktora wptacita
100.000 dolarow, data mi 50.000 za zawarcie transakcji, ktora przejeta, a ja wycofalem sig.
Catkowity czas pracy wynosit trzy dni. Chodzi wigc bardziej o to, co wiemy, a nie co kupujemy.

Inwestowanie — to nie jest kupowanie. To jest wykorzystywanie swojej wiedzy.

3. Jak zorganizowa¢ bystrych ludzi? Inteligentni ludzie to tacy, ktorzy wspodipracuja z bardziej
inteligentna od nich osoba lub ja angazuja. Gdy potrzebujemy porady, upewnijmy sig, ze podjeliSmy
madra decyzje wybierajac swojego doradce.

Jest wiele do nauki, ale nagrody sa astronomiczne. Je$li nie chcemy naby¢ tych umiejetnosci, wtedy bardzo
zalecam zostanie inwestorem pierwszego typu. Najwigkszym bogactwem jest to, co wiemy. Najwickszym

ryzykiem jest to, czego nie wiemy.

Ryzyko zawsze istnieje, wigc uczmy si¢ kontrolowac ryzyko, zamiast go unikac.



ROZDZIAE SIODMY Lekcja szésta:

PRACUJ BY SIE UCZYC — NIE PRACUJ
ZA PIENIADZE

W 1995 roku udzielitem wywiadu singapurskiej gazecie. Mloda reporterka przybyta punktualnie i wywiad
natychmiast si¢ rozpoczat. UsiedliSmy w holu luksusowego hotelu i — popijajac kawe —dyskutowali$my na
temat celu mojej wizyty w Singapurze. Przybylem tu, aby wspdlnie dzieli¢ podium z Zig Ziglar, ktory miat

wyklad na temat motywacji, ja za§ méwiltem o "Sekretach bogatych".

— Pewnego dnia chciatabym zosta¢ autorem bestsellerow, podobnie jak pan — powiedziata. Widzialem
niektore jej artykuly w gazetach i bylem pod ich wrazeniem. Miala mocny i jasny styl. Jej artykuty

przykuwaty uwage czytelnikow.
— Pani posiada $wietny styl — odpowiedziatem. C6z pania wstrzymuje przed zrealizowaniem swoich marzen?

— Nie wida¢, aby moja praca dokadkolwiek zmierzala — odpowiedziata po cichu. Kazdy méwi, ze moje
nowele sa Swietne, ale nic si¢ nie zmienia w moim zyciu. Pracuje wigc w gazecie. Dzigki temu mogg

przynajmniej ptaci¢ swoje rachunki. Czy ma pan moze jakas$ sugestig?

— Tak, mam — powiedziatem zaintrygowany. Tu w Singapurze moj znajomy prowadzi szkote, ktora uczy, jak
sprzedawa¢. Prowadzi on tez kursy szkoleniowe dla wielu znaczacych firm w tym mie$cie i mysle, ze

uczestnictwo w jednym z jego kursow pomogtoby pani w znacznym stopniu w karierze.

Dziennikarka zdziwila sig. — Twierdzi pan, ze powinnam i$¢ do szkoty, aby nauczy¢ si¢ sprzedawac?

Pokiwatem glowa.
— Chyba nie moéwi pan powaznie?

Zndéw kiwnalem na potwierdzenie. — C6z w tym zlego? — odbilem piteczke. Co$ ja urazilo i zatowalem, ze
cokolwiek powiedzialem. Milczatem. Proba pomocy z mojej strony obrocita si¢ w obrong tego, co

zasugerowalem.

— Posiadam dyplom z zakresu literatury angielskiej. Po co miatabym i§¢ do szkoty, aby uczy¢ sig, jak zostac
sprzedawca? Jestem profesjonalistka. Chodzitam do szkoly, aby zdoby¢ zawodd, a nie po to, by by¢
sprzedawca. Nie cierpi¢ sprzedawcoOw. Wszystko, czego oni oczekuja, to pieniadze. Niech wigc mi pan
powie, dlaczego powinnam uczy¢ si¢ sprzedawacé? Energicznie zaczeta pakowaé swoja teczke. Wywiad

skonczyt sig.

Na stole lezal egzemplarz mojej pierwszej ksiazki Jesli chcesz by¢ bogaty i szczesliwy, nie chodz do szkoly
oraz jej notatki. Wziatem wszystko do rgki. — Czy widzi pani to? — powiedzialem wskazujac na jej notatki.

Spojrzata na nie. — Co? — zapytata zmieszana



Ponownie wskazatem na notatki. Na gorze strony bylo przez nia napisane: "Robert Kiyosaki, najlepiej

sprzedajacy sig autor".

— Napisala pani: "najlepiej sprzedajacy si¢ autor”, a nie "najlepiej piszacy autor".
Oczy jej natychmiast rozszerzyty sig.

— Jestem okropnym pisarzem. To pani jest §wietng pisarka.

Ja chodzitem do szkoét uczacych sprzedazy. To pani ma dyplom. Jesli si¢ polaczy te dwie szkoly, otrzyma

pani: "najlepiej sprzedajacy sig autor” i "najlepiej piszacy autor".

ZYos¢ bita z jej oczu. — Nigdy sig¢ tak nie ponize, aby uczy¢ si¢ sprzedawania. Ludzie tacy jak pan, nie

interesuja sig pisarstwem. Jestem pisarka, a pan jest sprzedawca.

Zostawita notatki 1 pospiesznie wyszta przez wielkie szklane drzwi, znikajac w porannym, przesyconym

wilgocia powietrzu Singapuru.

Mimo incydentu, nastgpnego poranka zamiescita w gazecie sprawiedliwy i korzystny dla mnie komentarz na

moj temat.
Swiat jest peten bystrych, utalentowanych i edukowanych ludzi. Spotykamy ich kazdego dnia. Otaczaja nas.

Kilka dni temu zaczatl si¢ psu¢ moj samochod. Zajechalem do warsztatu i miody mechanik naprawit go w

kilka minut. Stuchajac pracy silnika, szybko zorientowat sig, co nie jest w porzadku. Bytem zdumiony.
Gorzka prawda jest to, ze wielki talent to nie wszystko.

Ciagle jestem zszokowany tym, jak mato zarabiaja utalentowani ludzie. Pewnego dnia ustyszatem, ze wigcej
niz 100.000 dolaréw na rok zarabia niecate 5 procent Amerykandéw. Spotykam zachwycajacych, dobrze
edukowanych ludzi, ktérzy zarabiaja mniej niz 20.000 dolarow rocznie. Konsultant specjalizujacy si¢ w
biznesach medycznych powiedzial mi kiedys, ze wielu lekarzy, dentystow i krggarzy szarpie si¢ z finansami.
Dawniej bytem przekonany o tym, ze gdy tylko ukoncza studia, dolary zaczynaja si¢ sypa¢ do ich kieszeni.

Konsultant podkreslit, ze: "Do osiagnigcia bogactwa brakuje im jednej umiejetnosci'.

Oznacza to, ze wigkszo$¢ ludzi musi si¢ nauczyC tylko jednej dodatkowej umiejgtnosci i ich dochod
wzrosnie wielokrotnie. Wspomniatem wczesniej, ze finansowa inteligencja polega na umiej¢tnosci taczenia
rachunkowosci, inwestowania, marketingu i przepisow. Potaczmy te cztery fachowe umiejgtnosci i robienie
pienigdzy przy pomocy pieniedzy bedzie tatwiejsze. Gdy ludzie zaczynaja mysSle¢ o pieniadzach, jedyna

umiejgtnose, jaka przychodzi im do gltowy, to cigzka praca.

Klasycznym przyktadem braku taczenia réznych umiejgtnosci byla ta mtoda reporterka. Gdyby poszerzyta
je, jej dochdd wzrdstby bardzo znacznie. Gdybym byl na jej miejscu, zapisalbym si¢ na kursy uczace
tworzenia reklam i sprzedazy. Nastgpnie, zamiast pracowaé dla gazety, poszukatbym pracy w agencji
reklamowej. Nawet gdyby stracila na zarobkach, mogtaby nauczy¢ sieg, jak komunikowaé si¢ uzywajac
krotkich opisow i naby¢ cennych umiejgtnosci zwiazanych z public relations. Nauczytaby sig, jak zarobi¢

miliony uzywajac darmowych reklamy. Wieczorami za§ i w weekendy mogtaby pisa¢ swoja w swoich



studenckich domkach, ja studiowatem handel, dzieje narodéw sposoby prowadzenia biznesu oraz kulture
Japonii, Tajwanu, Tajlandii, Singapuru, Hong Kongu, Wietnamu, Korei, Tahiti, Samoy i Filipin. Zabawiatem

sig, ale nie w studenckim domku. Szybko wydoroslatem.

Edukowany ojciec po prostu nie mogt zrozumie¢, dlaczego zdecydowatem sig¢ zwolni¢ i wstapi¢ do Marine
Corps. Wyjasnitem mu, ze chce nauczyC sig latac, ale tak naprawdg chcialem si¢ nauczy¢ kierowaé
oddzialami. Bogaty ojciec powiedzial mi, ze najtrudniejszym zadaniem w prowadzeniu firmy jest
zarzadzanie ludzmi. Sam spedzil trzy lata w wojsku. M¢j edukowany ojciec byl zwolniony ze shuzby
wojskowej przez komisje poborowa. Bogaty ojciec uswiadamial mnie, jak wazne jest nauczenie si¢
dowodzenia ludzmi w niebezpiecznych sytuacjach: — To, czego musisz si¢ nauczy¢ w nastgpnej kolejnosci,
to przewodzenie innym. Jezeli nie jestes dobrym przywoddca, dostaniesz strzat w plecy, tak jak to robia w

biznesie.

Po powrocie z Wietnamu w 1973 roku, przeszedlem do rezerwy, mimo, ze uwielbiatem latanie. Znalaztem
prace w Xerox Corp. Istniat tylko jeden powod, dla ktérego si¢ tam zatrudnilem i nie byla to korzysé
materialna. Bytem niesmiala osoba i mys$l o sprzedawaniu byta dla mnie najstraszniejsza na §wiecie. Xerox

posiadat jeden z najlepszych programow szkolenia sprzedawcow w Ameryce.

Bogaty ojciec byt ze mnie dumny. M6j edukowany ojciec byt zawstydzony. Jako intelektualista uwazat, ze
sprzedawcy sa nizej niz on. Pracowatem w Xeroxie przez cztery lata, do czasu, gdy przezwycig¢zytem strach
przed pukaniem do drzwi i przed odmowa. Gdy osiagnatem umiejetnos$¢ utrzymania si¢ na state w pierwszej
piatce sprzedawcow, znow si¢ zwolnitem 1 posunatem si¢ do przodu, zostawiajac za soba wielka karier¢ w

$wietnej firmie.

W 1977 roku zatozytem moja pierwsza firme. Bogaty ojciec przygotowal Michata i mnie do przejmowania
firm. Teraz wigc miatem okazj¢ nauczy¢ si¢ tworzenia i rozwijania ich. Mdj pierwszy produkt, nylonowy
portfel zapinany na rzepy, byt produkowany na Dalekim Wschodzie i przewozony do magazynu w Nowym
Jorku, niedaleko miejsca, gdzie studiowatem. Moja edukacja zostata zakonczona i przyszedt czas na
przetestowanie swoich skrzydel. Jezeli nie udatoby sig, stracitbym wszystko. Bogaty ojciec uwazat, ze
najlepiej jest przezy¢ zatamanie biznesu przed 30-tym rokiem zycia: — Ciagle masz jeszcze czas, aby sig
pozbiera¢. W przeddzien moich 30 urodzin pierwsza partia jego towaru opuscita Koreg, zmierzajac do
Nowego Jorku. Obecnie wciaz zajmuj¢ si¢ migdzynarodowym biznesem. Procz tego robig to, do czego
zachecal mnie bogaty ojciec: obserwuj¢ rosnace znaczeniu kraje. Obecnie moja firma inwestuje w

Potudniowej Ameryce, Azji, Norwegii i Rosji.

W angielskim jest takie powiedzenie, ze stowo "job" [okreslajace tym przypadku prace na posadzie] jest
akronimem tego, iz jest troche lepiej, niz w biedzie. Muszg niestety przyznaé, ze jest to stosowny opis
sytuacji milionow ludzi. Poniewaz szkoty nie uznaja tego, ze finansowa inteligencja cztowieka jest czgscia
catej inteligencji osobnika, wigkszo$¢ pracownikdéw jest ograniczona przez posiadane $rodki. Oznacza to

tyle, ze pracuja i placa rachunki.

Mowi si¢ rowniez, ze: "pracownicy pracuja tylko tak, by nie zostali zwolnieni, a wtasciciele ptaca tylko tyle,



by pracownicy nie zwolnili si¢". Gdy przyjrzymy si¢ tabeli ptac wigkszo$ci firm, zobaczymy, ze do pewnego

stopnia stwierdzenie to jest prawdziwe.

Zatem, wickszos$¢ pracownikoéw nigdy nie przebije si¢ do przodu. Robia to, czego ich nauczono: "Poszukaj
pewnej pracy...". Wigkszo$¢ pracownikow skupia si¢ na placy i przywilejach pracowniczych, ktore sa

krotkoterminowa nagroda, ale w perspektywie dtugoterminowej jest to czesto katastrofalne.

Zamiast kierowania si¢ krotkoterminowa korzys$cia, zalecam mtodym ludziom, aby szukali pracy, zwracajac
uwage na to, czego moga si¢ w niej nauczy¢, zamiast — na zarobki. Spojrzmy przed siebie i ocenmy, jakich
umiejetnosci powinniSmy naby¢, wybierajac okre$lone zajecie, zanim zostaniemy zlapani w pulapke

"wyscigu szczurdw".

Gdy juz raz ludzie zaczna placi¢ rachunki, staja si¢ podobni do chomikéw biegajacych w $rodku
obracajacego si¢ kota. Futrzane tapki chomikdéw zawzigcie obracaja koto, a gdy przyjdzie jutrzejszy ranek,

wciaz beda w tej samej klatce: przykra rzeczywistosc.

W filmie zatytulowanym Jerry McGuire, w roli gtownej z Tomem Cruisem, slyszymy wiele ciekawego
tekstu. Jedna z sekwencji filmu jest szczeg6lna i zapadajaca w pamigé oraz bardzo prawdziwa. Dzieje si¢ to
w scenie, gdy Tom Cruise opuszcza firme¢. Wiasnie zostal zwolniony i Pyta pozostalych pracownikéw: — Kto
chce poj$¢ ze mna? Wszyscy milcza i pozostaja w bezruchu, jak sparalizowani. Tylko jedna kobieta odzywa

si¢: — Ja bym chciala, ale za trzy miesiace przypada moj termin awansu

To oswiadczenie jest prawdopodobnie najbardziej prawdziwym z catego filmu. To jest ten rodzaj
stwierdzenia, ktorego ludzie uzywaja na wythumaczenie, ze maja cel, gdy tak naprawde pracuja, bo musza
ptaci¢ rachunki. Pamigtam, jak méj edukowany ojciec kazdego roku oczekiwal podwyzki i kazdego roku byt
zawiedziony. Zapisal si¢ ponownie na studia, aby zdoby¢ wyzsze kwalifikacje i tym sposobem otrzymac

wigksza pensje, co przerodzito si¢ w kolejny zawod.

Czegsto zadaje ludziom takie pytanie: "Dokad prowadzi ci¢ dzisiejsza dziatalno$c¢?". Nie wiem, czy mysla o
tym, dokad ta cigzka praca ich doprowadzi, czy podobnie jak chomik, pedza bez zastanowienia. Jaka jest ich

przysztosc¢?

Cyril Brickfield, byly prezes Amerykanskiego Stowarzyszenia Emerytow, ztozyl oswiadczenie, ze prywatne
emerytury znajduja si¢ w stanie chaosu: "50 procent ludzi, ktérzy kiedy$ pracowali, nie posiada uprawnien
do emerytury. Tylko ten pojedynczy fakt daje wiele do my$lenia. Dodatkowo, 75 do 80 procent z tej drugiej

polowy otrzymuje niedostateczng emeryture w wysokosci 50 lub 150, lub 300 dolarow na miesiac".

Craig S. Karpel w swojej ksiazce zatytutowanej Mit emerytury pisze: "Odwiedzitem glowna siedzibe jednej
z najwigkszych firm konsultacyjnych o zasiggu ogoélnokrajowym, zajmujaca si¢ emeryturami i spotkalem sig
z dyrektorka zarzadzajaca firma, ktora specjalizuje si¢ w tworzeniu planow emerytalnych dla menedzerow
wyzszego szczebla. Gdy spytatem ja, czego moga oczekiwac osoby, zainteresowane emerytura, ktore nie

posiadaja biur z pigknym widokiem, odpowiedziata usmiechajac sig: - Srebrnej kuli.

- Co to jest srebrna kula? - spytatem



Wzruszyta ramionami. - Jesli ludzie pochodzacy z wyzu demograficznego odkryja, ze nie wystarczy im

pieniedzy na zycie, gdy przejda na emerytureg, moga tylko strzeli¢ sobie w gtowe.

Dalej Karpel kontynuuje, wyjasniajac r6znicg pomigdzy starym bezpiecznym planem emerytalnym i nowym
tzw. 401K, ktory jest ryzykowniejszy. Dla wigkszo$ci 0sob pracujacych obecnie, nie jest to najszczgsliwszy
obrazek. To dotyczy tylko emerytury. Gdy do tego obrazka dodamy koszty leczenia i dlugoletnia opieke w
domu starosci -jest to jeszcze gorsze. W ksiazce, ktora napisal w 1995 roku, wskazuje, ze oplaty za pobyt w
domu starcoOw rozciagaja si¢ od 30.000 do 125.000 dolaréw na rok. W 1995 roku Karpel udat si¢ do
miejscowego domu starosci, ktoéry byl niewyszukany, ale schludny i dowiedziat sig, ze cena pobyt wynosi
80.000 dolaréw rocznie. Juz teraz wiele szpitali w krajach posiadajacych uspoteczniona opiek¢ medyczna
staje przed problemem: "Kto ma zy¢, a kto umrze¢". Uzaleznione to jest od tego, ile pieniedzy posiada
szpital i ile lat ma pacjent. Jezeli pacjent jest stary, opieka medyczna bedzie zastosowana najpierw do kogos,
kto jest o wiele mlodszy. Starsi, biedni pacjenci sa przesuwani na koniec kolejki. Tak wigc, bogaci moga
pozwoli¢ sobie nie tylko na lepsza edukacje, ale beda rowniez mogli utrzymac si¢ przy zyciu, podczas gdy

ci, ktorzy maja niewiele majatku, beda musieli umrzeé.

Zastanawiam si¢ wigc, czy pracownicy mysla o swojej przysztosci, czy widza jedynie nastgpna wypfate,

nigdy nie my$lac o tym, dokad zmierzaja.

Gdy przemawiam do dorostych, ktorzy chca zarabia¢ wigcej pienigdzy, zawsze zalecam to samo. Sugeruje,
aby podjeli dlugoperspektywiczne spojrzenie na zycie. Zamiast zwyczajnej pracy za pieniadze i dla poczucia
bezpieczenstwa, co zapewne jest wazne, sugeruj¢, aby podjeli drugie zajgcie, ktore nauczy ich inngj
umiejgtnosci. Czesto zalecam przystapienie do firmy zwiazanej z network marketing, nazywany tez
multilevel marketing, jesli chca opanowac umiejgtnos¢ sprzedawania. Niektore z tych firm posiadaja swietne
programy szkoleniowe, pomagajace ludziom opanowa¢ strach przed niepowodzeniem i odmowa, co jest
glowna przeszkoda w osiagnigciu sukcesu. W perspektywie czasu, edukacja ma wigksza warto$¢ niz

pieniadze.

Gdy to sugeruje, czesto stysze odpowiedz: - Ach, to nastrgcza zbyt wiele klopotow, albo: - Cheg robi¢ tylko

to, co mnie interesuje.

Na pierwsza odpowiedz reaguje¢ pytaniem: - A wigc wolisz pracowaé przez cate zycie oddajac 50 procent
zarobku rzadowi? Na drugie o$wiadczenie odpowiadam: - Nie jestem zainteresowany gimnastyka, ale

gimnastykuje si¢, aby mie¢ lepsze samopoczucie i zy¢ dhuzej.

W powiedzeniu: "Starego psa nie nauczysz nowych sztuczek" jest niestety duzo prawdy. Trudno jest zmienic¢

inng osobg, chyba, ze jest ona przyzwyczajona do zmian.

Dla tych Czytelnikow, ktorzy chca nauczy¢ sig czego$ nowego, gdy Nadarza sig okazja, mam stowa zachety:
"Z zyciem jest podobnie jak z gimnastykowaniem si¢. Decyzja jest uzalezniona od nas. Gdy
przezwycigzymy niechg¢, jest juz tatwo. Wiele bylo takich dni, gdy czutem si¢ okropnie wybierajac si¢ na
salg, ale gdy juz si¢ tam znalazlem i ¢wiczylem, byla to dla mnie przyjemnos¢. Po ¢wiczeniach zawsze

jestem zadowolony, ze udato mi si¢ nakloni¢ siebie do aktywnosci."



Jezeli nie chcemy pracowac, aby uczy¢ si¢ czego$§ nowego i stanowczo upieramy si¢ przy wysokiej
specjalizacji, wtedy, upewnijmy si¢, ze w firmie, dla ktorej pracujemy, dziata zwiazek zawodowy. Zwiazki

zawodowe sa tak pomyslane, aby bronity specjalistow.

Mo¢j edukowany ojciec po utracie uznania gubernatora, stal si¢ przywoddca zwiazku nauczycielskiego na
Hawajach. Powiedzial mi, ze byla to najtrudniejsza praca, jaka kiedykolwiek wykonywatl. Z drugiej za$
strony, bogaty ojciec, spedzit swoje zycie, starajac si¢ jak mogt, aby uchroni¢ swoje firmy przed zwiazkami
zawodowymi, co udato mu si¢ osiagna¢. Chociaz zwiazki zawodowe probowaly zaczaé dziatalnos¢, zawsze

byl w stanie przeciwstawi¢ si¢ temu.

Osobiscie nie stoje po zadnej stronie, poniewaz widze potrzebe i korzysSci obu stron. Jesli robimy tak, jak
zalecaja szkoty, czyli stajemy si¢ wysoko wyspecjalizowani, wtedy powinni$my szuka¢ ochrony ze strony
zwiazkoéw zawodowych. Np. gdybym kontynuowal moja karierg pilota, szukatbym firmy, w ktorej dziata
silny zwigzek zawodowy pilotow. Dlaczego? Poniewaz moje zycie byloby poswigcone nabywaniu
umiejetnosci, ktoére sa cenione w jednej dziedzinie gospodarki. Gdybym stracit mozliwos¢ pracy w
zawodzie, moje umiejetno$ci zyciowe nie miatlyby warto$ci w innej dziedzinie. Starszy pilot, ktory
przepracowat 100.000 godzin w obciazonym czgstymi lotami transporcie, zarabiajacy 150.000 dolarow
rocznie, miatby powazne trudnosci w znalezieniu réwnie wysoko platnej pracy jako nauczyciel w
szkolnictwie. Umiejetnosci nie zawsze mozna przetransferowaé z jednej dziedziny gospodarki do drugie;,
poniewaz umiejetnosci, za ktore sa optacani piloci w liniach lotniczych, nie sa tak wazne, np. w systemie

szkolnictwa.

Podobnie jest z lekarzami. Z powodu zmian w lecznictwie, wielu specjalistow musi spetnia¢ wymagania
takich organizacji medycznych jak HMO. Nauczyciele powinni by¢ cztonkami zwiazkéw zawodowych.
Obecnie zwiazek nauczycielski w Ameryce jest najwigkszym i najbogatszym ze wszystkich zwiazkow.
National Education Association posiada znaczaca otoczke polityczna. Nauczyciele potrzebuja ochrony ze
strony zwiazku, gdyz ich umiejgtnosci rowniez posiadaja ograniczong warto$¢, gdy chodzi o inne,
pozanauczycielskie sfery gospodarki. Reguta wigc jest: wysoka specjalizacja zawodowa ochrona zwiazkowa.

Takie postgpowanie jest rozsadne.

Gdy pytam uczestnikow moich wyktadow: — Ilu z was moze zrobi¢ lepszego hamburgera, niz McDonald? —
prawie wszyscy podnosza swoje dlonie. Wtedy pytam: — Jezeli wigc wigkszo$¢ z was moze zrobi¢ lepszego

hamburgera, jak to jest, ze McDonald robi wigcej pienigdzy, niz wy?

Odpowiedz jest oczywista: McDonald jest znakomitym systemem biznesowym. Wielu utalentowanych ludzi
jest biednych dlatego, ze skupiaja si¢ na stworzeniu lepszego hamburgera i nie wiedza prawie nic o

systemach biznesu.

Mam znajomego na Hawajach, ktory jest $wietnym artysta. Generuje wymierna sumg pienigdzy. Pewnego
dnia notariusz jego matki powiadomit go, ze zostawita mu 35.000 dolaréw. To bylo wszystko, co zostato z
jej majatku, po tym jak notariusz i panstwo wzigli swoje czesci. Natychmiast dostrzegl on okazje¢ do

powigkszenia swojego biznesu przez uzycie czesci pieniedzy na reklame. W dwa miesiace pdzniej pojawita



si¢ jego pierwsza kolorowa, calostronicowa reklama zamieszczona w drogim magazynie, ktorego
czytelnikami byli bardzo bogaci ludzie. Reklama pojawiata si¢ przez trzy miesiace. Reklama nie wywotata

zadnego odzewu i caly spadek zostal zmarnowany.

To jest typowy przypadek kogos, kto moze stworzy¢ pigknego hamburgera, ale niewiele wie o biznesie. Gdy
spytalem, czego nauczyt go ten przypadek, jedyna odpowiedzia bylo: — Sprzedawcy reklam sa oszustami.
Nastepnie spytatem go, czy zechcialby wzia¢ udzial w kursie uczacym sprzedazy i w kursie uczacym

marketingu bezposredniego. Odpowiedziat: — Nie mam czasu i nie chcg marnowa¢ moich pienigdzy.

Swiat jest pefen utalentowanych, biednych ludzi. Powodem tego, ze sa biedni, borykaja si¢ z finansami,
zarabiaja mniej, niz mogliby, najczgsciej nie sa niedostateczne umiejgtnosci zawodowe, tylko niewiedza
innego rodzaju. Skupiaja si¢ na perfekcji tworzenia lepszego hamburgera, zamiast — na umiejgtnosci
sprzedawania i dostarczania hamburgera. By¢ moze McDonald nie robi najlepszych hamburgerow, ale jest

najlepszy w sprzedazy i dostarczaniu przecigtnego hamburgera.

Biedny ojciec chciat, abym sig specjalizowat. To byl jego punkt widzenia na to, jak osiagna¢ lepsza ptace.
Nawet po tym, jak gubernator Hawajow powiedziat mu, ze nie moze juz dtuzej pracowa¢ w administracji
rzadu stanowego, mdj edukowany ojciec kontynuowal namowy, abym si¢ specjalizowal. Po utracie
stanowiska stanat na czele zwiazku nauczycieli, walczac o dalej idaca ochrong i o wigksze przywileje dla
tych wysoko wyspecjalizowanych i edukowanych profesjonalistow. OmawialiSmy wiele zagadnien, ale
nigdy nie potwierdzil, ze koniecznos¢ ochrony ze strony zwiazku zawodowego jest spowodowana nadmierna
specjalizacja. Nigdy nie zrozumial tego, ze im bardziej stajemy si¢ wyspecjalizowani, w tym wigkszej

znajdujemy si¢ pulapce i tym bardziej jesteSmy uzaleznieni od tej specjalizacji.

Bogaty ojciec radzit Michatowi i mnie, abySmy "przysposobili" siebie. Wiele korporacji robi to samo.
Znajduja mtodego zdolnego absolwenta, ktory skonczyt szkolg biznesu i "przysposabiaja" go do tego, aby
pewnego dnia mogt przejaé i poprowadzi¢ firme¢. Tego rodzaju mtodzi pracownicy nie specjalizuja si¢ w
jednym dziale; sa przenoszeni z dzialu do dzialu, aby nauczyli si¢ wszystkich aspektow systemu biznesu.
Bogaci czgsto "przysposabiaja" swoje dzieci lub dzieci innych ludzi. Dzigki temu zdobywaja one ogdlna

wiedzg¢ o operacjach biznesu 1 oraz o tym, w jakiej korelacji pozostaja do siebie poszczegdlne dziaty. ;

Ludzie okresu drugiej wojny $wiatowej uwazali, ze przenoszenie si¢ z firmy do firmy jest zle. Zamiast
specjalizowac si¢ w zakresie jednej firmy, ludzie bgda przemieszczali si¢ migdzy firmami. Dlaczego wige
nie dazy¢ do "uczenia si¢ coraz wigcej", zamiast "zarabiania coraz wigcej". Krotkoterminowa ocena moze
wykaza€, ze zarabiamy mniej, ale otrzymamy w zamian wielokrotnie wigksze dywidendy na przestrzeni

dtuzszego okresu.
A oto glowne umiejetnosci niezbgdne w osiagnigciu sukcesu:
1. Zarzadzanie przeptywem pieni¢znym.
2. Zarzadzanie systemami (wlaczajac nas samych i czas spedzony z rodzing).

3. Zarzadzanie ludZzmi.



Najwazniejszymi umiejgtnosciami sa: sprzedaz i zrozumienie marketingu. Podstawa osobistego sukcesu jest
umiejetno$¢ komunikowania si¢ z klientem, pracownikiem, wspotmalzonkiem czy dzieckiem. Takie
umiej¢tnosci komunikowania, jak: mowienie, pisanie, negocjowanie, rozstrzygaja o zyciowym sukcesie. To
sa umiejgtnosci, nad ktorymi ciagle pracujg, uczestniczac w kursach b kupujac tasmy edukacyjne w celu

poszerzenia mojej wiedzy.

Moj edukowany ojciec pracowal wciaz wigcej 1 wigcej w miare, jak stawal sig¢ bardziej kompetentny.
Réwnoczesnie, im bardziej si¢ specjalizowal, tym w coraz wigkszej pulapce si¢ znajdowal. Chociaz jego
zarobki rosty, jego mozliwosci malaly. Wkrétce po tym, jak znalazt si¢ poza panstwowaq praca, zorientowat
si¢, jak niewiele mozliwosci daje waska specjalizacja. Podobnie jest ze sportowcami bgdacymi
zawodowcami, ktorzy nagle doznaja kontuzji lub sa juz za starzy, by by¢ wyczynowcami. Ich wysoko
optacana pozycja znika w oka mgnieniu, a ich umiejgtnosci robienia czego$ innego, s bardzo ograniczone.
Mysle, ze z tego powodu mdj ojciec poswigcat tak wiele czasu zwiazkom zawodowym, po odej$ciu ze

szkolnictwa. Uswiadomit sobie, jak wiele korzys$ci moze odnies¢ dzigki zwiazkowi.

Bogaty ojciec naktanial Michata i mnie do tego, aby$my po trochu wiedzieli o wszystkim. Zachecat, aby$my
pracowali z ludzmi, ktérzy sa madrzejsi od nas i tworzyli z nich zespot wspdipracujacych ze soba osob.

Dzisiaj nazwaliby$my to wspoétdziataniem profesjonalnych specjalizacii.

Pewnego dnia spotkalem si¢ z bylymi nauczycielami, ktorzy zarabiaja setki tysiecy dolaré6w rocznie.
Zarabiaja tyle, poniewaz posiadaja specjalistyczne umiejetnosci nie tylko zwiazane z ich dziedzina, ale takze
z innymi. Moga oni uczy¢, sprzedawac¢ i rownie dobrze zajmowaé si¢ marketingiem. Nie znam innych
umiejetnos$ci majacych tak duze znaczenie jak sprzedawanie i marketing. Dla wigkszo$ci 0sob umiejgtnosci
te wydaja si¢ trudne z powodu strachu przed odmowa. Im lepsi jesteSmy w komunikowaniu, negocjowaniu i
dawaniu sobie rady z odmowa, tym latwiejsze mamy zycie. Podobna rade, jaka dalem reporterce, ktora
chciata zosta¢ "najlepiej sprzedawana autorka", daje dzisiaj kazdej innej osobie. Fachowa specjalizacja
posiada zarowno zalety jak i wady. Mam znajomych, ktérzy sa geniuszami, ale nie sag w stanie efektywnie
komunikowac¢ si¢ z inna istota ludzka, w zwiazku z czym ich dochod wyglada bardzo marnie. Doradzam im,
aby spedzili chociaz rok na nauce sprzedawania. Nawet jesli nic nie zarobia, ich umiejgtnosci

komunikowania z innymi polepsza si¢. To za$ nie ma ceny.

Procz tego, ze powinniSmy by¢ efektywni w uczeniu sig, sprzedawaniu i marketingu, musimy tez by¢
dobrymi nauczycielami i studentami. Aby by¢ naprawdg bogatym, trzeba posiada¢ zard6wno umiejgtnosce
brania jak i dawania. Czesto przyczyna ktopotéw finansowych lub biznesowych jest brak umiejetnosci
dawania (czyli bycia nauczycielem) i brania (czyli bycia studentem). Znam wielu ludzi, ktorzy sa biedni, bo

nie sa albo dobrymi studentami, albo dobrymi nauczycielami.

Obaj ojcowie byli hojnymi osobami. Obaj, w pierwszej kolejnosci praktykowali dawanie. Uczenie innych
bylo jedna z ich metod dawania. Im wigcej dawali, tym wigcej otrzymywali. Istniala jednak znaczaca rdznica
migdzy nimi, gdy chodzilo o dawanie pieniedzy. Bogaty ojciec dawal duzo pienigdzy. Na kosciol, na
dziatalno$¢ charytatywna i na fundacje. Wiedzial, ze aby otrzymywaé pieniadze, trzeba je dawaé. Dawanie

pieniedzy jest sekretem wigkszos$ci bardzo bogatych rodzin. Dlatego wiasnie istnieja takie organizacje, jak



Fundacja Rockefellera i Fundacja Forda. Organizacje te sa tak pomyslane, aby uzywaty swojego bogactwa w

celu pomnazania go oraz oddawania innym.

Moj edukowany ojciec zawsze mowil: — Gdy bede mial jakies dodatkowe pieniadze, to dam. Problem
polegal na tym, ze nigdy nie bylo dodatkowych pieniedzy. Pracowal wigc cigzej, aby zarabia¢ wigcej
pieniedzy, zamiast skupi¢ si¢ na najwazniejszym prawie: "Daj, a bedzie ci zwrdcone". Wierzyt w inna

zasade: "Bierz, a potem dawa;j".

Na koniec statem si¢ obydwoma z nich. Jedna czg$¢ mnie jest twardym kapitalista, ktory kocha gr¢ w
pieniadze, ktére robig pieniadze. Druga strona jest spotecznie odpowiedzialnym nauczycielem, ktory jest
bardzo przejgty wciaz poglebiajaca si¢ przepascia pomigdzy tymi "co maja" a tymi "co nie maja". Uwazam,

ze podstawowa odpowiedzialno$¢ za ten stan rzeczy ponosi przestarzaty system edukacyjny.

ROZDZIAL OSMY

Pokonywanie przeszkod

Gdy nabedziemy juz dostateczng ilo$¢ wiedzy i opanujemy finansowy elementarz, wciaz mozemy napotykaé
przeszkody na drodze do finansowej niezalezno$ci. Istnieje pig¢ podstawowych powodoéw stanowiacych
przeszkode w budowie zasobnej kolumny aktywdéw, ktora moglaby generowaé wielkie sumy przeptywu
pieni¢znego. Kolumny aktywow, ktora databy niezalezno$¢ i zapewnitaby realizacje zyciowych marzen,

zamiast pelnoetatowej pracy, z ktorej zarobek ledwie wystarcza na pokrycie rachunkow. Gtéwne powody

tego to:
1. Strach
2. Cynizm
3. Lenistwo

4. Zte nawyki
5. Arogancja

Powaéd 1. Pokonywanie strachu przed utrata pienigdzy. Nigdy nie spotkatem kogo$, kto naprawdg lubi traci¢
pieniadze. Przez wszystkie swoje lata, nie spotkalem tez bogatej osoby, ktéra nigdy nie utracilta pienigdzy.

Spotkatem jednak wielu biednych ludzi, ktérzy nigdy nie stracili nawet centa... w inwestycjach.

Strach przed utrata pienigdzy jest prawdziwy. Kazdy go posiada. Nawet bogaci. Problemem jednak nie jest
zjawisko strachu, ale to, jak sobie z nim radzimy. To, jak sobie radzimy z niepowodzeniem, stanowi rdznice
pomigdzy zyciem jednego osobnika i drugiego. To ma odzwierciedlenie we wszystkim, co si¢ dzieje w
naszym zyciu, nie tylko w sferze pienigdzy. Podstawowa réznica pomigdzy bogata a biedna osoba polega na

tym, jak radza sobie ze strachem.



Nie ma nic ztego w tym, ze odczuwamy strach czy tchorzostwo, gdy chodzi o pieniadze. Ciagle mozemy by¢
bogaci. W jednych sytuacjach jesteémy bohaterami, a w innych tchérzami. Zona mojego znajomego jest
pielggniarka na oddziale intensywnej terapii. Gdy widzi krew, dodaje jej to skrzydet do dziatania. Gdy

wspominam o inwestowaniu, ucieka. Gdy ja widzg krew, nie uciekam. Po prostu mdlejg.

Bogaty ojciec rozumiat fobie zwiazane z pienigdzmi. — Jedni ludzie boja si¢ wezy, inni, ze straca pieniadze.
Oba przypadki sa fobiami — mawial. Jego recepta na fobi¢ zwiazana z utrata pieniedzy brzmiata: — Jesli nie

cierpisz ryzyka i zmartwien..., zacznij wezesnie oszczedzac .

Dlatego tez banki zalecajg rozwinigcie nawyku oszczg¢dzania, gdy jesteSmy mlodzi. Jezeli rozpoczniemy w
mtodosci, tatwo jest sta¢ si¢ bogatym. Nie bede si¢ tym zajmowat tutaj, zwroémy jedynie uwage na to, ze
istnieje bardzo duza r6znica pomigdzy osoba, ktéra zaczyna oszczedza¢ w wieku 20 lat a osoba majaca 30

lat. Kolosalna rdznica.

Mowi sig, ze jedna ze wspanialo$ci tego Swiata jest potgga procentu sktadanego. Zakup wyspy Manhattan
jest uznawany za jedna z najwigkszych okazji wszystkich czaséw. Nowy Jork byt kupiony za §wiecidetka i
koraliki warto$ci 24 dolaréw. Gdyby jednak te 24 dolary byly zainwestowane na 8 procent w skali rocznej, w
1995 roku suma tych 24 dolaréw miataby warto$¢ 28 trylionow dolaréw. Manhattan mogiby by¢ odkupiony
za pieniadze, ktore bytyby reszta po kupieniu duzej cze$ci Los Angeles, szczegdlnie wedlug cen

nieruchomosci z 1995 roku.

Moj sasiad pracuje dla wielkiej firmy komputerowej, w ktorej jest zatrudniony od 25 lat. Za piec lat opusci te
firme i wtedy bedzie posiadat plan emerytalny wartos$ci 4 milionéw dolaréw. Portfel ten sktada si¢ glownie z
inwestycji w szybko rosnacych funduszach powierniczych, co zamierza on zamieni¢ na bony lokacyjne i
obligacje. Gdy opusci firmg, bedzie miat tylko 55 lat, a jego pasywny przeptyw pieni¢zny bedzie wynosit
300.000 dolaré6w rocznie — wigcej niz wynosi jego roczna pensja. Mozna wigc osiagnaé cos takiego, nawet
jesli nie znosimy ryzyka. Nalezy jednak rozpocza¢ wcze$nie oszczgdzanie i koniecznie opracowaé plan
emerytalny. Powinnis$my tez skorzysta¢ pomocy planisty finansowego, ktoremu ufamy, aby stuzyt nam rada,

zanim w cokolwiek zainwestujemy.

Co jednak zrobi¢, jezeli nie pozostalo nam zbyt wiele czasu lub chcielibySmy przej$¢ wczesniej w stan

spoczynku? Jak poradzi¢ sobie ze strachem przed utrata pienigdzy?

Moj biedny ojciec nic nie zrobil w tej sprawie. Po prostu unikat tego, odmawiajac wszelkiej dyskusji na ten

temat.
Bogaty ojciec za$ zalecat, abym myslat jak mieszkaniec Teksasu.
— Lubig Teksas i jego mieszkancow — miat zwyczaj mawiac.

— W Teksasie wszystko jest wigksze. Gdy mieszkancy Teksasu wygrywaja, jest to wielka wygrana. Gdy za$

przegrywaja, jest to przegrana z fasonem
— Czy oni lubig przegrywac? — spytatem.

— Nie powiedzialem tego. Nikt nie lubi. Pokaz mi kogos$, kto jest szczesliwy z powodu straty, a wskaze ci



przegranego. To, o czym mowig, to ich podejscie do ryzyka, nagrody i niepowodzenia. Chodzi o ich
podejscie do zycia. Znacza je wielkimi krokami. Nie tak, jak wigkszo§¢ miejscowych ludzi, zyjacych jak
ptotki, gdy chodzi o pieniadze. Ptotki przestraszone sa tym, ze kto$ skieruje na nie snop §wiatta. Skomlacy,

gdy ekspedientka w sklepie spozywczym wyda im 25 centow za matlo.
Bogaty ojciec kontynuowat:

— To, co najbardziej lubig, to postawa mieszkancow Teksasu. Sa dumni, gdy wygrywaja i przechwalaja sig,
gdy przegrywaja. Maja takie powiedzenie: "Jezeli sta¢ Cig by traci¢, tra¢ fortung. Co6z to za chwata
przyznawac, ze stracito si¢ dwupokojowe mieszkanie?" Wigkszo$¢ z tutejszej ludnosci boi si¢ cokolwiek

straci¢, cho¢ nawet nie maja dwupokojowego mieszkania.

Ciagle powtarzal nam, Ze najpowazniejszym powodem nieosiggania finansowego sukcesu bylo zbyt

bezpieczne dzialanie. — Ludzie tak bardzo boja sig straty, ze traca.

Fran Tarkenton, swego czasu $wietny gracz NFL—u, okresla to jeszcze inaczej: "Wygrywanie oznacza brak

strachu przed przegrang".

Patrzac z perspektywy dotychczasowego zycia zauwazylem, ze wygrane zazwyczaj towarzysza przegranym.
Zanim wreszcie nauczytem si¢ jezdzi¢ na rowerze, upadatem wiele razy. Nigdy nie spotkatem gracza w
golfa, ktory nie stracitby piteczki. Nigdy nie spotkatem ludzi, ktorzy nie zakochaliby si¢ bez wzajemnosci.

Nigdy tez nie spotkatem kogos$, kto jest bogaty i nigdy nie stracil pieniedzy.

W przypadku wigkszos$ci ludzi wige, brak wygranej jest bolem wywolanym utrata pieniedzy, ktory przerasta
uczucie radosci bycia bogatym. W Teksasie maja jeszcze inne powiedzenie: "Kazdy chce i§¢ do nieba, ale
nikt nie chce umrze¢. Wigkszo$¢ ludzi marzy o tym, aby by¢ bogatym, ale boja sig utraci¢ pieniadze. Nigdy

wigc nie dostaja si¢ do nieba".

Bogaty ojciec miat zwyczaj opowiada¢ nam o swoich wycieczkach do Teksasu. — Jezeli naprawdg chcesz
nauczy¢ si¢ tego, jak radzi¢ sobie z ryzykiem, strata i niepowodzeniem, udaj si¢ do San Antonio i odwiedz
Alamo. Alamo jest historia o odwaznych ludziach, ktoérzy wybrali walke, wiedzac, ze nie bylo nadziei na
sukces, z powodu przytlaczajacej przewagi przeciwnika. Wybrali §mieré, zamiast poddania si¢. Historia ta
jest wielka inspiracja do dzialania i warto ja pozna¢; mimo wszystko jest historig tragicznej porazki
militarnej. Teksanczycy dostali pot¢znego kopniaka. Doznali porazki. Jak wigc sobie z tym radza? Ciagle

krzycza: "Pamigtaj Alamo".

Michat i ja styszeliSmy tg histori¢ wiele razy. Zawsze opowiadal ja, gdy zamierzat zawrze¢ wielki kontrakt i
byl podenerwowany. Opowiadat tez t¢ historig, kiedy zrobil juz wszystko, co mogl i teraz byl czas na
rozwijanie przedsigwzigcia lub jego likwidacjg. Opowiadal nam t¢ histori¢ za kazdym razem, gdy bal sig
popeienia bledu lub utraty pieniedzy. Dodawata mu sil, przypominajac, ze zawsze moze zamieni¢ strate
finansowaq w finansowy sukces. Bogaty ojciec wiedzial, Zze niepowodzenie moze zrobi¢ go jedynie
silniejszym i bystrzejszym. Nie chodzi o to, ze chcial przegrac; znat siebie 1 wiedziat, jak odbierze przegrana.
Mogt wzia¢ w swoje rece przegrang i obroci¢ ja w wygrana. To wlasnie robilo z niego zwycigzceg, a z innych

— przegranych. Historia ta dodawata mu odwagi do przekroczenia linii, przed ktéra inni si¢ cofali. — Dlatego



tak bardzo lubi¢ mieszkancow Teksasu. Wzigli w swoje rgce wielka przegrang i zrobili z niej atrakcje

turystyczna, ktora przynosi im miliony.

Jego stowa, ktore dzisiaj maja jednak dla mnie najwigksze znaczenie, brzmialy: "Mieszkancy Teksasu nie
ukrywajaq swoich porazek. Porazki inspiruja ich do stania si¢ zwycigzcami. Ta recepta nie jest jednak

zarezerwowana wylacznie dla mieszkancow Teksasu. To jest recepta dla wszystkich zwycigzcow".

Jak wspomniatem, spadanie z roweru bylo cze$cia nauki jazdy. Pamigtam tez, ze kazdy upadek robit mnie
jeszcze bardziej, a nie mniej, zdeterminowanym do opanowania tej umiejgtnosci. Wracajac za$ do graczy w
golfa, wiem, ze strata pitki lub przegranie turnieju inspiruje profesjonalnego gracza do stania si¢ lepszym, do
cigzszego treningu i doktadniejszego studiowania gry. To sprawia, ze sa lepsi. Porazki inspiruja zwycigzcow,

za$ pokonuja przegranych.
Przytoczmy tez Johna D. Rockefellera: "Kazda klgske probowatem zawsze zmieni¢ w okazje".

Bedac Amerykaninem japonskiego pochodzenia, moge stwierdzi¢, ze: "Wielu ludzi uwaza, iz Pearl Harbor
bylo amerykanskim bledem. Ja moéwig, ze to byl blad Japonczykow. W filmie Tora, Tora, Tora
przygnebiony japonski admirat mowi: "Obawiam si¢, ze przebudzili§my $piacego olbrzyma". "Pamictaj
Pearl Harbor" stalo si¢ popularnym powiedzeniem. Jedna z najwigkszych amerykanskich porazek
przyspieszyta pokonanie Japonczykow. Ta wielka klgska dodata Amerykanom sit i wkrotce Ameryka

ukazata si¢ jako Swiatowa potega.

Porazka inspiruje zwycigzcow. To jest ich najwigkszy sekret. To jest sekret, ktorego nie znaja przegrani.
Przytoczmy raz jeszcze slowa Frana Tarkentona: "Wygrywanie oznacza brak strachu przed przegrana".
Ludzie podobni jemu nie obawiaja si¢ przegranej, gdyz wiedza, kim sa. Nie znosza przegrywania, ale
wiedza, ze przegrana bedzie jedynie inspirowata ich do stania si¢ lepszymi. Istnieje wielka r6znica pomigdzy
nieznoszeniem przegranej, a strachem przed przegrang. Wigkszo$¢ ludzi tak bardzo boi sig utraci¢ pieniadze,
ze przegrywa. Traca dwupokojowe mieszkanie. Z punktu widzenia finansow, ich Zyciowe dziatanie jest zbyt
bezpieczne i zbyt ograniczone. Kupuja wielkie domy i wielkie samochody, ale nie rozpoczynaja wielkich
inwestycji. To, ze ponad 90 procent spotecznos$ci amerykanskiej boryka si¢ z finansami, jest spowodowane

dziataniem wystrzegajacym si¢ niepowodzenia. To dziatanie nie jest nastawione na wygrana.

Udaja si¢ do swoich finansowych planistow, ksiggowych lub maklerow gietldowych i kupuja utrzymany w
rownowadze portfel inwestycyjny. Wigkszo§¢ ma pieniadze zdeponowane na procent w banku, w nisko
oprocentowanych bonach, w funduszach powierniczych oraz w kilku pojedynczych pakietach akcji. To jest
bezpieczny i rozsadny portfel inwestycyjny. To jednak nie jest portfel prowadzacy do wygranej. To jest
portfel kogos, kto dziata tak, aby nie stracic.

Prosze¢ nie zrozumie¢ mnie zle. To jest na pewno lepszy portfel inwestycyjny, niz ten, ktéry ma ponad 70
procent populacji, co jest naprawdg straszne, gdyz bezpieczny portfel jest o wiele lepszy anizeli zaden. To
jest $wietny portfel dla kogos, kto uwielbia bezpieczenstwo. Jednakze ostrozne dziatanie i "zrownowazony"
portfel inwestycyjny nie reprezentuja metody stosowanej przez inwestorow. Jezeli posiadamy niewiele

pieniedzy i chcemy by¢ bogaci, najpierw musimy by¢ "skupieni", a nie "zréwnowazeni". Gdy przyjrzymy si¢



komus, kto odnosi sukcesy, zauwazymy, ze gdy zaczynal, nie byl "utrzymany w réwnowadze". Ludzie,
ktorzy sa w rownowadze, ida donikad. Stoja w tym samym miejscu. Aby si¢ przemiesci¢, nie mozemy by¢ w

rownowadze. Przyjrzyjmy si¢ sobie, gdy idziemy.

Thomas Edison nie byl w rownowadze. Byt on skupiony. Bill Gates tez nie byl w rownowadze, tylko
skupiony. Donald Trump jest skupiony i George Soros tez jest skupiony. George Patton nie rozproszyt
swoich czotgow. Skupit je i rozbil stabe miejsca niemieckiej linii obronnej. Francuzi poszli calg szerokoscia

Linii Maginota i wiemy, jaki byt tego efekt.

Jesli posiadamy pragnienie stania si¢ bogatym, musimy si¢ skupi¢. Umiesémy wiele naszych jajek w kilku
koszykach. Nie rébmy tego, co robia biedni i $rednia klasa: umieszczaja kilka swoich jajek w wielu

koszykach.

Jezeli nie chcemy przegrywaé, dziatajmy ostroznie. Je$li przegrane ostabiaja nas, dzialajmy ostroznie.
Przystapmy do zrownowazonych inwestycji. Jezeli masz Czytelniku 25 lat i podejmowanie ryzyka paralizuje
Cig, nic nie zmieniaj. Dzialaj ostroznie, ale zacznij wcze$nie. Wczesnie rozpocznij zbieranie jajek w swoim

gniezdzie, gdyz zabierze to wiele czasu.

Jesli jednak posiadasz marzenia o wolnosci, o wydostaniu si¢ z "wyScigu szczurdw', pierwsze pytanie, jakie
trzeba sobie zada¢ brzmi: "Jak zareaguje na porazkg?". Jezeli porazka inspiruje nas do zwycigstwa, by¢
moze, powinniSmy sigga¢ po nie, by¢ moze nie. Jesli porazka ostabia nas lub wywotuje napady wsciektosci —
jak u niezrownowazonej osoby, ktora dzwoni do adwokata, aby zalozy¢ sprawe, za kazdym razem, gdy co$
nie pojdzie po jej mysli — wtedy dziatajmy bezpiecznie. Pracujmy lub kupmy bony oszczedno$ciowe, lub
przystapmy do funduszu powierniczego. Pamigtajmy jednak, ze te mechanizmy finansowe réwniez pociagaja

za soba ryzyko, pomimo tego, ze sa bezpieczniejsze.

Opisuj¢ to wszystko, wspominajac Teksas i Frana Tarkentona, nie dlatego, ze zwigkszanie sum w kolumnie
aktywow, jest trudne. To jest rzeczywiscie gra nie wymagajaca wielkich uzdolnien. Nie potrzebujemy
wielkiej edukacji. Matematyka na poziomie piatej klasy wystarczy. Jednakze gromadzenie w kolumnie
aktywoOw przypomina gr¢ wymagajaca wlasciwej postawy. Trzeba posiada¢ odwagg, cierpliwos¢ 1 wlasciwe
nastawienie w stosunku do niepowodzenia. Przegrani unikaja niepowodzen. Przegrana jednak zmienia

przegranych w zwycigzcow. Pamigtajmy o Alamo.

Powaéd 2. Pokonywanie cynizmu. "Niebo si¢ wali. Niebo si¢ wali". Wielu z nas zna opowiadanie o kurczaku,
biegajacym dookota i ostrzegajacym wiejskie podworze o przesadzonej zagtadzie. Wszyscy znamy ludzi,

ktérzy sa podobni w dziataniu. Kazdy z nas ma tez takiego kurczaka w sobie.

Cynik, tak naprawdg, jest matym kurczakiem. W kazdym z nas znajduje si¢ maty kurczak, gdy strach i
niepewnos$¢ przestaniaja nasze mysli.

nn

Wszyscy posiadamy watpliwosci. "Nie jestem sprytny", "Nie jestem wystarczajaco dobry", "Tak czy inaczej,
on jest lepszy ode mnie". Nasze zwatpienia czgsto paralizuja nas. Odgrywamy sceng "Co bedzie, jesli...".
"Co bedzie, jesli gospodarka zatamie si¢ zaraz po tym, jak zainwestuje?", "Co bedzie, jesli strace kontrolg i

nie bed¢ mogt sptaci¢ Pienigdzy?", "Co bedzie, jesli nie bedzie tak, jak planowatem?". Jezeli nie my, to nasi



znajomi lub nasi bliscy przypominaja o naszych niedociagnigciach, bez wzgledu na to, czy ich pytamy o to,

czy nie. Czgsto mowia: "Na jakiej podstawie uwazasz, ze mozesz to zrobic¢?",

Jesli to jest taki §wietny pomyst, jak to sig stato, ze kto$ inny juz tego nie zrobit?", "To nigdy nie zadziata.
Sam nie wiesz o czym mowisz". Te stowa zwatpienia czgsto staja si¢ tak glosne, Ze nie podejmujemy
dziatania. Okropne uczucie rodzi si¢ w naszym zoladku. Czasami nie mozemy spac. Nie idziemy do przodu i
pozostajemy z tym, co bezpieczne, a okazje omijaja nas. Obserwujemy, jak zycie uptywa, podczas gdy sami
siedzimy w bezruchu, $ci$nigci weztami okalajacymi nasze ciato. Wszyscy kiedy$ odczuliSmy to w swoim

zyciu, a niektorzy przezyli to nawet kilka razy.

Peter Lynch z firmy Fidelity Magellan, stawa funduszy powierniczych, okre$la ostrzezenia o walacym sig

niebie, jako "zaghiszenia", ktore wszyscy styszymy.

"Zagluszenia" powstaja wewnatrz naszych umystow lub przybywaja z zewnatrz. Czgsto ich zrodlem sa
znajomi, rodzina, wspdlpracownicy i srodki masowego przekazu. Lynch wspomina okres w latach 50—tych,
gdy grozba wojny nuklearnej byta tak powszechna w wiadomosciach, ze ludzie zaczg¢li budowac¢ schrony
zabezpieczajace przed opadem radioaktywnym oraz gromadzi¢ wode¢ i zywnos$¢. Gdyby madrze
zainwestowali te pieniadze na gietdzie, zamiast budowaé schrony, dzisiaj zapewne byliby finansowo

niezalezni.

Gdy kilka lat temu wybuchly rozruchy w Los Angeles, w calym kraju wzrosta sprzedaz broni. Kto§ umiera w
stanie Waszyngton z powodu pétsurowego hamburgera, a Departament Zdrowia w stanie Arizona zarzadza,
aby w restauracjach cala wotowina byla bardzo dobrze gotowana. Firma farmaceutyczna nadaje w
ogolnokrajowej telewizji reklame pokazujaca ludzi chorych na grype. Przezigbienia wzrastaja, a z nimi —

sprzedaz lekarstwa przeciw przezigbieniom.

Wigkszo$¢ ludzi jest biedna, bo gdy przychodzi do inwestowania, okazuje sig, ze $wiat jest wypetiony
malymi kurczakami biegajacymi dokota i krzyczacymi: "Niebo si¢ wali. Niebo si¢ wali". Czgsto trzeba
wielkiej odwagi, aby nie pozwoli¢ zastyszanym pogloskom i przepowiedniom na wywotanie naszych

watpliwosci i strachu.

W 1992 roku znajomy o imieniu Richard przybyt z Bostonu do Phoenix, aby zobaczy¢ si¢ z moja zong i ze
mna. Byt on zachwycony tym, co udalo si¢ nam osiagna¢ z nieruchomosciami i akcjami gietdowymi. Ceny
nieruchomosci w Phoenix byty niskie. SpgdziliSmy z nim dwa dni pokazujac to, co uwazaliSmy za §wietne

okazje w odniesieniu do przeptywu pienigznego i wzrostu majatku.

Moja zona i ja nie jesteSmy posrednikami sprzedazy nieruchomosci. Jeste§my inwestorami. Po znalezieniu
domku w kompleksie rekreacyjnym, zadzwoniliSmy do posrednika, ktory sprzedat go za 42.000 dolarow.

Podobne domki sprzedawaty si¢ za 65.000 dolarow. Natrafil na okazje. Zadowolony, powrocit do Bostonu.

W dwa tygodnie pézniej posrednik zadzwonit, informujac, ze nasz znajomy wycofal si¢. Natychmiast
zadzwonilem do niego, aby poznac przyczyne. Wszystko, czego si¢ dowiedziatem to to, ze rozmawial swoim

sasiadem, ktory powiedzial mu, Ze to jest niedobra transakcja, gdyz za duzo miat zaptacic.



Spytatem Richarda, czy jego sasiad jest inwestorem, na co on odpowiedziat, Ze nie. Gdy spytalem, dlaczego

go postuchat, Richard odpowiedziat, ze chce jeszcze poszukac.

W 1994 roku rynek nieruchomos$ci w Phoenix zaczal rosnac i ten maty domek byt wynajmowany za 1000
dolar6w na miesiac, a w sezonie zimowym za 2500 na miesiac. W 1995 roku jego warto$¢ wzrosta do
95.000. Wszystko co Richard miat zrobi¢, to wplaci¢ 5000 dolarow i mogl zacza¢ wydostawaé sig z
"wyscigu szczurow". Do dzisiaj wciaz nic nie zrobit. Okazje w Phoenix wciaz sig trafiaja, ale teraz trzeba o

wiele bardziej wytgzy¢ swe sity w poszukiwaniach.

Decyzja Richarda o wycofaniu si¢ nie zdziwita mnie. To sa "wyrzuty sumienia kupujacego”, ktoére
przytrafiaja si¢ nam wszystkim. To ta niepewnos¢, ktora nas dopada. Maly kurczak wygrat i szansa na

wolno$¢ zostata utracona.

Innego razu, przechowywalem mata czg$¢ moich aktywow w §wiadectwach zastawu podatkowego, zamiast
w banku na procent. Zarabiatem na tym 16 procent w skali rocznej, co na pewno pokonuje pigcioprocentowe
oferty banku. Swiadectwa te sa zabezpieczone przez nieruchomosci i podlegaja prawu stanowemu, co tez
jest lepsze, niz to, co gwarantuje wickszo$¢ bankéw. Procedura, wedtug ktorej kupuje si¢ te §wiadectwa,
stanowi o ich bezpieczenstwie. Brakuje im jedynie ptynnos$ci. Przyjrzatem si¢ im poczynajac od dwu, a
skonczywszy na 7-letnich $wiadectwach. Prawie za kazdym razem, gdy komu§ mowi¢ o tym, ze moje
pieniadze przechowuj¢ w taki wlasnie sposob, szczegodlnie gdy maja oni pieniadze w banku na procent,'
odpowiadaja, ze to jest ryzykowne. Mowia mi, dlaczego nie powinienem tego robi¢. Gdy pytam ich, gdzie
zdobyli t¢ informacje, stysze, ze od znajomego lub przeczytali w magazynie inwestycyjnym. Nigdy tego nie
zrobili, ale méwia komus$ innemu, kto to robi, dlaczego nie powinien tego robi¢. Najnizsze oprocentowanie,
jakie znalaztem, wynosi 16 procent, ale ludzie, ktorzy sa wypelnieni niepewnoscia, zaakceptuja 5 procent.

Niepewnosc jest kosztowna.

Wedlug mnie to niepewno$¢ i cynizm powoduja, ze wigkszo$¢ ludzi jest w biedzie i dziala ostroznie.
Prawdziwy $wiat po prostu czeka na nas, bySmy stali si¢ bogaci. To watpliwosci trzymaja osobnika w
biedzie. Wydostanie si¢ z "wyscigu szczuréw" jest technicznie wykonalne i jest tatwe. Nie trzeba mie¢ wcale

wielkiej edukacji, ale to watpliwosci robig ludzi kalekich.

— Cynicy nigdy nie wygrywaja— powiedzial bogaty ojciec. Niekontrolowana niepewno$¢ i strach tworza
cynizm. "Cynicy krytykuja, a zwycigzcy analizujg" — to kolejne ulubione powiedzenie bogatego ojca.
Wyjasnia on, ze krytyka o$lepia, za$ analizowanie otwiera oczy. Analizowanie pozwala zwycigzcom
zobaczy¢, ze krytycy sa $lepi i zauwazy¢ okazje, ktoérych wszyscy inni nie dostrzegli. Odkrywanie tego,

czego inni ludzie nie zauwazyli, jest kluczem do sukcesu.

Handel nieruchomosciami jest poteznym narzedziem inwestycyjnym dla kazdego, kto szuka finansowej
niezalezno$ci lub wolnosci. To jest znakomity instrument inwestycyjny. Jednakze, prawie za kazdym razem,
gdy wspominam handel nieruchomosciami, jako mechanizm inwestycyjny, styszg: "Nie chce naprawiac
ubikacji". To jest to, co Peter Lynch nazywa "zaghiszeniami", a bogaty ojciec okreslal jako "mowa cynika",

kogos, kto krytykuje i nie analizuje. Kogo$, kto pozwala swoim watpliwosciom i strachowi zatrzasnaé swoj



umyst, zamiast otworzy¢ oczy.

Kiedy wigc kto§ moéwi: "Nie cheg naprawia¢ ubikacji", ripostujg: "Na jakiej podstawie twierdzisz, ze ja
chcg?" Problem z ubikacja jest wazniejszy od tego, co chcieliby osiagna¢. Mowig im o wolnosci uzyskanej
przez wydostanie si¢ z "wysScigu szczurow", a oni skupiaja si¢ na ubikacjach. To jest ten glgboko wyryty

wzorzec, ktory utrzymuje wigkszos¢ ludzi w biedzie. Krytykuja, zamiast analizowac.
Bogaty ojciec mawiat: — Trzymaj klucz do swojego sukcesu.

Poniewaz trzymam i nie chc¢ naprawia¢ ubikacji, intensywnie poszukuj¢ administratora, ktéry naprawia
ubikacje. Majac dobrego administratora, ktory opiekuje si¢ domami i mieszkaniami, moj przeptyw pienigzny
idzie w gorg. Dobry administrator, co jest jeszcze wazniejsze, umozliwia mi kupowanie nastepnych
nieruchomosci, poniewaz nie musze naprawia¢ ubikacji. Znalezienie dobrego administratora jest dla mnie
istotniejsze, niz nieruchomos$¢. Dobry administrator czgsto styszy o dobrych transakcjach, zanim dowiedza

si¢ o tym posrednicy sprzedazy nieruchomosci, co jeszcze bardziej podnosi jego wartos¢.

To jest to, co mial na mysli bogaty ojciec: — Trzymaj klucz do swojego sukcesu. Poniewaz ja tez nie chce
naprawia¢ ubikacji, znalaztem sposdb na to, jak kupowaé wigcej nieruchomosci i przyspieszy¢ wydostanie
si¢ z "wyScigu szczurow". Ci, ktorzy nie przestaja mowic: "Nie chce naprawiac ubikacji", czesto pozbawiaja
siebie mozliwosci uzycia tego poteznego mechanizmu inwestycyjnego. Ubikacje sa dla nich wazniejsze niz

wolnos¢.

Czesto stysze, jak ludzie zwiazani z gielda papierow wartoSciowych mowia: "Nie chcg utraci¢ swoich
pieniedzy". Na jakiej podstawie twierdza, ze ktokolwiek inny lubi strat¢ pieniedzy? Nie robiq pieni¢dzy,
poniewaz wybrali opcj¢ nietracenia pienigdzy. Zamiast analizowac, zatrzasngli swoj umyst przed nastgpnym

poteznym mechanizmem inwestycyjnym, jakim jest gietda.

W grudniu 1996 roku przejezdzalismy ze znajomym na rowerach kolo miejscowej stacji benzynowej.
Znajomy spojrzal w bok i zauwazyt, ze ceny szty w gorg. Jest on martwiaca si¢ ciagle osoba lub inaczej
mowiac "matym kurczakiem". W jego mentalno$ci niebo bez przerwy ma "za chwilg spas¢" 1 zazwyczaj

spada — na niego.

Gdy wrociliSmy do domu, przedstawil mi cala statystyke ukazujaca, dlaczego ceny ropy naftowej beda
wzrastaly przez nastgpnych kilka lat. Statystyke, ktorej nigdy przedtem nie widzialem, chociaz posiadalem
duzy pakiet akcji firmy pozyskujacej ropg naftowa. Majac t¢ informacj¢ natychmiast zaczalem szukac i
znalaztem taka firme, ktorej cena byta zanizona, a ktora to firma byla bliska znalezienia nowych zi6z. Moj

makler byl bardzo zadowolony z tej firmy, a ja kupitem 15.000 akcji po 65 centow.

W styczniu 1997 roku znow przejezdzaliSmy z tym znajomym obok tej samej stacji benzynowej i
rzeczywiscie cena jednego galona podniosta si¢ prawie o 15 procent. "Maty kurczak" znow si¢ martwit i
narzekat. Ja si¢ usmiechnalem, gdyz w styczniu 1997 roku ta mata firma wydobywcza trafila na ropg i
15.000 akcji urosto do ponad 3 dolaréw za akcje, od czasu, gdy znajomy dat mi t¢ wskazowke. Ceny paliwa

beda wciaz wzrastaly, jezeli to co powiedzial, jest prawda.



Ten "maly kurczak" zatrzaskuje ludziom umyst, ktéry powinien zajac si¢ analizowaniem. Gdyby wigkszo$¢
ludzi rozumiata, jak dziala stop", bytoby wigcej osob inwestujacych na gietdzie, inwestujacych w swoja
wygrana, zamiast inwestowania w to, aby nie straci¢. "Stop" jest po prostu poleceniem komputera, ktore
automatycznie sprzedaje nasze akcje, gdy ceny zaczynaja spadac, co pomaga zminimalizowa¢ nasze straty i

zmaksymalizowa¢ nasze zyski. To jest $wietne narzgdzie dla tych, ktorzy boja sig strat.

Za kazdym razem wigc, gdy stysze ludzi skupiajacych si¢ na swoim "nie chcg", zamiast na tym, co chca
osiagnac, wiem, ze "zaghluszenia" w ich glowie musza by¢ bardzo gtosne. "Maly kurczak" opanowuje ich
moézg i krzyczy: "Niebo sig¢ wali, a ubikacje si¢ psuja". Unikaja wiec swoich "nie chce", ale ptaca za to

wielka ceng. Moga nigdy nie osiagna¢ w Zyciu tego, czego pragna.

Bogaty ojciec wyjawit, jak patrze¢ na "matego kurczaka": — Wystarczy zrobi¢ to, co zrobit putkownik
Sanders. W wieku 66 lat stracit swoj biznes i zaczat zycie na zapomodze. To go jednak nie zalamato. Zaczat
podrozowaé po kraju sprzedajac przepis na swojego pieczonego kurczaka. Byt odrzucany 1009 razy, zanim
kto§ powiedzial "tak". Nastepnie stat si¢ multimilionerem, w wieku, gdy wigkszos$¢ ludzi rzuca wszystko. —

Byt on odwaznym i wytrwalym cztowiekiem —powiedziat bogaty ojciec o Harlanie Sandersie.

Gdy wiec mamy watpliwosci i trocheg si¢ boimy, zrébmy z matym kurczakiem to, co zrobit z nim putkownik

Sanders. Upiekt go.

Powdd 3. Lenistwo. Ludzie, ktorzy sa zajeci, czgsto sa najbardziej leniwi. Wszyscy styszeliSmy opowiadania
o biznesmenie, ktory cigzko pracuje, aby zarobi¢ pieniadze, zapewni¢ dobry byt swojej zonie 1 dzieciom. W
swoim biurze spedza dhugie godziny, a na weekendy przynosi prace do domu. Pewnego dnia wracajac
zastaje pusty dom. Zona opuscita go wraz z dzie¢mi. Wiedzial, Ze maja problemy, ale zamiast wzmocni¢

partnerstwo, zostawal w pracy. Przerazony, zaczal gorzej wywiazywac si¢ z obowiazkoéw 1 stracit prace.

Nieraz spotykam ludzi, ktorzy sa zbyt zajgci, aby zaopiekowac si¢ swoim majatkiem. Sa tez ludzie, ktorzy sa
zbyt zajeci, aby zadbaé o swoje zdrowie. Przyczyna jest ta sama. Sa oni zajgci i pozostaja takimi, gdyz jest to
sposob na uniknigcie czego$, z czym nie chca si¢ skonfrontowaé. Nikt nie musi im tego mowié. Gdzie§s w
glebi sami o tym wiedza. Tak naprawdg, jesli im o tym przypomnimy, czgsto odpowiadaja poirytowani lub

ze ztoscia.

Jezeli nie sa zajeci praca lub dzie¢mi, najczesciej sa zajgci ogladaniem telewizji, wedkowaniem, graniem w
golfa lub zakupami. Jednakze gdzie§ w glebi wiedza, ze unikaja czego$ waznego. To jest najpowszechniejsza

forma lenistwa. Lenistwo usprawiedliwione tym, ze jesteSmy zajeci robieniem czego$ innego.
Jakie wigc jest lekarstwo na lenistwo? Odpowiedz brzmi: niewielka zadza posiadania.

Wielu z nas byto wychowywanych w nastawieniu, ze chciwos¢ lub pozadanie sa zle. — Checiwi ludzie sa
ztymi ludZmi — ma zwyczaj mawia¢ moja mama. Wszyscy jednak mamy w swoim wnetrzu t¢ tesknote do
posiadania tadnych, nowych czy ekscytujacych rzeczy. Trzymajmy wigc t¢ emocj¢ pozadania pod kontrola.

Rodzice czgsto znajduja sposoby na stlumienie tego pragnienia, wywolujac poczucie winy.

— Myslisz tylko o sobie. Czy nie wiesz, ze masz braci i siostry? — bylo ulubionym powiedzeniem mojej



mamy. — Co chcesz, zebym ci kupit? — byto ulubionym powiedzeniem mojego ojca. — Czy myslisz, ze
jestesmy zrobieni z pienigdzy? — Czy myslisz, ze pieniadze rosna na drzewach? — Wiesz o tym, Ze nie

jestesmy bogaci.

To co mnie dotykato najbardziej, to nie byly stowa, ale ten zty, wywotujacy poczucie winy tadunek, ktory

powstawal, gdy stowa dochodzity do mnie.
Odwrocone za$ poczucie winy generowaly takie o§wiadczenia:

— Moje zycie jest pelne poswigcen, aby ci to kupi¢. — Kupuje ci, poniewaz mnie si¢ nigdy nie trafila taka
okazja, gdy bylem dzieckiem. Mam sasiada, ktory jest kompletnie "splukany" i nie moze parkowac
samochodu w swoim garazu. Garaz jest wypeliony zabawkami jego dzieci. Te rozkapryszone dzieciaki

dostaja wszystko, czego zapragna.

— Nie chcg, aby mialy niespetnione uczucie pragnienia czego$ — to jego codzienne powiedzenie. Nic nie
odlozyl na ich college czy swoéj czas emerytalny, ale za to jego dzieci maja wszystkie zabawki, ktére
zrobiono. Ostatnio otrzymat w poczcie nowa karte kredytowa i zabratl swoje dzieci, aby odwiedzi¢ Las

Vegas. — Robig to dla dzieci — powiedziat z poswigceniem w glosie.
Zabronione przez bogatego ojca stowa brzmialy: "Nie sta¢ mnie na to".

W moim prawdziwym domu to bylo wszystko, co slyszalem. Zamiast tego, bogaty ojciec wymagat od
swoich dzieci, aby mowity: Jak moge to osiagnac?" Motywowat to w ten sposob: — "Nie sta¢ mnie na to"
powoduje, ze twoj umyst przestaje mysle¢. To mi wystarczylo. Jak mogg to osiagnac?" — otworzylo mdj

umysl, zmuszony do myslenia i poszukiwania odpowiedzi.

Co jednak najwazniejsze, czulem, ze stowa: "Nie sta¢ mnie na to byly klamstwem. Wiedzial o tym moj
umyst. — Ludzki intelekt jest bardzo, bardzo potgzny — mawiat bogaty ojciec. — Wiem, ze moze wszystkiego
dokona¢. Gdy leniwy umyst mowi: "Nie sta¢ mnie na to" w naszym wngtrzu wybucha wojna. Nasz intelekt
jest zly, a nasz leniwy umyst musi broni¢ swoich ktamstw. Intelekt krzyczy: "Rusz sig. Chodzmy poéwiczy¢
na sal¢ ". Leniwy umyst za$ odpowiada: "Ale jestem zmeczony. Naprawdg cigzko dzisiaj pracowatem"; albo
dla odmiany intelekt mowi: "Rzygac juz mi si¢ chce od bycia biednym. Zrébmy co$ i stanmy si¢ bogaci". Na
to leniwy umyst odpowiada: "Bogaci ludzie sq chciwi. Poza tym, to zbyt wiele zachodu. To nie jest
bezpieczne. No i mogg utraci¢ pieniadze. Pracuj¢ wystarczajaco cigzko. Zreszta mam za duzo do zrobienia w

pracy. Zobacz ile muszg zrobi¢ dzi§ wieczorem. M6j szef chce, aby to bylo do rana skonczone".

"Nie sta¢ mnie na to" — zawsze wywoluje smutek i niemoc prowadzace do przygnebienia, a niekiedy do
depresji. Innym stowem okre$lajacym ten stan jest apatia. "Jak moge to osiagnac¢?" — tworzy mozliwosci,
zafascynowanie i marzenia. Bogaty ojciec nie skupiat si¢ na tym, co chcemy kupi¢, ale na tym, "jak mogg to
osiagnac?", wlaczajac w to college, za ktory sami placiliSmy. To czego chcial, aby$§my sig nauczyli, nie byto

celem, ktorego pragngliSmy, ale procesem prowadzacym do tego celu.

Dzisiaj widzg, ze istnieja miliony ludzi, ktérzy maja poczucie winy wywotane odczuwaniem zadzy

posiadania. To jest stare uwarunkowanie z dziecinstwa. Pozadanie posiadania lepszych rzeczy, niz zycie



oferuje. Wigckszos$¢ zostata uwarunkowana podswiadomie, aby mowic: "Nie mozesz tego mie¢" Iub: "Nigdy

tego nie osiagniesz".

Gdy zdecydowatem si¢ wydosta¢ z "wyscigu szczuréw", istniato tylko pytanie: "Jak mogg to osiagnac, aby
juz nigdy nie pracowac?". M6j umyst zaczal wyrzucac¢ z siebie odpowiedzi 1 rozwigzania. Najtrudniejszym
zadaniem bylo zwalczenie dogmatu moich rodzicow: "Nie sta¢ nas na to" lub: "Przestan mysle¢ wylacznie o
sobie", lub: "Dlaczego nie pomy$lisz o innych?" wraz z innymi stowami majacymi wywota¢ poczucie winy i

stltumienie pozadania.

Jak wigc zwalczy¢ lenistwo? Odpowiedzia jest niewielka zadza posiadania. To sa stowa: "C6z takiego moge
mie¢?". Cztowiek powinien usig$§¢ i zada¢ sobie pytanie: "Co6z takiego moge mie¢, jesli bede zdrowy,
seksowny i dobrze wygladajacy?" lub: "Jak wygladatoby moje zycie, gdybym nie musial juz wigcej

pracowac?", lub: "Co bym

bil gdybym miat tyle pieniedzy, ile potrzebuje?". Bez takiej malej zachtanno$ci, pragnienia posiadania
czegos$ lepszego, postep jest niemozliwy. Swiat nasz idzie do przodu, poniewaz wszyscy pragniemy lepszego
zycia. Nowe wynalazki maja miejsce, poniewaz pragniemy czego$ lepszego. Chodzimy do szkoty i pilnie si¢
uczymy, gdyz chcemy czego$ lepszego. Gdy wigc kiedykolwiek zorientujemy sig, ze probujemy uniknaé
czegos$, 0 czym wiemy, ze powinnismy to zrobi¢, nalezy wtedy spyta¢: "Coz takiego moge mie¢?". Badzmy

trochg zachtanni. To jest najlepsze lekarstwo na lenistwo.

Jednakze zbyt wielka zachtannos¢, jak wszystko co jest w nadmiarze, moze nie by¢ dobra. Pamigtajmy
jedynie, co powiedziat Michael Douglas w filmie Wall Street: "Pozadanie jest dobre". Bogaty ojciec okreslit
to inaczej: "Poczucie winy jest gorsze niz pozadanie. Poczucie winy kradnie ciatu jego duszg". Dla mnie za$
najlepszym stwierdzeniem jest to, co powiedziata Eleonora Roosevelt: "Rob to, co czujesz w sercu, ze jest w

porzadku — i tak bedziesz krytykowany. Jesli to zrobisz, potgpia cig — jesli tego nie zrobisz, tez cig potgpia".

Powdd 4. Nawyki. Nasze zycie jest w wigkszym stopniu odzwierciedleniem naszych nawykow, niz zdobytej
edukacji. Znajomy moj po obejrzeniu filmu Conan z Arnoldem Schwarzenegerem powiedzial: — Chciatbym

mie¢ takie cialo jak Arnold Schwarzeneger. Wigkszos¢ mezczyzn pokiwata glowami wyrazajac aprobate.
— Styszatem nawet ze swego czasu byt naprawdg chudy i stabowity — powiedziat inny znajomy.

— Tak, tak, ja tez slyszalem — dodat inny. — Styszatem, ze miat zwyczaj prawie kazdego dnia ¢wiczy¢ na

sitowni.
— Jestem pewien, ze musial.

— Nie — powiedziat cynik z tej grupy. — Jestem pewien, ze si¢ takim urodzil. A poza tym, skonczmy

rozmawia¢ o Arnoldzie i napijmy si¢ piwa.

To jest przyktad nawykow sterujacych zachowaniem. Pamigtam, jak spytalem bogatego ojca o nawyki
bogatych ludzi. Zamiast odpowiedzie¢ mi wprost, chciat, jak to zwykle bywalo, abym poznat to na

przyktadzie.

— Kiedy twdj ojciec ptaci rachunki? — spytat.



— Pierwszego kazdego miesigca — odpowiedziatem.
— Czy co$ mu zostaje z tego?
— Bardzo mato.

— To jest gtéwna przyczyna jego klopotow — powiedzial bogaty ojciec. Ma on zte nawyki. Twdj ojciec

najpierw ptaci wszystkim innym Sobie ptaci na koncu, ale tylko wtedy, gdy co$ mu zostanie.

— Co zazwyczaj si¢ nie zdarza — powiedzialem. — Ale przeciez musi zaptaci¢ wszystkie rachunki na czas, no

nie? Czy uwaza pan, ze nie powinien ptaci¢ swoich rachunkoéw?

— Nie, nie to mam na mysli — powiedzial bogaty ojciec. Jestem przekonany o tym, ze rachunki powinny by¢

ptacone na czas.
Ja po prostu najpierw ptaceg sobie. Nawet przed zaptaceniem rzadowi.
— Ale co sig dzieje, jesli nie wystarczy panu pieniedzy? Co pan wtedy robi?

— To samo. Wciaz najpierw ptace sobie. Nawet, jesli brakuje mi pieniedzy. Moja kolumna aktywow jest dla

mnie o wiele wazniejsza niz rzad.

— Ale, czy wtedy nie przychodza do pana wierzyciele?

— Tak, je$li nie placisz — powiedzial bogaty ojciec. — Zauwaz, ze nie powiedzialem "nie ptacic¢".
Powiedziatem jedynie, Ze wciaz najpierw ptace sobie, nawet jezeli nie starcza mi pienigdzy.

— Ale, jak pan to robi?

— Nie chodzi o to jak. Pytanie brzmi: dlaczego?

— No, dobrze. Dlaczego?

— Motywacja. Jak myslisz, kto bedzie gltosniej narzekal, jesli nie zaptacg —ja czy moi wierzyciele?

— Na pewno pana wierzyciele beda glosniej narzekac anizeli pan. Jezeli pan sobie nie zaptaci, nic pan na to
nie powie.

— A wigc widzisz. Po zaplaceniu sobie, nacisk na optacenie podatkow i innych wierzytelnosci jest tak wielki,
ze zmusza mnie do szukania innych form dochodu. Presja wywotana koniecznoscia zaptaty jest motywacja.
Wykonywatem dodatkowa prace, zaktadatem nowe firmy, inwestowalem na gietdzie — wszystko po to, by ci
ludzie nie zaczgli na mnie krzycze¢. Nacisk spowodowal, ze pracowatem intensywniej, zmuszajac si¢ do
mys$lenia, co zrobito mnie bystrzejszym i aktywniejszym. Gdybym sobie ptacit na koncu, nie czulbym presji,

no i poszedibym z torbami.
— A wigc to strach przed rzadem i innymi ludZzmi, ktérym jest pan winien pieniadze, motywuje pana?

— Wiasnie — powiedzial bogaty ojciec. — Komornicy sa wielkimi tyranami. Ogdlnie biorac, wszyscy, ktorzy
$ciagaja naleznosci sa tej samej masci. Wigkszos¢ ludzi poddaje si¢ im. Ptacg im i nigdy nie placa sobie. Czy

znasz histori¢ 48 kilogramowego mizeraka, ktoremu sypnigto piachem w oczy?



Potaknatem glowa. — Widuje w komiksach t¢ reklamg oglaszajaca lekcje podnoszenia cigzarow i

kulturystyki.

— Coz. Wigkszo$¢ ludzi pozwala tyranom sypa¢ piaskiem w swoja twarz. Ja zdecydowatem si¢ uzy¢ strachu
przed nimi do stania si¢ silniejszym. Inni staja si¢ slabsi. Zmuszanie siebie do myslenia o tym, jak zrobi¢
wigcej pieniedzy, jest — jak udanie si¢ na sitowni¢ i podnoszenie cigzarow. Im wigcej ¢wiczg moje "mentalne

muskuty", tym staj¢ si¢ silniejszy. Teraz juz nie bojg¢ si¢ tych tyranow.

Podobato mi si¢ powiedzenie bogatego ojca: — Gdy wigc najpierw zaplacg sobie, stajg si¢ silniejszy od strony
finansowej, mentalnej i fiskalne;.

Bogaty ojciec pokiwal glowa.

— Gdybym pflacit sobie na koncu lub wcale, stabtbym. Tak wigc, tacy ludzie jak: szefowie firm,
menedzerowie, komornicy i wlasciciele gruntow przez cate zycie popychaliby mnie to tu, to tam dlatego, ze

nie mam dobrych nawykéw zwiazanych z pienigdzmi.
Bogaty ojciec ponownie pokiwal glowa. — Byloby tak, jak z tym 48 kilogramowym mizerakiem.
Powéd 5. Arogancja. Arogancja jest potaczeniem ego z ignorancja.

— To co wiem, pozwala mi robi¢ pieniadze. To, czego nie wiem, jest powodem utraty pieniedzy. Za kazdym
razem, gdy bylem arogantem, tracitem pieniadze. Gdy staj¢ si¢ arogantem, wierzg, ze to czego nie wiem, nie

jest wazne — czesto mawial bogaty ojciec.

Zauwazytem, ze wielu ludzi uzywa arogancji probujac ukry¢ swoja ignorancje. To si¢ czesto zdarza, gdy

omawiam wykazy finansowe z ksiggowymi lub nawet innymi inwestorami.

Chelpiac sig, probuja wymusi¢ w dyskusji swoje racje. Jasne jest wtedy dla mnie, ze nie wiedza o czym
moéwia. Nie ktamia, ale nie mowia prawdy.

W $wiecie finansow i inwestycji znajduje si¢ wielu ludzi, ktérzy w ogoéle nie majq pojgcia o czym mowia.
Wigkszos¢ osob recytuje formutki shuzace sprzedazy, podobnie jak to robia sprzedawcy uzywanych

samochodow.

Gdy wiesz, ze jeste$ ignorantem w jakiej$ dziedzinie, zacznij si¢ edukowa¢ Czytelniku, znajdujac eksperta

zajmujacego sig ta sfera lub znajdujac ksiazke traktujaca o tym.



ROZDZIAL DZIEWIATY

Zaczynamy

Chciatbym powiedzie¢, ze zdobycie majatku byto dla mnie tatwe, ale nie byto.

Zatem odpowiadajac na pytanie: "Jak mam zaczac", oferuje proces myslowy, ktory stosuje na co dzien.
Naprawdg jest tatwo znalez¢ $wietna transakcjg. Przyrzekam, ze tak jest. To jest tak, jak z jazda na rowerze.
Po krotkiej serii chwiejnych ruchéw, jest juz tatwo. Gdy jednak sprawy dotycza pieniedzy, liczy sig

determinacja, ktoéra pozwala przebrna¢ przez chwiejne ruchy, a to juz jest indywidualna cecha cztowieka.

Aby znalez¢ "transakcje zycia" o wartosci miliona dolarow, musimy skorzysta¢ z naszego finansowego
talentu. Problem polega na tym, ze finansowy talent jest w stanie uspienia i czeka na nas, bySmy go
wywotali. Jest on u$piony, poniewaz nasza kultura nauczyla nas, ze umitowanie pieniedzy jest zrodlem
wszelkiego zta. To zachgcito nas do wyuczenia si¢ zawodu, abysmy mogli pracowaé za pieniadze, ale nie
nauczylo nas, jak pieniadze maja pracowaé dla nas. Nauczyto tez nas nie przejmowac si¢ nasza finansowa
przysztoscia, gdyz nasza firma lub panstwo zaopiekuje si¢ nami, gdy zakonczymy okres aktywnosci
zawodowej. Zauwazmy jednak, Ze to nasze dzieci — ktoére sa uczone przez ten sam system szkolnictwa —
beda ptacily za to. Mysl przewodnia tej edukacji jest nastepujaca: pracuj wytrwale 1 z posSwigceniem, zarabiaj

Pieniadze, wydawaj je, a gdy ci zabraknie, zawsze mozesz pozyczy¢ wigce;.

Nieszczgs$ciem zachodniego $wiata jest to, ze 90 procent ludzi Podziela ten poglad, poniewaz tatwiej jest

znalez¢ pracg i pracowaé

za pieniadze. Jesli myslisz Czytelniku inaczej, proponuj¢ Ci zapoznaé | si¢ z dziesigcioma wskazaniami
prowadzacymi do przebudzenia Twojego finansowego talentu. Jesli chcesz skorzysta¢ z moich rad,
zapraszam. Jezeli nie, stworz wlasne. Twoj finansowy talent jest wystarczajaco bystry, aby utworzy¢ liste

regul postgpowania.

Przebywajac w Peru z poszukiwaczem zlota majacym okoto 45 lat spytalem, skad u niego ta pewnosc

znalezienia ztota. Odpowiedzial: — Ztoto jest wszgdzie. Wigkszo$¢ ludzi nie nauczyta si¢ go widziec.

Przyznajg, Ze jest to prawda. Gdy chodzi o nieruchomosci, mogg uda¢ sig¢ na poszukiwania i zanim dzien
przeminie, wrocg z czteroma lub pigcioma lukratywnymi okazjami, potencjalnie $§wietnymi transakcjami.
Przecigtna osoba uda si¢ na poszukiwania i nic nie znajdzie. Nawet szukajac w tej samej okolicy. Osoba ta

nie poswigcila czasu na rozwinigcie swojego finansowego talentu.

Oferuje wigc te dziesig¢ wskazan bedacych procesem rozwijania talentu, ktorym Bog nas obdarzyt.

Rozwijania potegi, nad ktora tylko my mamy kontrole.

1. POTRZEBUJE ISTONIEJSZEGO POWODU NIZ RZECZYWISTOSC. Potega ducha. Gdy

spytamy kogos, czy chciatby by¢ bogaty i finansowo niezalezny, wickszo$¢ ludzi odpowie: "tak". Wtedy



jednak pojawia si¢ rzeczywisto$¢. Droga wydaje si¢ zbyt dtuga i posiada zbyt wiele gor, na ktore trzeba sig
wspia¢. O wiele tatwiej jest po prostu pracowa¢ za pieniadze i nadmiar ich przekaza¢ maklerowi

gietdowemu.

Pewnego razu spotkalem mloda dziewczyng, ktora marzyta o ptywaniu w olimpijskiej kadrze narodowej
USA. Rzeczywisto$¢ byta taka, ze musiata wstawac o godzinie czwartej rano, aby ptywac przez trzy godziny
przed pojsciem do szkoty. Nie uczestniczyta tez w zabawach ze znajomymi w sobotnie wieczory. Musiata
uczy¢ si¢ i, jak wszyscy inni, dba¢ o wyniki. Gdy spytatem, co ja sktania do nadzwyczajnych ambicji i
poswigcenia, zwyczajnie odpowiedziala: — Robig to dla siebie i dla tych, ktorych kocham. Zamilowanie do

plywania jest tym, co pozwala mi pokona¢ trudy.

Powdd czy cel jest potaczeniem tego, co "chcemy" i "nie chcemy"—Gdy ludzie pytaja mnie, dlaczego chce

by¢ bogaty, mowig, ze jest kombinacja moich emocjonalnych "chcg" i "nie cheg".

Wymienig kilka. Najpierw te "nie chcg", gdyz generuja moje "chce". Nie chce pracowaé przez cate zycie.
Nie cheg tego, co bylo racja moich rodzicow: pewna praca i domek na przedmiesciu. Nie lubig by¢
pracownikiem. Nie cierpiatem tego, ze moj ojciec nie mogl przyjs¢ na moj mecz pitkarski, gdyz byt zajety
robieniem kariery. Nie cierpialem tego, ze mdj ojciec cigzko pracowal przez cate swoje zycie, a gdy zmarl,
panstwo wzigto wigkszos$¢ tego, na co pracowat. Bogatym tak si¢ nie zdarza. Cigzko pracuja i przekazuja

wszystko swoim dzieciom.

Teraz kolej na "chce". Cheg by¢ wolny, bym mogt podrézowac po $§wiecie i prowadzi¢ zycie, ktore lubig.
Chcg by¢ jeszcze mlody, gdy to si¢ stanie. Cheg dysponowac swoim czasem i swoim zyciem. Chcg, aby

pieniadze pracowaty dla mnie.

To sa moje silnie zakorzenione powody emocjonalne. Jakie sa Twoje, Czytelniku? Jesli nie sa one
wystarczajaco silne, wtedy rzeczywisto$¢ czekajacej drogi moze by¢ silniejsza od Twoich powodow. Wiele
razy tracitem pieniadze i zostalem cofnigty, ale moje glebokie emocjonalne powody utrzymywaty mnie w
pozycji wyprostowanej, podazajacego naprzod. Cheiatem by¢ wolny, gdy ukoncze 40 lat, ale stato sig to w

47 roku zycia. Na drodze, ktora podazatem, napotkatem wiele pouczajacych do§wiadczen.

Chciatbym powiedzie¢, ze bylo tatwo. Nie byto, ale nie byto tez cigzko. Jednak bez silnej motywacji lub

celu, wszystko w zyciu jest

JEZELI NIE MASZ SILNEJ MOTYWACJI, NIE MA SENSU CZYTAC DALEJ. TO, CO
ZALECAM, BEDZIE CI SIE WYDAWALO ZBYT PRACOCHLONNE.

2. CODZIENNIE WYBIERAM. Potega wyboru. To jest gtéwny powdd, dla ktérego ludzie chea zy¢ w

wolnym kraju. Chcemy mie¢ mozliwo$¢ wyboru.

Wraz z kazda moneta, ktora dostajemy do reki, otrzymujemy wiladze umozliwiajaca wybor naszej
przysztosci: by¢ bogatym, biednym lub stanowi¢ $rednia klasg. Nasze nawyki zwigzane z wydawaniem

pieniedzy odzwierciedlaja nasza natur¢. Ubodzy ludzie po prostu maja ubogie nawyki wydawania pienigdzy.

Dobrodziejstwem mojego dziecinstwa byto to, ze lubilem bez przerwy gra¢ w gre planszowa "monopol”.



Nikt nie powiedzial mi ze byla to tylko gra dla dzieci, wigc kontynuowalem to jako dorosty. Miatem réwniez
bogatego ojca, ktory wskazal mi réznicg pomigdzy aktywami a pasywami. Tak wigc wiele lat temu, jako
mtody chlopiec, dokonalem wyboru stania si¢ bogatym i wiedziatem, ze wszystko, co musz¢ zrobi¢, to
nauczy¢ si¢ nabywac aktywa, prawdziwe aktywa. Mojemu najlepszemu przyjacielowi, Michatowi,
przekazano kolumng aktywow, ale wciaz musial mie¢ che¢ do uczenia si¢ o niej, aby mogl ja utrzymac.
Wiele bogatych rodzin traci swoje aktywa w nastgpnym pokoleniu, gdyz brakuje kogo$, kto bylby dobrze

przeszkolony w gospodarowaniu tymi aktywami.

Wigkszos¢ ludzi decyduje sig nie by¢ bogatymi. Dla 90 procent populacji stanie si¢ bogatym kojarzy si¢ z
czym$, z czym jest: "zbyt wiele zachodu". Dlatego tez uzywaja takich powiedzen, jak: "Nie jestem
zainteresowany pieniedzmi", "Nigdy nie bede bogaty”, "Ciagle jestem mtody i nie muszg si¢ martwic",
"Kiedy zrobig jakies pieniadze, pomysle o swojej przysztosci”, "Moj maz/moja zona zajmuje sig¢ finansami".
Niebezpieczenstwo takich stwierdzen polega na tym, ze ograbiaja one wypowiadajaca je osobg z dwoch
rzeczy: pierwsza jest czas, ktdry stanowi nasze najcenniejsze aktywa; druga jest nauka. To, ze nie mamy
pieniedzy, nie moze by¢ wytlumaczeniem, ze si¢ nie uczymy. To jest decyzja, ktora podejmujemy
codziennie, wybdr tego, co robimy z naszym czasem, z naszymi pieni¢dzmi i co wktadamy sobie do glowy.
To jest potgga dokonywania wyboru. Wszyscy posiadamy mozliwos¢ wyboru. Moj wybor byt decyzja stania
si¢ bogatym i dokonuj¢ tego wyboru kazdego dnia.

NAJPIERW ZAINWESTUJ W EDUKACIJE. Tak naprawdg, jedyne aktywa, jakie posiadamy, to nasz umyst
— najpotezniejsze narzedzie, nad ktérym panujemy. Oprocz panowania nad naszym wyborem, kazdy z nas
posiada tez mozliwos$¢, gdy osiagniemy juz odpowiedni wiek, decydowania o tym, co wklada do swojej
glowy. Mozemy przez caty dzien oglada¢ MTV lub czyta¢ magazyny golfowe, uda¢ si¢ na zajgcia lepienia
wyrobow z gliny lub na zajgcia uczace finansowego planowania. Wigkszos¢ ludzi po prostu kupuje

inwestycje, zamiast najpierw zainwestowa¢ w nauke o inwestowaniu.

Moja znajoma, ktora jest bogata kobieta, miata ostatnio wlamanie do swojego apartamentu. Ztodzieje zabrali
jej telewizor 1 magnetowid, i zostawili wszystkie ksiazki. Wszyscy mamy mozliwos¢ wyboru. 90 procent
populacji kupuje telewizory, a tylko 10 procent kupuje ksiazki traktujace o biznesie lub taSmy mowiace o

inwestowaniu.

Coz takiego ja robig? Chodzg¢ na seminaria. Lubig, gdy trwaja co najmniej dwa dni, gdyz mogeg wtedy
catkowicie zaglebi¢ si¢ w ich tematyce. Pewnego razu w 1973 roku, gdy ogladatem telewizje, pokazano
reklamg trzydniowego seminarium o tym, jak kupowaé nieruchomosci bez dawania przedptaty. Wydatem
385 dolaréw, a kurs ten pozwolit mi zarobi¢ 2 miliony, jesli nie wigcej. Co jest jednak jeszcze wazniejsze,
zafundowal mi moj styl zycia. Dzigki temu kursowi nie musze pracowac przez reszte zycia. Co najmniej dwa

razy w roku uczestnicz¢ w tego rodzaju zajgciach.

Uwielbiam tez kasety, gdyz moge je szybko przewija¢. Pewnego razu stuchatlem tasmy Petera Lyncha, na
ktorej powiedzial co$, z czym si¢ zupeklie nie zgadzalem. Zamiast sta¢ si¢ arogantem i krytykantem, po
prostu naciskatem klawisz cofania i przez dwadziescia minut sluchalem tego pigeciominutowego fragmentu.

Nagle zrozumialem, dlaczego powiedzial tak, a nie inaczej, dzigki temu, ze umyst mdj pozostawatl otwarty



na wiedze¢. To bylo jak magia. Czutem sig, jakbym posiadat otwarte okno do umystu jednego z najwigkszych
inwestoro6w naszych czasow. Zdobylem niespotykana mozliwo$¢ wgladu w nieprzebrane zasoby jego wiedzy

1 doSwiadczenia.

Jaki jest tego rezultat? Mysle jak dawniej 1 patrzg rownoczesnie na problem i sytuacjg jak Peter Lynch.
Zamiast jednej, mam dwie mysli. Mozliwo$¢ analizowania problemu czy trendu na kilka sposobow jest
naprawde bezcenna. Czesto powtarzam: "Jak Peter Lynch postapitby z tym lub Donald Trump, lub Warren
Buffett, lub George Soros"? Jedynym sposobem na posiadanie dostgpu do ich poteznej wiedzy jest Pokora
sktaniajaca do czytania ich ksiazek i stuchania tego, co maja do powiedzenia. Aroganci lub krytykanci to
czgsto tacy, ktorzy Posiadaja mate poczucie wiasnej wartosci i boja si¢ podejmowac¢ ryzyko. Uczac sig

czegos$ nowego popetniamy bledy, az zrozumiemy to, czego si¢ nauczylismy.

Jezeli czytajac t¢ ksiazke dobrnates Czytelniku do tego momentu, arogancja nie jest jednym z Twoich
problemoéw. Aroganci rzadko czytaja ksiazki lub stuchaja tasmy. Po cdz mieliby to robi¢? Przeciez stanowia

centrum kosmosu.

Istnieje wiele "inteligentnych" osob, ktore spieraja si¢ lub bronia gdy nowa mysl $ciera si¢ ze sposobem ich
mys$lenia. Ich tzw. inteligencja polaczona z arogancja réwna sig ignorancji. Kazdy z nas zna ludzi, ktorzy sa
wysoko edukowani lub wierza, ze sg bystrzy, ale ich zestawienie aktywow i pasywow maluje inny obrazek.
Naprawde inteligentna osoba wita nowe pomysty z zadowoleniem, gdyz nowe pomysty moga byc
zaadaptowane na zasadzie wspoOtistnienia z posiadanymi juz ideami. Shluchanie jest wazniejsze, niz
mowienie. Gdyby to nie byto prawda, Bog nie datby nam dwoje uszu i tylko jednych ust. Zbyt wielu ludzi
mys$li uzywajac swoich ust, zamiast stucha¢, aby przyswoi¢ sobie nowe pomysty i zauwazyé nowe

mozliwosci. Spieraja si¢, zamiast zadawac pytania.

Obratem dlugoterminowe spojrzenie na mdj majatek. Nie podzielam mentalnosci: "Wzbogac si¢ szybko",
ktora posiada wigkszos$¢ grajacych w loterie 1 bywalcoéw kasyna. Mogg szybko kupowac i sprzedawac akcje,
ale moje podejscie do edukacji jest dlugoterminowe. Jezeli chcemy prowadzi¢ samolot, radzg poprzedzi¢ to
uczestnictwem w lekcjach. Zawsze szokuja mnie osoby, ktore kupuja akcje lub nieruchomosci, ale nigdy nie
inwestuja w swoje najwigksze aktywa — swoj umyst. To, ze kupiliSmy dom lub dwa, nie czyni nas

ekspertami od nieruchomosci.

3. WYBIERAJ ZNAJOMYCH Z ROZWAGA. Potgga zwiazku. Po pierwsze, nie wybieram moich
znajomych wedtug ich zestawienia finansowego. Mam takich znajomych, ktérzy slubowali biedzie, jak i

takich, ktorzy kazdego roku zarabiaja miliony. Uczg si¢ od nich wszystkich i robig to §wiadomie.

Teraz mogg przyznac, ze sa tacy ludzie, ktorych poszukiwatem dlatego, ze mieli pieniadze. Nie chodzito mi
jednak o ich pieniadze. Szukatem ich wiedzy. W niektorych przypadkach ludzie, ktérzy mieli pieniadze, stali

si¢ moimi przyjaciotmi, ale nie wszyscy.

Istnieje jedno szczegdlne rozroznienie, ktdre checiatbym uwypukli¢. Zauwazytem, ze znajomi, ktérzy maja
pieniadze, rozmawiaja o pieniadzach. Nie mam na mysli chelpienia si¢. Interesuje ich ten temat. Uczg sig

wigc od nich, a oni ucza si¢ ode mnie. Znajomi, ktérych wiem, ze sa w cigzkim stanie finansowym, nie lubia



rozmawia¢ o pieniadzach, biznesie czy inwestowaniu. Czgsto uwazaja, to jest niegrzeczne lub nie w zgodzie
z zasadami intelektualizmu. Uczg si¢ tez od znajomych, ktérzy borykaja si¢ z finansami. Dowiadujg si¢ tego,

czego nie robic.

Posiadam kilku znajomych, ktorzy w swoim krotkim dotychczasowym zyciu wygenerowali ponad miliard
dolarow. Wszyscy potwierdzaja ten sam fenomen: ich znajomi, ktdrzy nie maja pienigdzy, nigdy nie spytali

ich, jak to zrobili. Przychodza jednak prosi¢ o jedna z dwodch rzeczy (lub o obie): 1. o pozyczke; 2. o prace.

OSTRZEZENIE. Nie shuchajmy rad biednych lub wystraszonych ludzi. Mam takich znajomych i naprawe
bardzo sobie ich cenig, ale zyciowo sa oni "matymi kurczakami". Gdy temat schodzi na pieniadze,
szczegblnie inwestowanie, "ich niebo zawsze si¢ wali". Zawsze sa w stanie powiedzie¢ nam, dlaczego co$
si¢ nie sprawdzi czy nie zadziata. Problem polega na tym, ze ludzie, ktorzy ich stuchaja i $lepo akceptuja ich

czarnowidztwo, sa takze "matymi kurczakami".

Jezeli ogladamy CNBC, co jest nieocenionym zrodlem informacji na temat inwestycji, wiemy, ze cz¢sto
emituje spotkania z tzw. "ekspertami". Jeden ekspert mowi, ze rynek podaza ku zatamaniu, a drugi, ze bedzie
boom. Jesli jesteSmy sprytni, stuchajmy jednego i drugiego. Miejmy rozum otwarty, gdyz obaj przytaczaja

wazkie argumenty. Na nieszczgs$cie wigkszo$¢ ludzi shucha "matych kurczakow".

Kiedy$ miatlem wielu bliskich znajomych, ktoérzy namawiali mnie do odstapienia od transakcji czy
inwestycji. Kilka lat temu jeden ze znajomych powiedziat, ze jest bardzo podekscytowany, gdyz znalazi
szeScioprocentowe bony depozytowe. Powiedzialem mu, Ze na bonach rzadu stanowego zarabiam 16
procent. Nastepnego dnia przystat mi artykut o tym, dlaczego moja inwestycja jest niebezpieczna. Od lat

otrzymuj¢ 16 procent rocznie, a on wciaz otrzymuje 6.

Wedlug mnie, najtrudniejsza rzecza zwiazang z tworzeniem majatku jest bycie prawdomownym w stosunku
do siebie i silna wola nierobienia tego, co robi wigkszos¢. To wlasnie thum zazwyczaj przybywa na rynek
zbyt pdzno i przegrywa. Jezeli S$wietna transakcja jest na pierwszych stronach, w wigkszosci przypadkow jest
juz za pozno. Szukajmy nowej transakcji. Podobnie, jak to mowia surferzy: "Zawsze przyjdzie nastgpna

fala".
Ludzie, ktorzy spiesza sig i dostaja si¢ na falg zbyt pézno, sa to zazwyczaj ci, ktorych ta fala zmywa.

Madrzy nie poddaja si¢ czynnikowi czasu na rynku. Jezeli nie zdaza "ztapa¢ fali", szukaja nastgpnej i
ustawiaja si¢ na pozycji. Dla wigkszosci inwestorow to jest trudne, gdyz kupowanie czego$, co jest
niepopularne, przeraza ich. Niesmiali inwestorzy sa jak owce gonigce za stadem lub chciwo$¢ doprowadza
ich tam, gdzie rozsadni inwestorzy odebrali juz swoje zyski i przemiescili si¢ dalej. Madrzy inwestorzy
kupuja inwestycjg, gdy nie jest ona popularna. Wiedza, ze ich zyski powstaja wtedy, gdy kupuja, a nie — gdy
sprzedaja. Cierpliwie czekaja i nie poddaja si¢ czasowi. Podobnie jak surferzy, ustawiaja si¢ na pozycji
czekajac, az fala znow wzbierze.

Sztuka polega na tym, aby by¢ wewnatrz akcji, jak najblizej zrédla informacji o inwestycji. Istnieja
nielegalne i legalne formy zdobywania informacji. Jakby jednak na to nie patrze¢, jest to metoda

inwestowania. Istotnym faktem jest to, jak daleko znajdujemy si¢ od srodka. Powdd, dla ktérego chcemy



mie¢ bogatych znajomych, ktorzy sa blisko $rodka, jest taki, ze tam sg pieniadze. Pieniadze robione na
informacji. Chcemy ustysze¢ o nastgpnym boomie, wej$¢ do gry i wyjs¢ z niej zanim zdarzy si¢ nastgpny
krach. Nie radzg, zeby robi¢ to nielegalnie, ale im wczesniej wiemy, tym wigksze sa nasze szanse na profit i

mniejsze ryzyko. Po to mamy znajomych i to jest finansowa inteligencja.

4. PO MISTRZOWSKU OPANUJMY FORMULE I UCZMY SIE NASTEPNEJ. Potega szybkiego
uczenia si¢. Aby zrobi¢ chleb, kazdy piekarz dziata zgodnie z przepisem, nawet, jesli nie zna go na pamigc.

To samo sprawdza sig, gdy chodzi o robienie pienigdzy.

Wielu z nas slyszalo zapewne powiedzenie: "Jeste§ tym, co jesz". Ja uzywam zmodyfikowanego
powiedzenia: "Stajesz si¢ tym, czego si¢ uczysz". Innymi stowy, badzmy ostrozni z tym, czego si¢ uczymy,
gdyz nasz umyst jest tak potezny, ze stajemy si¢ tym, co wkladamy sobie do glowy. Jezeli uczymy si¢
gotowania, zaczynamy gotowac. Nastgpnie zostajemy kucharzem. Jesli nie chcemy by¢ juz dhuzej
kucharzem, wtedy musimy si¢ uczy¢ czego$ innego. Powiedzmy — uczenia w szkole. Po studiach

nauczycielskich stajemy si¢ nauczycielem. I tak dalej. Ostroznie wybierajmy to, czego chcemy sig¢ uczyc.

Gdy chodzi o pieniadze, ogdlnie rzecz biorac, wigkszo$¢ postepuje zgodnie z tym, czego nauczyla si¢ w
szkole: pracuj za pieniadze. Formula ta dominuje w §wiecie i dlatego miliony ludzi codziennie udaja si¢ do
pracy, zarabiaja pieniadze, ptaca rachunki, bilansuja ksiazeczki czekowe, kupuja udzialy w jakichs

funduszach powierniczych i z powrotem udaja si¢ do pracy. To jest podstawowa formuta lub recepta.

Jezeli mamy juz dosy¢ tego, co robimy lub tego, co robimy nie osiagajac efektow, wszystko, co trzeba

zrobié, to zmieni¢ formule, przy pomocy ktorej robimy pieniadze.

Gdy mialem 26 lat, wziatem udziat w weekendowym kursie o nazwie: "Jak kupowaé nieruchomosci
przeznaczone do natychmiastowej sprzedazy". Gdy nauczylem si¢ tej formutly, nastepnym krokiem byta
dyscyplina zastosowania tego w praktyce. To jest ten moment, w ktorym wigkszos$¢ ludzi zatrzymuje sig.
Przez trzy lata, podczas pracy dla Xeroxa, spedzatem swoj wolny czas na mistrzowskim opanowywaniu tej
techniki. Uzywajac tej formuly zrobifem kilka milionéw dolaréw. Dzisiaj jest ona dla mnie zbyt wolna i zbyt

wielu ludzi ja stosuje.

Po mistrzowskim opanowaniu formuty udatem si¢ na poszukiwanie innych formul. Wiele z tego, czego si¢

nauczylem na kursach, nie stosowatem bezposrednio, ale za kazdym razem uczylem sig czego$ nowego.

Uczestniczytem w kursach organizowanych wylacznie dla jednego rodzaju inwestorow, np. zajmujacych sig
tylko opcjami. Siedzac obok ludzi z doktoratami z fizyki nuklearnej i specjalistami od przestrzeni
kosmicznej, bytem juz poza liga. Nauczytem si¢ jednak wiele, co spowodowato, ze moje inwestycje na

gietdzie i w nieruchomosciach byty znaczace i lukratywne.

Wigkszos¢ szkot srednich i osrodkow wiedzy powszechnej organizuje kursy uczace planowania finansow i

kupowania tradycyjnych inwestycji. To sa §wietne miejsca do rozpoczgcia swojej edukacji.

Zawsze szukam formuly, ktéra pozwoli robi¢ rzeczy szybciej. Dlatego tez w normalnych warunkach

systematycznie robie wigcej pieniedzy w jeden dzien, niz wigkszo$¢ ludzi zrobi w calym swoim zyciu.



W dzisiejszym szybko zmieniajacym si¢ §wiecie, to co wiemy, moze nie by¢ az tak wazne, gdyz czgsto nie
jest juz nowos$cia. Wazniejsze jest to, jak szybko si¢ uczymy. Ta umiejetnos$¢ jest bezcenna. Jej wartosé
polega na znajdowaniu szybszych formut — receptur na robienie pienigdzy, jesli taka jest nasza wola. Cigzka

praca za pieniadze jest stara formuta, ktora narodzita si¢ wieki temu.

5. NAJPIERW PEAC SOBIE. Potega zdyscyplinowania. Jezeli nie jesteémy w stanie kontrolowa¢ siebie,
nie probujmy by¢ bogaci. By¢ moze najpierw powinnismy zaciagnac¢ si¢ do wojska lub wstapi¢ do jakiego$
klasztoru, aby naby¢ tej umiejgtnosci. Inwestowanie, robienie pienigdzy, a nastgpnie ich utrata z powodu
naszego ego — jest bezsensowne. To brak zdyscyplinowania powoduje, ze wigkszo§¢ wygrywajacych na
loterii, wkrotce po wygraniu milionéw, wszystko traci. To ten brak zdyscyplinowania powoduje, ze ludzie,
ktorzy dostali podwyzke, natychmiast udaja si¢ po zakup nowego samochodu lub kupuja sobie wycieczke po

oceanie.

Trudno powiedzie¢, ktore z dziesigciu wskazan jest najwazniejsze, ale prawdopodobnie wtasnie to jest
najtrudniejsze do opanowania, chyba ze jest to jeszcze jedna ze zmian §wiadomie przez nas dokonywanych.
Zaryzykuje¢ stwierdzenie, ze to wilasnie brak zdyscyplinowania jest czynnikiem wykres§lajacym linig

pomiedzy bogatymi a biednymi i $rednia klasa.

Mowiac wprost, ludzie posiadajacy mate mniemanie o sobie 1 majacy mata odpornos$¢ na presje finansowa,
nigdy nie moga staé si¢ bogaci. Lekcja, ktorej si¢ nauczylem od bogatego ojca, mowi: "Swiat bedzie cig
popychat to tu, to tam". Swiat traktuje ludzi w ten sposob nie dlatego, ze inni sa tyranami, ale dlatego, ze
poszczegdlnym osobnikom brakuje wewnetrznej kontroli i dyscypliny. Ludzie, ktorym brak hartu ducha,

czgsto staja si¢ ofiarami tych, ktorzy sa zdyscyplinowani.

Na kursach dla biznesmenow, ktdre prowadze, wciaz przypominam uczestnikom, aby nie skupiali si¢ na
swoim produkcie, ustugach czy gadzecie, ale na rozwinigciu umiejgtnosci zarzadzania. Trzy najwazniejsze

umiejgtnos$ci menedzerskie, nieodzowne do rozpoczecia wlasnego biznesu, sa nastgpujace:
1. Zarzadzanie przeptywem pienigdzy.
2. Zarzadzanie ludzmi.
3. Zarzadzanie czasem wilasnym.

Umiejetnosci te odnosza si¢ rowniez do innych sfer Zzycia i nie dotycza wylacznie ludzi biznesu. Te
umiejgtnos$ci maja wptyw na sposob naszego zycia jako jednostki oraz jako cztonka réznych zbiorowosci:

rodziny, biznesu, organizacji charytatywnej, miasta czy narodu.

Kazda z tych umiejgtno$ci jest rozwijana poprzez jej mistrzowskie opanowanie i zdyscyplinowanie.

Powiedzenia: "Najpierw pta¢ sobie" nie traktuj¢ z lekcewazeniem.

Okreslenie: "Najpierw pla¢ sobie" pochodzi z ksiazki Najbogatszy czltowiek Babilonu napisanej przez
George'a Classena. Ksiazka ta sprzedala si¢ w milionach egzemplarzy. Pomimo tego, ze miliony ludzi
powtarzaja te istotna regule, tylko niewielu idzie za ta rada. Opanowanie finansowego elementarza pozwala

nam czyta¢ liczby, ktére ukazuja histori¢ finanséw. Przygladajac si¢ czyjemu$ zestawieniu dochodu i



zestawieniu bilansu, moge latwo stwierdzi¢, czy osoba, ktora recytuje stowa: "Najpierw ptaé sobie"

rzeczywiscie praktykuje to, co glosi.

Obrazek posiada warto$¢ tysiaca stow. Porownajmy zatem kolejny raz zestawienia finansowe ludzi, ktorzy

najpierw placg sobie z zestawieniami tych, ktorzy tego nie robia.
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Prze$ledzmy diagramy i zwré¢my uwagg na to, czy umiemy zauwazy¢ pewne roznice. Oczywiscie sg one

zwiazane ze zrozumieniem przeptywu pieni¢znego, ktory opowiada nam calq historig. Wigkszo$¢ ludzi
przyglada si¢ liczbom i nie zauwaza ich historii. Jezeli naprawdg zaczynamy rozumie¢ potege przeptywu
pieniedzy, wkrotce zauwazymy to, co jest niewtasciwe w nastgpnym diagramie lub dlaczego 90 procent
ludzi cigzko pracuje przez cale zycie i na koniec, gdy juz nie sa w stanie pracowac, potrzebuje rzadowe;j

Zapomogi.

Czy umiemy to zauwazyC¢? Powyzszy diagram odzwierciedla dziatanie pojedynczej osoby, ktora
postanowita, ze najpierw ptaci sobie. Kazdego miesiaca lokuje pieniadze w swojej kolumnie aktywow,
zanim oplaci swoje miesigczne koszty. Chociaz miliony ludzi przeczytato ksiazke Classena i rozumie stowa:

"Najpierw pta¢ sobie", w rzeczywistosci ptaca sobie na koncu.

Stysze juz krzyki tych, ktorzy szczerze wierza w to, Ze najpierw trzeba ptaci¢ swoje rachunki. Styszg tez tych
wszystkich "odpowiedzialnych" ludzi, ktérzy placa swoje rachunki na czas. Nie mowie, ze nalezy by¢
nieodpowiedzialnym i nie ptaci¢ swoich rachunkow. Wszystko, co mowig to to, zeby "Najpierw placi¢
sobie". Poprzedni, a nie nastgpny, diagram jest prawidtowym obrazkiem rachunkowos$ci ukazujacej to

dziatanie.
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Oboje z zona mieliSmy osoby prowadzace ksiggi rachunkowe, ksiggowych i bankieréw, ktorzy mieli
powazny problem z zasada: "Najpierw pta¢ sobie". Bylo tak dlatego, ze profesjonali$ci zajmujacy sig

finansami robia to, co robig masy, czyli ptaca sobie na koncu. Najpierw ptaca wszystkim innym.

W moim zyciu nieraz miatem catomiesigczne okresy, gdy moj przeptyw pienigzny byt o wiele mniejszy od
moich rachunkéw. Ciagle jednak najpierw placitem sobie. Mo ksiggowy i osoba prowadzaca ksiggi
rachunkowe krzyczeli w panice: "Zamierzaja si¢ dobra¢ do ciebie", "Urzad podatkowy wsadzi ci¢ do

Al

wigzienia", "Zrujnujesz swoja wiarygodnos¢ kredytowq", "Wylacza prad". Ja wciaz najpierw placilem sobie.

Dlaczego? Poniewaz to jest to, czego dotyczy historia Najbogatszy czlowiek Babilonu. Potgga
zdyscyplinowania i potgga hartu ducha. Innym okre§leniem tego jest: odwaga. Wigkszo$¢ ludzi pozwala na
to, aby $wiat popychat ich to tu, to tam, jak uczyt tego bogaty ojciec w pierwszym miesiagcu mojej pracy dla
niego. Pojawia si¢ komornik i méwi: "Ptaé, bo inaczej...". Ptacimy wigc, ale nie ptacimy sobie. Sprzedawca
moéwi: "Och, wystarczy uzy¢ karty kredytowe;j". Posrednik sprzedazy nieruchomosci mowi: "Nie ma co si¢
zastanawiaé, rzad pozwala ci na odpisy podatkowe w zwiazku z domem". To jest wilasnie to, czym zajmuje
si¢ ta ksiazka. Mie¢ odwagg przeciwstawi¢ si¢ fali i sta¢ si¢ bogatym. Mozemy nie by¢ stabi, ale gdy sprawy

zaczynaja dotyczy¢ pienigdzy, wielu ludzi stabnie.

Nie twierdz¢, ze mamy by¢ niecodpowiedzialni. To, ze nie mam wysokiego zadluzenia na kartach
kredytowych, jest wynikiem ptacenia sobie w pierwszej kolejnosci. To, ze minimalizuje swoj dochdd, jest
wynikiem tego, ze nie chce go oddawac rzadowi. Dlatego tez, jak wida¢ to na mojej tasmie wideo Sekrety
bogatych moj dochdd pochodzi z mojej kolumny aktywow znajdujacej si¢ w spotce stanu Nevada. Gdybym

pracowat za pieniadze, rzad zabralby to.

Chociaz wigc moje rachunki placg na koncu, jestem wystarczajaco przebiegly, gdy chodzi o finanse, aby nie

wprowadzi¢ si¢ w zbyt trudna sytuacj¢ finansowa. Nie lubig¢ kredytu konsumpcyjnego. Tak naprawde



Posiadam pasywa, ktore sa wyzsze, od pasywow 99 procent populacji, ale nie ptace za nie. Ptaca za nie inni
ludzie. Nazywaja si¢ Mieszkancami. Tak wigc zasada numer jeden, w placeniu sobie najpierw, jest
wyeliminowanie mozliwosci znalezienia si¢ w dlugach z tego powodu. Chociaz moje rachunki placg na
koncu, mam to tak zorganizowane, ze posiadam tylko kilka matych, malo istotnych rachunkow, ktore bede

musiat zaptacié.

Gdy od czasu do czasu mam braki finansowe, wciaz najpierw placg sobie. Pozwalam kredytodawcom i
administracji rzadowej krzycze¢ na mnie. Lubig, gdy staja si¢ nieustgpliwi. Dlaczego? Poniewaz ci ludzie
wyswiadczaja mi przyshuge. Inspiruja mnie do akcji i generowania wigkszej ilo$ci pienigdzy. Tak wigc
najpierw placg sobie potem inwestuj¢ pieniadze i pozwalam kredytodawcom krzycze¢. W wigkszosci
przypadkow i tak ptace im prawidlowo. Oboje z zona posiadamy znakomita wiarygodnos¢ kredytowa. Po
prostu nie poddajemy si¢ presji i nie wydajemy naszych oszczednosci lub nie likwidujemy akcji gietdowych,

aby sptacac kredyt konsumpcyjny. Nie byloby to inteligentne z finansowego punktu widzenia.
Refleksja jest wigc nastepujaca:

1. Nie dajmy si¢ wciagna¢ w wielkie zadtuzenie, za ktoére musimy ptaci¢. Utrzymujmy nasze koszty na
niskim poziomie. Najpierw zbudujmy aktywa. Dopiero potem kupujmy duzy dom lub pigkny

samochdd. Ztapanie si¢ w putapke "wyscigu szczuréw" nie §wiadczy o inteligencji.

2. Gdy mamy niedobory finansowe, pozwdlmy na powstanie nacisku i nie si¢gajmy do naszych
oszczednosci lub inwestycji. Pozwolmy tej presji zainspirowaé nasz finansowy talent, aby znalez¢
nowe sposoby zrobienia wigkszej ilosci pieniedzy i dopiero wtedy ptaémy nasze rachunki. Tym
sposobem zwigkszymy swoje mozliwosci robienia wigkszych pieniedzy oraz jeszcze bardziej
rozwiniemy swoja finansowa inteligencje. Zawsze, gdy znajdowalem si¢ w ukropie finansowym,
uzywatem swojego rozumu celem wygenerowania wigkszego przychodu, wiernie broniac w tym
samym czasie moich aktywow. Osoba, ktora prowadzita ksiggi rachunkowe krzyczala i probowata

si¢ schowag, ale ja bylem jak dobry kawalerzysta broniacy swojego fortu, Fortu Aktywow.

Ubodzy ludzie maja ubogie nawyki. Powszechnym ubogim nawykiem jest niewinne stwierdzenie: "Siggnij
po oszczednosci". Bogaci wiedza, ze oszczgdnosci sg tylko po to, by generowa¢ wigcej pienigdzy, a nie na

ptacenie rachunkow.

Wiem, ze ma to mocne brzmienie, jesli jednak nie jesteSmy wystarczajaco twardzi, Swiat bedzie popychat

nas to tu, to tam.

Jezeli nie lubimy finansowej presji, znajdzmy sobie formulg, ktora bedzie dla nas uzyteczna. Jedna z
dobrych formul jest obcigcie kosztow, umieszczenie pienigdzy w banku, placenie wigkszej, niz stuszna,
czesci podatku dochodowego, przystgpowanie do bezpiecznych funduszy powierniczych i $lubowanie

przecigtnos$ci. To jednak pogwalca zasadg: "Najpierw ptac sobie".
Zasada ta nie zmusza do poswigcen czy finansowej abstynencji. Nie oznacza to, ze mamy zaptaci¢ sobie w
pierwszej kolejnosci i glodowaé. Zycie jest tak pomy$lane, aby$my mieli przyjemnos¢ korzystania z niego.

Jezeli odwolamy si¢ do naszego finansowego talentu, mozemy korzysta¢ ze wszystkich dobr zycia,



wzbogacac si¢ 1 ptaci¢ rachunki bez poswigcania sig. I to jest wlasnie finansowa inteligencja.

6. DOBRZE OPLACAJMY NASZYCH DORADCOW. Potgga dobrego doradztwa. Czgsto widze, ze
ludzie umieszczaja przed domem napis: "Na sprzedaz. Prywatnie przez wlasciciela". W telewizji zas widzg,

jak wielu ludzi oglasza si¢, nazywajac siebie "Znizkowi maklerzy".

Bogaty ojciec uczyl mnie przyjmowaé odwrotna postaweg. Byl zwolennikiem dobrego optacania
profesjonalistow 1 ja tez przyjalem te zasadg. Dzisiaj posiadam drogich prawnikéw, ksiggowych,
posrednikow handlu nieruchomo$ciami i maklerow gietdowych. Dlaczego? Dlatego, ze jesli ludzie sa
profesjonalistami, ich ushugi powinny robi¢ nam pieniadze. Tak wigc im wigcej pieniedzy oni robig, tym
wigcej i ja robie.

Zyjemy w epoce informacyjnej. Informacja jest bezcenna. Dobry broker powinien dostarczaé nam
informacji, podobnie jak powinien po§wigci¢ czas na edukowanie nas. Posiadam kilku brokerow, ktorzy to
robig. Dzisiaj wciaz korzystam z ushug tych, ktérzy uczyli mnie, gdy nie miatem jeszcze pieniedzy lub

mialem ich mato.

To, co placg maklerowi, jest drobnostka w pordwnaniu z tym, jak duze pieniadze moge zrobié¢ dzigki
dostarczanej przez niego informacji. Mam przyjemnos$¢ w tym, ze moj broker od nieruchomosci lub makler

gietdowy robi duzo pienigdzy, poniewaz zazwyczaj oznacza to, ze ja tez robie duzo pienigdzy.

Dobry broker, oprocz robienia dla mnie pieniedzy, oszczedza moj czas, gdy np. kupuje jaki§ obszar gruntu
za 9000 dolaréw i natychmiast sprzedaj¢ go za ponad 25.000 dolarow, dzigki czemu moge szybciej kupic

sobie porche.

Broker jest naszymi oczyma i uszami na rynku. On jest na rynku kazdego dnia, wigc ja nie musz¢ by¢. Wole

gra¢ w golfa.

Ludzie, ktorzy sami sprzedaja swdj dom, zapewne niezbyt cenia swodj czas. Po co miatbym uzywaé mojego
czasu dla zaoszczedzenia kilku dolarow, jesli moge w tym czasie zrobi¢ wigcej pieniedzy lub wydac je z
tymi, ktorych kocham. Smieszne wydaje mi si¢ to, ze wielu ludzi upiera si¢ przy dawaniu 15 do 20
procentowych napiwkow w restauracji, nawet gdy ustuga jest niskiej jakosSci, ale narzekaja, ze ptaca
brokerowi od 3 do 7 procentdow. Maja przyjemno$¢ dawac napiwki ludziom, ktoérzy sa w ich kolumnie
rozchodow, ale zatuja ludziom, ktorzy sa w ich kolumnie aktywow. Z finansowego punktu widzenia to nie

jest inteligentne.

Nie wszyscy brokerzy sa stworzeni w ten sam sposob. Niestety, trzeba stwierdzi¢, ze wigkszo$¢ z nich — to
sprzedawcy. Powiedzialbym ze najgorsi sa posrednicy sprzedazy nieruchomosci. Sprzedaja, ale sami
posiadaja niewiele lub w ogole nie sa wlascicielami nieruchomosci. Istnieje ogromna roznica pomigdzy
posrednikiem, ktory sprzedaje domy a posrednikiem, ktory sprzedaje inwestycje. To si¢ rowniez sprawdza,
gdy chodzi o posrednikow sprzedajacych akcje, bony, fundusze powiernicze i ubezpieczenia — nazywajacych
siebie planistami finansowymi. To jest tak, jak w bajce: aby znalez¢ jednego ksigcia, trzeba pocatowaé wiele
zab. Zapamigtajmy stare powiedzenie: "Nigdy nie pytaj osoby sprzedajacej encyklopedie, czy musisz mie¢

encyklopedig".



Gdy przeprowadzam rozmowg wstepna z platnymi profesjonalistami, najpierw dowiaduje sig¢ ile
nieruchomosci czy akcji sami posiadaja i jaki procent ptaca w podatkach. Jedna z moich ksiggowych posiada
wlasny biznes. Jej zawod jest zwiazany z rachunkowoscia, ale jej biznes — to nieruchomosci. Poprzednio
mialen ksiggowego, ktory mial prywatne biuro rozrachunkowe, ale nie posiadat nieruchomosci. Zmienitem

go, gdyz nie mieliSmy zamilowania do tego samego biznesu.

Znajdzmy brokera, ktorego zainteresowania dana dziedzina biznesu sa podyktowane jego sercem. Wielu z
nich spedzi czas na edukowaniu nas i moga oni stanowi¢ najlepsze aktywa, jakie znalezliSmy. Badzmy w
porzadku, a wigkszo$¢ z nich bedzie w porzadku wobec nas. Jezeli wszystko o czym mozemy pomysle¢, to

obcigcie ich prowizji, po co mieliby chcie¢ nas wspomagac? To jest prosta logika.

Jak wspomnialem wczesniej, jedna z waznych umiejgtnosci jest kierowanie ludzmi. Wiele osob zarzadza
tylko takimi ludzmi, ktorych przewyzszaja i maja nad nimi wtadze, jak np. podwladnymi w zaktadzie pracy.
Wielu menedzeréw S$redniego szczebla nie awansuje wyzej, gdyz umieja tylko pracowaé z ludzmi
znajdujacymi si¢ pod nimi, ale nie umieja wspotpracowaé z tymi, ktorzy ich przewyzszaja. Prawdziwa
umiejetnoscia jest zarzadzanie ludzmi, ktérzy sa od nas madrzejsi, gdy chodzi o rézne fachowe aspekty.
Dlatego tez firmy maja rady nadzorcze. My tez powinni§my mie¢ takowa. To jest wilasnie finansowa

inteligencja.

7. BADZ "DAJACYM INDIANINEM". Potega brania czego$ za nic. Gdy pierwsi osiedlency przybyli do
Ameryki, byli zaskakiwani zwyczajami kulturowymi niektorych Indian amerykanskich. Np., gdy osadnikowi
byto zimno, Indianin dawat mu okrycie. Mylac to z prezentem, osadnik czgsto czul si¢ obrazony, gdy

Indianin prosit go o zwrot tego okrycia.

Indianie rowniez si¢ obrazali, gdy zorientowali si¢, ze osadnik nie chce tego oddac. Stad wlasnie wzigto si¢

okreslenie "dajacy Indianin". Zwykle kulturowe nieporozumienie.

W $wiecie kolumny aktywow bycie dajacym Indianinem jest zywotnym aspektem bogactwa. Pierwszym
pytaniem dos$wiadczonego inwestora bedzie: "Jak predko otrzymam moje pieniadze z powrotem?". Chce
rowniez wiedzie¢, co otrzymam za darmo, co jest okreSlane kawalkiem "toczacej si¢ akcji". Dlatego tez tak

wazny jest zwrot zainwestowanego kapitatu i zwrot z inwestycji.

Niedaleko miejsca mojego zamieszkania znalaztem apartament, ktory byt przeznaczony do natychmiastowej
sprzedazy. Bank zadal 60.000 dolarow, ja za§ przedstawitem ofert¢ w wysokosci 50.000, ktora
zaaprobowano, gdyz wraz z moja oferta znajdowat si¢ czek na 50.000 dolarow. Zdali sobie sprawe, ze oferta
jest powazna. Wigkszos¢ inwestoréw spytataby: "Czy nie probujesz zablokowa¢ zbyt duzej gotowki? Czy
nie byloby lepiej zaciagna¢ na to pozyczke?" OdpowiedZz brzmi: nie w tym przypadku. Moja firma
inwestycyjna wynajmuje ten apartament w zimowe miesigce wakacyjne, gdy co roku do Arizony przybywaja
"$niezne ptaszki" i wynajmuja go na cztery miesiace za 2500 dolar6w na miesiac. Wynajem — poza
zimowym sezonem — przynosi tylko 1000 dolaréw miesigcznie. Po trzech latach moje pieniadze zwrécity

sig. Teraz jestem wlascicielem tych aktywow i co miesiac przynosza one dochod.

To samo zrobilem z akcjami. M6j makler systematycznie kontaktuje si¢ ze mna i zaleca, abym przemiescit



wymierna sumeg pieniedzy nabywajac akcje firmy, ktora jego zdaniem juz niedtugo zrobi ruch majacy wptyw
na wzrost wartosci akcji, np. wprowadzajac nowy produkt. Przemieszczam swoje pieniadze na okres od
tygodnia do miesiaca, podczas gdy akcje ida w gorg. Nastgpnie wycofuje pieniadze, ktore zainwestowatem i
przestaje si¢ martwi¢ wahaniami rynku, poniewaz pieniadze, ktore to "kupilty", posiadam z powrotem 1 sg
gotowe pracowac jako inne aktywa. Tak wigc moje pieniadze sa inwestowane i nastgpnie wracaja, a ja

posiadam aktywa, ktore praktycznie sa darmowe.

Prawda jest, ze w wielu przypadkach stracitem pieniadze. Spekuluj¢ jednak tylko przy uzyciu pienigdzy,
ktére moge pozwoli¢ sobie straci¢. Powiedziatbym, ze $rednio na dziesi¢¢ inwestycji, na jednej do trzech
zarabiam, pie¢ do sze$ciu nic nie zmienia, na dwoch lub trzech tracg. Moje straty ograniczam jednak do

pieniedzy, ktére miatlem zainwestowane w tym czasie.

Ludzie, ktorzy nie znosza ryzyka, umieszczaja pieniadze w banku. Patrzac na to z dlugoterminowego punktu
widzenia, jakiekolwiek oszczednosci sa lepsze niz zadne. Zabiera to jednak duzo czasu, zanim pieniadze te
wroca do nas i w wigkszos$ci przypadkoéw nic nie dostajemy za darmo. Kiedy$ dawali tostery, ale teraz juz

rzadko to robia.

W kazdej z moich inwestycji musi by¢ co$ za darmo. Np. apartament, maty magazyn, kawatek darmowe;j
ziemi, dom, akcje gietdowe, budynek biurowy. Ryzyko takiego przedsigwzigcia musi by¢ ograniczone lub
pomyst przedsigwzigcia musi posiada¢ mate ryzyko. Istnieja ksiazki, ktore zajmuja si¢ tym przedmiotem,
wigc nie bede wdawal si¢ w szczegdty. Ray Kroc, stynny dzigki McDonaldowi, sprzedawal hamburgerowy
franszyze nie dlatego, ze lubit hamburgery, ale dlatego, ze chcial mie¢ za darmo nieruchomosé, ktora

optacita osoba kupujaca franszyzeg.

Tak wigc madrzy inwestorzy musza szukaé czego$ wigceej, anizeli tylko zwrotu kapitalu 1 zwrotu z
inwestycji. To sa aktywa, ktore otrzymujemy za darmo, gdy nasze pieniadze powroca do nas. To jest

finansowa inteligencja.

8. AKTYWA "KUPUJA" LUKSUSY. Potegga bycia skupionym. Dziecko znajomego nabylo brzydkiego
nawyku "wypalania dziury" w swojej kieszeni. Majac tylko 16 lat zwyczajnie domagal si¢ swojego
samochodu. Wymowka byto to, ze rodzice wszystkich jego kolegoéw podarowali im samochody. Chciat on

uzy¢ swoich oszczednosci jako zadatku. To byt ten moment, gdy jego ojciec odwiedzit mnie.

— Czy myslisz, ze powinienem pozwoli¢ mu na to? Czy raczej powinienem zrobi¢ to, co zrobili inni rodzice i

kupi¢ mu samochod? — spytat.

— To moze zdjac¢ z ciebie presje¢ na krotki czas, ale czego go nauczysz w sensie dlugoterminowym? Czy
mozesz uzy¢ tego pozadania posiadania samochodu i zainspirowaé¢ swojego syna do nauczenia si¢ czegos?
Nagle $ciemnito si¢ i znajomy pospieszyt do domu.

Dwa miesiace p6zniej znow go spotkatem. — Czy twoj syn dostat swdj nowy samochod? — spytatem.

— Nie, jeszcze go nie ma. Ale datem mu 3000 dolarow. Kazatem mu uzy¢ tych pienigdzy, zamiast tych

oszczedzonych na college.



— Hm, postapites bardzo hojnie.

— Niezupelnie. Pieniadze mialy swdj haczyk. Poszedlem za twoja rada, aby uzy¢ jego pragnienia kupna

samochodu w taki sposéb, aby si¢ czegos nauczyt.
— Jaki wigc byt ten haczyk?

— Najpierw zagraliSmy w twoja gr¢ CASHFLOW. Grali$my i dtugo dyskutowalismy o madrym uzywaniu
pieniedzy. Nastepnie wreczylem mu subskrypcje Wall Street Journal i kilka ksiazek o gietdzie papierow

warto$ciowych.
—I co dalej? — spytatem.

— Powiedzialem mu, Ze te trzy tysiace jest jego, ale nie moze ich uzy¢ bezposrednio na kupno samochodu.
Moze uzy¢ na kupowanie i sprzedawanie akcji i znalezienie swojego maklera, a gdy zrobi 6000 dolaréw
uzywajac tych 3000, pieniadze beda jego. Za 3000 bedzie mogt kupi¢ samochdd, a reszta bedzie wptacona
na fundacj¢ majaca pokry¢ jego college.

— Jakie wiec sa rezultaty?

— Coz, poszczescito mu si¢ na poczatku inwestowania, ale stracit wszystko, co zarobit, w kilka dni po6zniej.
Wtedy naprawde zainteresowal sig. Gdy chodzi o biezaca sytuacje, moge powiedzie¢, ze stracit 2000
dolaréw, ale zyskal na zainteresowaniu. Przeczytal wszystkie ksigzki, ktére mu kupitem i teraz chodzi do
biblioteki, aby przeczyta¢ wigcej. Z zawzigciem czyta Wall Street Journal, $ledzi wskazniki i oglada CNBC
zamiast MTV. Zostato mu tylko 1000 dolarow, ale jego zainteresowanie i nauka skoczyly pod niebiosa. Wie,
ze jesli straci te pieniadze, bedzie chodzit pieszo przez nastgpne dwa lata. Wyglada jednak na to, ze go to nie
martwi i jakby stracit zainteresowanie kupnem samochodu, gdyz znalazt gre, ktora dostarcza o wiele wigcej

zabawy.
— Co sig stanie, jesli straci wszystkie pieniadze? — spytatem.

— Hm, przyszto$¢ okaze. Wolalbym, aby teraz stracit wszystko, anizeli miatby czeka¢ do czasu, gdy osiagnie
nasz wiek i wtedy ryzykowatl stratg¢ wszystkiego. Poza tym, jest to najlepiej wydane 3000 dolarow z
pienigdzy, ktore kiedykolwiek przeznaczytem na jego edukacje. To, czego si¢ teraz nauczy, zaowocuje mu
przez resztg¢ zycia, a wyglada na to, ze rozwinal w sobie respekt do potegi pieniadza. Myslg, ze przestat

"wypala¢ dziury" w swojej kieszeni.

Jezeli czlowiek nie jest w stanie po mistrzowsku zdyscyplinowaé sig, najlepiej, aby nie probowat sta¢ sig
bogatym. Chociaz proces tworzenia swojego przeptywu pienigdzy z kolumny aktywow jest teoretycznie
fatwy, trudno$¢ polega na rozwinigciu hartu ducha mentalnie sterujacego pieniedzmi. Z powodu istnienia
zewngtrznych pokus, w dzisiejszym $wiecie konsumpcji jest o wiele tatwiej unicestwi¢ kolumng rozchodow.
Z powodu stabego hartu ducha ludzie przemieszczaja pieniadze na §ciezki majace najmniejszy opor. To jest

przyczyna biedy i borykania si¢ z finansami.

Ponizej podaje liczbowy przyklad finansowej inteligencji, ukazujacy mozliwosci takiego pokierowania

pieniedzmi, aby robify pieniadze.



Jezeli 100 osobom damy po 10.000 dolaréw na poczatku roku, wedlug mojej opinii, otrzymamy taki oto

rezultat na koniec roku:

* 80 0sob nie bgdzie miato nic. Tak naprawdg, wiele osob popadnie w jeszcze wigksze dlugi wplacajac

zaliczkg na nowy samochdd, lodowke, telewizor, magnetowid lub wakacje.
* 16 0s6b zwigkszy te sumeg o 5 do 10 procent.
* 4 osoby powigkszaja do 20.000 dolarow.

Chodzimy do szkoty, aby wyuczy¢ si¢ zawodu, aby$smy mogli pracowa¢ za pieniadze. Moim zdaniem,

réwnie wazne jest nauczenie si¢ tego, jak pieniadze maja pracowac dla nas.

Podobnie, jak kazdy inny, uwielbiam luksusowe rzeczy. Odmienno$¢ w zdobywaniu ich polega na tym, ze
niektorzy ludzie kupuja swoje luksusy na kredyt. Pulapka ta to ambicja, zeby za wszelka ceng nie by¢
gorszym od Kowalskich. Gdy chcialem kupi¢ porche, najtatwiejsza metoda byto zadzwoni¢ do swojego
bankiera i wzia¢ pozyczke¢. Zamiast skupiania si¢ na swojej kolumnie pasywow, wybratem skupianie si¢ na

swojej kolumnie aktywow.

Zrobilem to, co jest moim nawykiem: uzylem swojego pragnienia konsumpcji do zainspirowania i

motywowania mojego finansowego talentu do inwestowania.

Zbyt czgsto skupiamy si¢ na pozyczaniu pienigdzy, aby zdoby¢ rzeczy, ktore chcemy mie¢, zamiast skupia¢
si¢ na generowaniu pieni¢dzy. Na krotki okres czasu to pierwsze jest tatwiejsze, ale na dtuzszy okres jest
cigzsze. Indywidualne lub zbiorowe wybieranie tej opcji jest ztym nawykiem. Pamigtajmy, ze tatwa droga

czesto staje si¢ trudna, a trudna droga czgsto staje sig latwa.

Im wczesniej mozemy nauczy¢ siebie i swoich bliskich mistrzowskiego opanowania pienigdzy, tym lepie;.
Pieniadze sa potezna sita. Na nieszczescie, ludzie uzywaja tej sity przeciwko sobie. Jezeli nasza finansowa
inteligencja jest niskiego lotu, pieniadze staranuja nas. Po prostu beda od nas madrzejsze. Jezeli pieniadze sa

od nas madrzejsze, bedziemy przez cale zycie pracowali za nie.

Aby po mistrzowsku opanowac pieniadze, musimy by¢ bystrzejsi, niz one. Wtedy pieniadze zrobig to, co im
nakazemy. Beda nam postuszne. Zamiast by¢ ich niewolnikiem, bedziemy ich mistrzem. To jest finansowa

inteligencja.

9. ZAPOTRZEBOWANIE NA IDOLOW. Potega mitu. Gdy bylem dzieckiem, bardzo podziwiatem
takich, jak: Willie Mays, Hank Aaron, Yogi Berra. Byli moimi idolami. Grajac w malej lidze, chcialem by¢
takim, jak oni. Cenitem sobie ich karty baseballowe. Chciatem wszystko o nich wiedzie¢. Znatem ich dane,
ich rekordy, ich wymiary, jak sa optacani i jak si¢ wybili sposrod innych. Chcialem wszystko o nich

wiedzie¢, poniewaz chciatem by¢ taki, jak oni.

Za kazdym razem, gdy jako 9— lub 10—ciolatek, gratem w baseball, nie bylem soba. Bylem Yogi lub Hank.
To jest jeden z najpotgzniejszych sposobow uczenia sig, ktory zatracamy, gdy stajemy si¢ dorosli. Tracimy

swoich idolow. Tracimy swoja dziecigca naiwnosc.



Czasami obserwuje dzieci grajace w koszykowke niedaleko miejsca, w ktorym mieszkam. Gdy sa na boisku,
nie sg malymi Jankami; sa Michaelem Jordanem, Sir Charlesem lub Clydem. Kopiowanie idolow lub
wspotzawodniczenie z nimi jest prawdziwa potgga w uczeniu si¢. Dlatego tez, gdy kto$ taki, jak OJ.

Simpson popadnie w nietaskg, jest tak duzy krzyk.

Istnieje co$ wigcej, niz rozprawa sadowa. To jest utrata idola. Kogo$, z kim ludzie wzrastali, kogo ogladali i

do kogo chcieli sig¢ upodobnic. Nagle pozbawiono nas tej osoby.

Gdy dorastatem, odkrywatem nowych idolow. Mialem idolow grajacych w golfa, takich jak: Peter Jacobsen,
Fred Couples i Trig Woods. Kopiuje ich ruchy i staram si¢ czyta¢ o nich wszystko, co mozliwe. Mam
réwniez takich idolow, jak Donald Trump, Warren Buffett, Peter Lynch, George Soros i Jim Rogers. Znam
ich dane tak samo, jak znatem dane grajacych w baseball. Sledze to, w co Warren Buffett inwestuje i czytam
wszystko, co mogg, o jego punkcie widzenia na rynek. Czytam ksiazki Petera Lyncha, aby zrozumie¢, jak on
wybiera akcje gietdowe. Czytam tez o Donaldzie Trampie prébujac odkry¢ jego sposoby negocjowania i

faczenia transakc;ji.

Bedac dzieckiem, utozsamiatem si¢ z graczami w baseball. Teraz, gdy jestem na gietdzie lub gdy negocjuje
transakcje, podswiadomie stosuj¢ pyszatkowatos¢ Trampa. Gdy za$ analizuj¢ trendy, przygladam si¢ temu w
taki sposob, jakby to robit Peter Lynch. Nasladujac idolow, mamy dostep do niesamowitego zrodia

naturalnego talentu.

Poza zwykla inspiracja, idole robia dla nas co$ wigcej. Sprawiaja, ze rzeczy wygladaja fatwo. To, ze tak

wygladaja, przekonuje nas, ze chcemy by¢ tacy, jak oni: "Jezeli oni moga to robié, ja tez moge".

Gdy przychodzi do inwestowania, zbyt wielu ludzi robi z tego zbyt trudna rzecz, zamiast znalez¢ wzorce,

ktore spowoduja, ze bedzie to wygladato tatwo.

10. UCZ INNYCH, A OTRZYMASZ. Potega dawania. Obaj ojcowie byli nauczycielami. Bogaty ojciec
nauczyl mnie tego, co pozostaje ze mna przez cale moje zycie, a byta to potrzeba dobroczynnosci i dawania.
Mo¢j edukowany ojciec dat mi wiele w formie czasu i wiedzy, ale prawie nigdy nie dawat innym pienigdzy.
Zazwyczaj mowil, ze da, gdy bedzie miat jakie§ dodatkowe pieniadze. Oczywiscie dodatkowe pieniadze

rzadko si¢ zdarzaty.

Bogaty ojciec rozdawat tak pieniadze jak i wiedzg. Glgboko wierzyt w zwyczaj dawania. — Jezeli chcesz
czego$, najpierw musisz da¢ — mial zwyczaj mawia¢. Gdy miat mato pienigdzy, zwyczajnie je dawat na swoj

kosciot lub na preferowany cel dobroczynny.

Jezeli moge przekaza¢ Ci Czytelniku cho¢ jeden koncept, powinien to by¢ wiasnie ten. Jesli kiedykolwiek
czujesz, ze nie starcza Ci czego$ lub jestes w potrzebie, najpierw daj co$ innym, a wroci to do Ciebie z
nawiazka. To si¢ sprawdza, gdy chodzi o pieniadze, u$miech, milo$¢, przyjazn. Wiem, ze czgsto jest to
ostatnia rzecz, ktora kto$ chciatby zrobi¢, ale to zawsze sprawdzato si¢ w moim przypadku. Po prostu
wierze, ze zasada wzajemnoS$ci jest prawdziwa i daje to, co chce otrzymac. Jezeli chce pieniedzy, daje
pieniadze i wracaja one zwielokrotnione. Gdy chce transakcji sprzedazy, pomagam komu$ innemu co$

sprzeda¢ i mnie si¢ tez trafia sprzedaz. Gdy checeg kontaktéw, pomagam komus$ innemu nawigza¢ kontakty i



jak w magii pojawiaja si¢ moje kontakty. Wiele lat temu styszatem takie powiedzenie: "B6g nie musi

otrzymywac, ale ludzie musza dawac".

Bogaty ojciec czgsto mawial: "Biedni ludzie sa bardziej chciwi niz bogaci". Wyjasnial, Ze jezeli jaka§ osoba
byla bogata, dostarczata ona co$, czego inni potrzebowali. W ciagu mojego dotychczasowego zycia, gdy
kiedykolwiek bytem w potrzebie lub brakowalo mi pieniedzy lub potrzebowatem pomocy, po prostu
wychodzitem poszuka¢ lub szukatem w swoim sercu tego, co chcialem otrzymac i najpierw decydowalem

si¢ to da¢. Gdy datem, zawsze wracato.

To nasuwa na mysl histori¢ czlowieka trzymajacego w rekach drewno na ogien, siedzacego w zimna, mrozna
noc i krzyczacego do garnka zawieszonego na stojaku: "Gdy dasz mi swoje ciepto, wtedy rozpalg pod toba
ognisko". Gdy wigc chodzi o pieniadze, mito$¢, szczgscie, transakcje sprzedazy i kontakty — wszystko, co
musimy pamigta¢, to najpierw dac to, co chcemy otrzymac, a wtedy wroci to do nas pomnozone. Czgsto
wystarczy sam proces myslenia o tym, czego chcemy i o tym, ze dajemy komu$ to, co sami chcemy
otrzymac, gdyz sam fakt mys$lenia rozwiazuje worek obfitosci. Zawsze, gdy czuje, ze ludzie nie uSmiechaja
si¢ do mnie, sam zaczynam si¢ u§miecha¢ i pozdrawiac¢ ich i nagle jak w magii wigcej ludzi mijajacych mnie

usmiecha si¢. Prawda jest, ze nasz $wiat jest jedynie lustrzanym odbiciem nas samych.

Mowig wigc: "Ucz innych, a otrzymasz". Zauwazytem, ze im wigcej szczerze ucze tych, ktorzy chca sig
uczy¢, tym wigcej sam si¢ ucze. Jezeli chcemy wigcej nauczy¢ si¢ o pieniadzach, uczmy o nich kogos

innego. Potok nowych pomystéw naptynie do naszego umystu.

Czasami zdarza sig, ze co$ datem, ale nic nie powrdcito lub to co otrzymatem, nie jest tym, co chciatem. Gdy
jednak przygladam si¢ temu doktadniej i poszukam w moim sercu, okazuje si¢, ze czgsto w tych

przypadkach dawatem, aby otrzymac, a nie dawatem, aby dawac.

Mo¢j ojciec uczyt nauczycieli i stal si¢ mistrzem w tym fachu. Bogaty ojciec zawsze uczyt mtodych ludzi
swojego sposobu robienia biznesu. Hojno$¢ ich obu w dawaniu innym tego, co wiedzieli, zrobita ich
madrzejszymi. W naszym $wiecie znajduja sig sity, ktore moga zrobi¢ o wiele wigcej, niz my sami. Mozemy
si¢ przedziera¢ przez zycie w samotno$ci, ale o wiele latwiej jest z pomoca tych sil. Wszystko, co

potrzebujemy, to by¢ hojnym w tym, co posiadamy, a sily te bgda hojne w stosunku do nas.



ROZDZIAL DZIESIATY
Czy wciqz chcemy wiedzie¢ wiecej

A oto kilka dodatkowych rad.

Wiele o0sob moze nie by¢ usatysfakcjonowanych podanymi przeze mnmie dziesigcioma wskazaniami.
Niektorym moga si¢ bardziej kojarzy¢ z filozofia anizeli z aktywnoscia. Uwazam, ze zrozumienie filozofii
jest tak samo wazne, jak dzialanie. Wiele osob chce dziala¢, zamiast myslec, a jest tez wielu takich, ktorzy

wola mysle¢ zamiast dziata¢. Ja reprezentujg obie strony. Uwielbiam nowe pomysly i uwielbiam dziatanie.
Z tymi wigc, ktorzy szukaja wskazowek, jak zaczaé, w skroconej formie podzielg si¢ tym, co sam robig.

* Przestan robic to, co robisz. Innymi stowy zrdb sobie przerwe i ocen, co przynosi efekty, a co nie. Robienie
wciaz tego samego i oczekiwanie odmiennych rezultatow jest naiwnos$cia. Przestan robi¢ to, co nie przynosi

rezultatow 1 poszukaj czego$ nowego.

* Szukaj nowych pomystéw. Po nowe pomysty zwiazane z inwestowaniem udaj¢ si¢ do ksiggarni, gdzie
przegladam ksiazki o réznej i rzadkiej tematyce. Nazywam je formutami. Kupuje ksiazki opisujace jak cos$
robi¢, ktore prezentuja formulg, o ktoérej nic nie wiem. To wlasnie w ksiazce Joela Moskowitza
zatytutowanej The 16 Percent Solution znalaztem informacj¢ o 16 procentowych bonach. Kupitem t¢ ksigzke
i przeczytatem. DZIALAJ! W czwartek zrobilem dostownie tak, jak bylo napisane w ksiazce. Krok po
kroku. Tak samo tez zrobilem, aby znalez¢ w biurach prawnikoéw i w bankach okazyjne transakcje kupna
nieruchomosci. Wigkszo$¢ ludzi nie podejmuje dziatania lub pozwalaja komus$ innemu na wyperswadowanie
im, zeby odstapili od nowej formuty, ktéra wtasnie poznali. M¢j sasiad powiedziat mi, dlaczego formuta 16

procent nie sprawdzi si¢. Nie stuchatem go, gdyz sam nigdy tego nie zrobit.

* Znajdz kogos, kto zrobit to, co chcesz zrobi¢. Zapro$ go na lunch. Spytaj o wskazowki, o mate chwyty
handlowe. W sprawie 16 procentowych bondéw rzadu stanowego udatem si¢ do urzedu podatkowego i
znalaztem urzedniczke, ktéra rowniez inwestowala w te bony. Zaprositem ja na lunch. Chetnie opowiedziata
mi wszystko, co wie o tych bonach. Po lunchu spedzita ze mna cate popotudnie, objasniajac jak to zrobi¢. Do
nastepnego dnia znalaztem przy jej pomocy dwie wspaniale nieruchomosci i od tego czasu zarabiam swoje
16 procent. Jeden dzien zabrato mi przeczytanie ksiazki, jeden dzien podjecie dziatania, godzing na lunch i

jeden dzien na zawarcie dwoch $wietnych transakcji.

* Bierz udzial w szkoleniach i1 kupuj kasety. W poszukiwaniu interesujacych kursow przegladam gazety.
Wiele kursow jest darmowych lub za mata optata. Biorg tez udziat w drogich seminariach uczacych o tym,
co chee pozna¢. Dzigki kursom, w ktorych biorg udziat, jestem bogaty i nie musz¢ pracowac na etacie. Mam
znajomych, ktorzy nie uczgszczaja na takie kursy, a ktorzy powiedzieli mi, Ze marnuj¢ pieniadze. Oni wciaz

pozostaja w tej samej pracy.



* Przedkladaj wiele ofert. Gdy chce kupi¢ jakas nieruchomos¢, ogladam wiele z nich i skladam pisemna
ofertg¢. Nie martw sig, ze nie wiesz, jaka oferta moze by¢ przyjeta, gdyz ja tez nigdy nie wiem. To jest

zadanie posrednika sprzedazy nieruchomosci. To on sktada oferty. Ja robig tak mato, jak to mozliwe.

Znajoma chciata, abym pokazat jej, jak kupowa¢ domy mieszkalne, pewnej soboty udaliSmy si¢ wraz z jej
posrednikiem, aby obejrze¢ sze$s¢ domdéw mieszkalnych. Cztery byly pod psem, ale dwa byly dobre.
Poradzitem jej, aby sporzadzita oferty na wszystkie sze$¢, oferujac polowe tego, co witasciciel zadal. Ona i
jej posrednik o mato nie dostali ataku serca. Powiedzieli, ze to jest niegrzeczne i ze mogtoby obrazié
sprzedajacych. Ja jednak mysle, ze jej posrednik nie chciat az tak cigzko pracowaé. Nie zrobili wigc nic i

udali si¢ na poszukiwanie lepszej transakcji.

Oferty nigdy nie zostaly przedstawione, a osoba ta ciagle szuka "wlasciwej" transakcji i "wlasciwej" jej
ceny. Co6z, nigdy nie wiemy, jaka jest "wlasciwa cena", zanim nie pojawi si¢ ta druga strona, ktora szuka
transakcji. Wigkszo$¢ sprzedajacych chce zbyt duzo. Rzadko si¢ zdarza, ze sprzedajacy zazada ceny, ktora

jest mniejsza od wartos$ci sprzedawanej nieruchomosci.

A oto moral tej historii. Przedkladaj oferty. Ludzie, ktorzy nie sa inwestorami, nie maja pojecia o uczuciu
zwiazanym z proba sprzedania czego$. Miatem kiedy$ nieruchomosé¢, ktora probowatem sprzedac¢ przez cale
miesiace. Bylem gotdw przyja¢ kazda ofert¢. Nie dbalem o to, jak niska bgdzie cena. Mogliby mi
zaoferowac nawet dziesie¢ $win i bylbym szczedliwy. Nie z powodu oferty, ale z powodu tego, ze kto$ sig
zainteresowat. Probowatbym wtedy zamieni¢ nieruchomo$¢ na farme tucznikoéw. Taki wtasnie ma przebieg
ta gra. Kupowanie i sprzedawanie jest rodzajem rozrywki. Pamigtajmy o tym. To jest jedynie przyjemnosc¢ i

gra. Przedktadajmy oferty. Kto§ moze powiedzie¢ "tak".

Zawsze przedktadam oferty zawierajace klauzulg pozwalajaca si¢ wycofaé. W nieruchomosciach
przedstawiam ofertg zawierajaca zastrzezenie, ze oferta musi by¢ jeszcze zatwierdzona przez wspdlnika w
biznesie. Nigdy nie okreslam tego, kto jest tym wspodlnikiem. Wigkszos$¢ ludzi nie wie, Zze moim partnerem
jest moj kot. Jezeli zaakceptuja oferte, a ja nie cheg tej transakcji, dzwoni¢ do domu i rozmawiam z kotem.
Celowo opisuje te absurdalna sytuacje, aby wykaza¢ jak absurdalnie tatwa i prosta jest ta gra. Zbyt wielu

ludzi, rzeczy proste przedstawia jako trudne i traktuje je zbyt powaznie.

Znajdowanie dobrej transakcji, dobrego biznesu, wilasciwych ludzi, odpowiednich inwestorow lub
czegokolwiek innego, jest jak umawianie si¢ na randke. Trzeba udaé si¢ na rynek, rozmawia¢ z wieloma
ludzmi, przedstawia¢ wiele ofert i kontrofert, negocjowac, odrzucac i akceptowaé. Znam ludzi, ktérzy siedza
w domu i czekaja, az zadzwoni ich telefon, ale jesli nie jestes Cindy Crawford lub Tom Cruise, mysle, ze
lepiej bedzie, jezeli udasz si¢ na rynek, nawet jesli jest to tylko rynek targowy. Szukanie, sktadanie ofert,

odrzucanie, negocjowanie i akceptowanie — to czgsci procesu dowolnej dziatalnos$ci zyciowe;.

* Raz na miesiac przez kilka minut biegaj, spaceruj lub objezdzaj samochodem wybrany rejon. Niektore z
moich najlepszych inwestycji znalaztem podczas biegania. Biegam w okreslonej okolicy szukajac zmian.
Aby w transakcji zawarty byt zysk, musza istnie¢ dwa elementy: okazja i zmiana. Istnieje wiele okazji, ale to

zmiana powoduje przeistoczenie si¢ okazji w dochodowa sposobnos¢. Gdy wigc biegam, robig to w



dzielnicy, w ktdérej moge zechcie¢ zainwestowaé. Powracanie do tych miejsc powoduje, ze zauwazam
drobne zmiany. Zauwazam tablice oglaszajace sprzedaz nieruchomosci, ktére juz dtugo stoja. Oznacza to, ze
sprzedajacy moze by¢ bardziej sklonny do zawarcia transakcji. Wypatruje cigzarowek zajmujacych sig
przeprowadzkami. Zatrzymuj¢ ich kierowcoOw i rozmawiam z nimi. Rozmawiam tez z dostarczycielami

przesytek pocztowych. Zdumiewajace jest to, jak wiele informacji posiadaja o danym terenie.

Znajduje zte dzielnice, szczegodlnie takie, z ktorych zte wiadomosci o tym rejonie przeptoszyly innych. W
okresie jednego roku, od czasu do czasu, kraz¢ po nich, czekajac na znak jakich$ zmian na lepsze.
Rozmawiam ze sklepikarzami, szczego6lnie tymi nowymi, aby dowiedzie¢ si¢ dlaczego otworzyli tu biznes.
Zabiera to tylko kilka minut na miesiac i robig to, gdy jestem tam z innego powodu, np. biegam dla zdrowia

lub udajg sig do sklepu.

* Gdy chodzi o akcje gietdowe, lubi¢ ksiazke Petera Lyncha Beating the Street przedstawiajaca jego formule
wybierania akcji rosnacych na warto§ci. Zauwazytem, ze podstawy oszacowywania czego$ sa takie same,
bez wzgledu na to, czy sa to: nieruchomosci, akcje gietdowe, fundusze powiernicze, nowe firmy, nowy pies

lub kot, nowy dom, nowy wspoétmatzonek albo okazyjna cena proszku do prania.
Proces jest zawsze taki sam. Musimy wiedzie¢, czego szukamy i nastgpnie udac si¢ na poszukiwanie tego.

* Dlaczego konsumenci beda zawsze biedni? Gdy supermarket ma wyprzedaz, np. papieru toaletowego,
konsumenci spiesza po jego zakup i magazynuja go. Gdy gietda ma wyprzedaz, czgsto nazywana krachem
lub korekta, konsumenci uciekaja z niej. Gdy supermarket podnosi ceny, konsumenci kupuja gdzie$ indzie;j.

Gdy gietda podnosi ceny, konsumenci zaczynaja kupowac.

* Szukaj we wlasciwych miejscach. Sasiad kupit apartament za 100.000 dolarow. Ja kupitem identyczny za
50.000 dolaréw. Powiedzial mi, ze czeka, az cena pdjdzie w goére. Odpowiedzialem, ze jego zysk powstaje
wtedy, gdy kupuje, a nie gdy sprzedaje. Szukat z pomoca posredniczki od nieruchomosci, ktdra osobiscie nie
posiada zadnych inwestycji w nieruchomosciach. Ja szukalem w dziale banku posiadajacym nieruchomosci
do natychmiastowej sprzedazy. Zaptacitem 500 dolaréw za kurs, ktéry nauczyt mnie, jak to robi¢. Mgj sasiad
mys$lal, ze 500 dolaréw za kurs uczacy o inwestowaniu w nieruchomosci, to zbyt drogo. Powiedziat, Ze nie

sta¢ go na to i nie ma na to czasu. Czeka wigc, az cena pojdzie w gore.

* Najpierw szukaj 0sob, ktore chca kupié, a nastepnie szukaj kogos, kto chce sprzedaé. Znajomy poszukiwat
okreslonego kawatka ziemi. Mial pieniadze, ale nie mial czasu. Znalaztem duzy kawat ziemi, o wiele
wigkszy niz to, czego szukal moj znajomy, przedtozylem ofertg z klauzula; powiadomitem znajomego, na co
odpowiedzial, ze chce naby¢ czes$¢ tej ziemi. Kupitlem catos$¢, a nastepnie sprzedatem mu tg czgs¢. Reszte
gruntu, ktora byla juz teraz darmowa, zostawitem sobie. Morat tej historii jest taki: kup caty tort i pokroj go
na kawatki. Wigkszo$¢ ludzi szuka tego, na co moga sobie pozwoli¢. Kupuja tylko kawatek tortu, wigc
konczy si¢ to tym, ze placa wigcej za mniej. Mali mysliciele nie robig sobie duzych przerw na myslenie.

Jezeli cheesz si¢ wzbogacié, najpierw mysl w wielkich kategoriach.

Sprzedawcy detaliczni uwielbiaja dawanie znizek na wigksze ilosci, po prostu dlatego, ze wigkszo$¢ ludzi

biznesu uwielbia tych, ktorzy duzo wydaja. Tak wigc, nawet jesli jestes maly, mozesz zawsze mysle¢ jak



duzy. Gdy moja firma szukata komputerow, zadzwonitem do kilku znajomych i spytalem, czy tez sg gotowi
kupi¢ komputery. Udalismy sig¢ nastepnie do réznych sprzedawcdéw i wynegocjowaliSmy $wietng transakcje,
poniewaz chcieli$§my tak duzo ich kupi¢. Mali ludzie pozostaja matymi, poniewaz mysla, jak mali; dziataja w

pojedynke lub wcale nie dzialaja.

* Ucz sig z historii. Wszystkie wielkie firmy znajdujace si¢ na gieldzie, kiedy$ zaczynaty jako mate firmy.
Putkownik Sanders nie wzbogacit si¢ tak dlugo, dopoki nie stracit wszystkiego, gdy byt juz w swoich latach

sze$cdziesiatych. Bill Gates byt jednym z najbogatszych ludzi na swiecie, zanim skonczyt 30 lat.
* Aktywnos$¢ zawsze pobije nieaktywnos$¢.

To tylko kilka rzeczy, ktore zrobitem i wciaz robig, aby znalezé okazje. Waznymi stowami do zapamigtania
sa: "zrobione" i "réb". Wiele razy na stronach tej ksiazki powtarzam, ze musisz Czytelniku wykazaé

aktywno$¢, zanim bedziesz mogt otrzymac finansowa nagrodg. A teraz zacznij dziatac!



EPILOG

Jak zaptacic za studia dziecka w USA
majqc tylko 70008

Czytelniku, teraz, gdy zblizasz si¢ do konca, chcg sig podzieli¢ moja ostatnig mys$la.

Glownym powodem napisania tej ksiazki byla cheé podzielenia si¢ zagadnieniami ukazujacymi, jak
rozwini¢ta finansowa inteligencja cziowieka moze by¢ uzyta do rozwiazania wielu powszechnych
problemow zycia. Nie majac przygotowania w zakresie finanséw, gdy idziemy przez zycie, zbyt czgsto
uzywamy takich standardowych formul, jak: ci¢zko pracuj, oszczedzaj, pozyczaj, pta¢ nadmierne podatki.

Dzisiaj potrzebujemy lepszej informacji.

Ponizszej historii uzywam jako koncowego przyktadu przedstawiajacego problem pienigzny, przed ktérym
dzisiaj staje wiele mtodych rodzin. Jak sfinansowaé¢ dobra edukacje swoich dzieci i jak sobie zapewnic
godziwa emeryturg. To jest przyktad osiagnigcia tych dwoch celéw przy uzyciu finansowej inteligencii,

zamiast ci¢zkiej pracy.

Pewnego dnia mdj znajomy zaczatl narzekac, jak cigzko bylo zaoszczedzi¢ pieniadze na studia jego czworga
dzieci. Kazdego miesiaca odktadal 300 dolaréw w funduszu powierniczym i jak na razie zebrat 12.000.
Obliczyt, ze potrzebuje 400.000 dolardéw, aby wszystkie dzieci przebrngty przez studia. Miat jeszcze 12 lat

czasu na oszczedzanie, jako ze jego najstarsze dziecko miato 6 lat.

To byl 1991 rok i rynek nieruchomosci w Phoenix byt fatalny. Ludzie pozbywali si¢ domow.
Zasugerowatem mojemu koledze klasowemu, zeby za czg$¢ pienigdzy, ktoére ma w funduszu powierniczym,
kupil dom. Pomyst zaintrygowat go i zaczg¢liSmy omawia¢ mozliwosci. Jego podstawowy niepokdj dotyczyt
tego, ze nie posiadal w banku mocy kredytowej, ktéra pozwolitaby mu kupi¢ drugi dom, gdyz miat juz tak
duza pozyczkg. Zapewnitem go, ze oprocz udawania si¢ do banku, istnieja inne sposoby finansowania

nieruchomosci.

Przez parg tygodni szukaliSmy domu, ktéry moéglby spetni¢ okreslone przez nas warunki. Bylo wiele do
wyboru, wigc poszukiwania byly czym$ w rodzaju rozrywki. Na koniec znalezliSmy dom majacy trzy
sypialnie i dwie tazienki, usadowiony w dobrej dzielnicy. Wtasciciel utracit prace w wyniku konsolidacji
firmy 1 musiat sprzeda¢ dom tego samego dnia, gdyz nastgpnego wyprowadzat si¢ z rodzing do Kalifornii,

gdzie czekata na niego nastgpna praca.

Zadat 102.000 dolaréw, ale my$my zaoferowali tylko 79.000. Zgodzit sie natychmiast. Dom byt obciazony
pozyczka, nie wymagajaca spetnienia jakich$ warunkow, co oznaczalo, ze nawet biedak bez pracy mogt go
kupi¢ bez zatwierdzenia ze strony bankiera. Wtasciciel byt winien 72.000 dolarow, a wigc wszystko, co moj

znajomy musiat wytozy¢, to 7000, co bylo roéznica pomiedzy cena zakupu i wielkos$cia zadtuzenia domu.



Gdy tylko wilasciciel wyprowadzit sig, moj znajomy wystawit dom do wynajecia. Po optaceniu wszystkich
kosztow, wlaczajac splate pozyczki hipotecznej, znajomy moj kazdego miesiaca wktadat do swojego portfela

125 dolardéw.

Planowal trzymac¢ dom przez 12 lat i pozwoli¢ na szybsze sptacanie zadluzenia, dodajac do comiesigcznych
sptat te 125 dolarow. WyliczyliSmy, ze w ciagu 12 lat duza czg$¢ zadtuzenia powinna zostaé sptacona i, ze
do czasu, gdy jego pierwsze dziecko uda si¢ na studia, prawdopodobnie bedzie otrzymywal 800 dolarow

miesigcznie. Mogl rowniez sprzeda¢ dom, jesli jego warto$¢ by wzrosta.

W 1994 roku rynek nieruchomosci w Phoenix nagle zmienit si¢ i znajomy otrzymat oferte 156.000 dolarow,
ztozona przez osobg, ktora wynajmowala i polubila ten dom. Zndéw spytal mnie, co o tym myslg, a ja

zwyczajnie powiedziatem, aby go sprzedat, wykorzystujac przepis 1031, odraczajac zaptate podatku.

Otrzymat 80.000 dolarow, ktore mogt znow zainwestowac. Zadzwonilem do mojej znajomej w Austin, w
stanie Teksas, ktora przemiescita te, nie podlegajace opodatkowaniu pieniadze do spdiki z ograniczona
odpowiedzialno$cia, ktora w tym czasie zakladata, a ktéra miata wynajmowaé male pomieszczenia
magazynowe. M¢j znajomy w ciagu trzech miesigcy zaczat otrzymywac¢ po 1000 dolardw miesigcznie, co
wptacal na fundusz powierniczy akumulujacy pieniadze na studia dzieci, ktory teraz zaczal rosnaé o wiele
szybciej. W 1996 roku mate magazyny zostaly sprzedane, a znajomy otrzymal czek na prawie 330.000
dolarow. Suma ta zostata przemieszczona do nowego przedsiewzigcia, ktére teraz "placito" 3000 dolaréw
miesigcznie 1 wszystko bylo wplacane na fundusz powierniczy zbierajacy na studia. Obecnie méj znajomy
jest pewny tego, ze jego cel zebrania 400.000 dolaréw bedzie tatwo osiagnicty, a wszystko, z czym zaczynal,
to kwota 7000 dolaréow i mata finansowa inteligencja. Jego dzieci beda mogly pozwoli¢ sobie na dalsza
edukacje, a aktywa, ktdre generuja pieniadze zbierane na studia, znajomy ostoni uzywajac mechanizmu
spotki, aby zapewni¢ sobie emeryturg. Wynikiem tej udanej strategii inwestycyjnej bgdzie to, ze znajomy

moj przejdzie wezesniej w "stan spoczynku”.

Dzigkujg, Czytelniku za przeczytanie tej ksiazki. Ufam, ze dostarczyta wiadomosci na temat tego, jak uzy¢
potegi finansoéw, aby pieniadze pracowaly dla nas. Dzisiaj, aby przetrwac, potrzebujemy wigkszej finansowej
inteligencji. To, ze do robienia pieniedzy potrzebne sa pieniadze, jest mysleniem ludzi, ktérzy nie maja
finansowej wyobrazni. To nie oznacza, ze brak im inteligencji. Po prostu nie opanowali nauki robienia

pienigdzy.

Pieniadze sa jedynie pomystem. Jezeli chcemy mie¢ wigcej pienigdzy — zmienmy myslenie. Kazdy, kto
czego$ dokonal, kiedy$ zaczynat od malego pomystu i nastgpnie zrobil z tego co§ wielkiego. To samo
dotyczy inwestowania. Wystarczy jedynie kilka dolaréw, aby zacza¢ i zmieni¢ to w co$ wielkiego. Spotykam
wielu ludzi, ktorzy spedzaja swoje zycie na gonitwie za wielka transakcja lub na probie zakumulowania
wielkiej sumy pienigdzy, aby dosta¢ si¢ do wielkiej transakcji, ale wedtug mnie to jest niemadre. Zbyt czgsto
widzialem inwestorow nie majacych wyobrazni, ktorzy umieszczali swoje wielkie ztote jajko w jednej
transakcji 1 nagle wigkszo$¢ z tego tracili. Moze byli dobrymi pracownikami, ale nie byli dobrymi

inwestorami.



Edukacja i wiedza na temat pieni¢dzy sa wazne. Zacznij wczesnie. Kup ksiazke. Wez udzial w seminarium.
Praktykuj. Zacznij od czego$ matego. W czasie krotszym niz 6 lat, uzywajac 5000 dolarow, wygenerowatem
aktywa wartos$ci jednego miliona, ktdére miesigcznie dostarczaja gotowki o wartosci 5000 dolarow. Swoja
nauke¢ zaczatem jednak jako dziecko. Namawiam Ci¢ do uczenia si¢, poniewaz to nie jest nadmiernie

cigzkie. Tak naprawdg, w pewnym sensie jest tatwe, gdy juz raz si¢ w to wciagniemy.

Mysle, ze to, co checialem przekazag, jest jasne. To co jest w naszej gtowie, decyduje o tym, co znajduje sig
w naszych rekach. Pieniadze sa tylko pomyslem. Istnieje $wietna ksiazka zatytutowana Mysl i wzrastaj w
bogactwie. Nie zatytutowano jej "Cigzko pracuj i wzrastaj w bogactwie". Naucz si¢ tego, aby to pieniadze
cigzko pracowaty dla Ciebie, a wtedy Twoje zycie bedzie tatwiejsze i szczgsliwsze. Nie dziataj bezpiecznie,

dzialaj madrze.

Zacznij dziatac!

Wszyscy otrzymalisSmy dwa wielkie dary: nasz umyst i nasz czas. Od Ciebie zalezy, co robisz z tymi darami,
aby Cig zadowolity. Kazda moneta, ktora trafia w Twoje rece, podlega Twojej i tylko Twojej wiadzy,
wladzy, ktora okresla Twoje przeznaczenie. Wydaj ja niemadrze i wybierzesz biedg. Wydaj ja na pasywa i
dotaczysz do $redniej klasy. Zainwestuj w swoj umyst i naucz sig, jak nabywac aktywa, a wtedy wybierzesz
bogactwo bedace Twoim celem i Twoja przysztoscia. Wybor nalezy do Ciebie i tylko do Ciebie. Kazdego
dnia, z kazda pojedyncza moneta, decydujesz o tym, czy bedziesz bogaty, biedny czy dotaczysz do sredniej
klasy.

Zdecyduj si¢ dzieli¢ t¢ wiedzg ze swoimi dzie¢mi i zacznij przygotowywac je do zycia w $wiecie, ktory na

nie czeka. Nikt inny tego nie zrobi.
Twoja i Twoich dzieci przyszto$¢ bedzie okreslona przez wybdr, ktérego dokonasz dzisiaj, a nie jutro.
Zyczymy Ci wielkiego majatku i wiele szcze$cia w tym niewiarygodnym darze nazywanym zyciem.

Robert Kiyosaki Sharon Lechter



Reklama edukacyjna Roberta Kiyosaki

Trzy rodzaje dochodu

W $wiecie rachunkowosci istnieja trzy rozne rodzaje dochodu.
1. Dochdd z pensji

2. Dochéd pasywny

3. Dochdd z portfela inwestycyjnego

Gdy moj prawdziwy ojciec powiedzial mi: "Chodz do szkoty, osiagaj dobre wyniki i znajdz pewna prace",
zalecat, abym pracowat za pensj¢. Gdy bogaty ojciec powiedzial: "Bogaci nie pracuja za pieniadze, ich
pieniadze pracuja dla nich", méwil o dochodzie pasywnym i o dochodzie z portfela inwestycyjnego. Dochod
pasywny, w wigkszosci przypadkow, jest otrzymywany z inwestycji w nieruchomos$ci. Dochod z portfela
inwestycyjnego jest otrzymywany z aktywow, ktore stanowia takie papiery wartosciowe, jak: akcje, bony,
fundusze powiernicze. To wlasnie dochdd z portfela inwestycyjnego, a nie dochod z pens;ji, robi Billa Gatesa

najbogatszym cztowiekiem $wiata.

Bogaty ojciec mawial: "Kluczem do stania si¢ bogatym jest umiej¢tno$¢ zamiany dochodu z pensji na
dochoéd pasywny i/lub dochdd z portfela inwestycyjnego, co nalezy zrobi¢ tak szybko, jak to mozliwe:
Najwyzej opodatkowany jest dochdd z pensji, zas najnizej — dochdd pasywny. To jest nastepny powod
zwigkszania sumy pieniedzy, ktore maja pracowaé dla nas. Rzad bardziej opodatkowuje dochod, na ktory

cigzko pracujemy, anizeli dochoéd generowany przez pieniadze, ktore pracuja dla nas".

W mojej drugiej ksiazce, Kwadrat przeptywu pieniedzy, wyjasniam, ze §wiat biznesu sktada si¢ z czterech
réznych typow ludzi. Sa to: pracownik, samozatrudniajacy si¢ pracownik, wilasciciel biznesu i inwestor.
Wigkszos¢ ludzi chodzi do szkoty i uczy si¢ jak zosta¢ pierwszym lub drugim typem. Kwadrat przeptywu
pieniedzy opisuje istot¢ réznic wystgpujacych pomigdzy tymi czterema typami ludzi oraz to, jak dokonac

zmiany miejsca w kwadracie.

W trzeciej moje ksiazce, Inwestycyjny poradnik Bogatego ojca, stanowiacej kontynuacje serii "Bogaty
ojciec", szczegdlowo tlumacze, jak wazna jest zamiana dochodu z pensji na: dochéd pasywny i dochdd z
portfela inwestycyjnego. Bogaty ojciec mawiat: "Wszystko, co robi prawdziwy inwestor, to zamienia dochod
z zarobku na: dochdod pasywny i dochod z portfela inwestycyjnego. Jezeli wiemy, co robimy, inwestowanie

nie jest ryzykowne. To jest po prostu zdrowy rozsadek".
Klucz do finansowej wolnosci

Klucz do finansowej wolnosci i wielkiego majatku to nic innego, jak mozliwosci lub umiejetnos$ci cztowieka
pozwalajace dokona¢ zamiany dochodu z pensji na dochod pasywny lub dochédd z portfela inwestycyjnego.
To jest umiejetnosé, na ktorej nauke bogaty ojciec poswigcal wiele czasu spedzanego z Michalem i ze mna.
Dzigki posiadaniu tej umiejetnosci, oboje z moja zona Kim, jesteSmy finansowo niezalezni, co oznacza, ze

nie musimy pracowac¢. Kontynuujemy pracg, gdyz jest to nasz wybdr. JesteSmy wlascicielami firmy



inwestycyjnej zajmujacej si¢ nieruchomo$ciami, z ktoérej pochodzi nasz dochdéd pasywny oraz
partycypujemy w prywatnych lokatach i publicznych ofertach akcji wchodzacych na gietdg, co jest zrodtem

dochodu z portfela inwestycyjnego.

Powr6cilismy réwniez do pracy, aby wraz z naszym partnerem, Sharon Lechter zalozy¢ firm¢ edukacyjna w
celu tworzenia i publikowania ksiazek, tasm i gier. Wszystkie nasze pomoce edukacyjne powstaly po to, aby
naucza¢ tych samych umiejetnosci, jakich uczyt mnie bogaty ojciec — umiejetnosci pozwalajacych zamienic¢

dochdd z pensji na dochdod pasywny i dochod z portfela inwestycyjnego.

Trzy gry planszowe, ktore stworzyliSmy, maja wazne znaczenie, gdyz ucza tego, czego nie moga nauczy¢
ksigzki. (Nigdy by$my nie nauczyli si¢ jezdzenia na rowerze, gdybysmy tylko czytali o tym). Nasze gry
edukacyjne: CASHFLOW 101, ktora jest przeznaczona dla dorostych i CASHFLOW dla dzieci, sa tak
zaprojektowane, aby uczyly grajacych podstawowych umiejgtnosci inwestycyjnych. Umiejgtnosci, ktore
pozwalaja zamienia¢ dochdd z pensji na dochdd pasywny i dochdd z portfela inwestycyjnego. Gry ucza
rowniez podstaw rachunkowosci i finansowego elementarza. To sg jedyne pomoce edukacyjne na §wiecie,

ktore ucza tych umiejetnosci rownoczesnie.

CASHFLOW 202 jest zaawansowang wersja gry CASHFLOW 101 i wymaga planszy, a takze pelnego
zrozumienia, gry 101. CASHFLOW 101 i CASHFLOW dla dzieci ucza podstawowych zasad inwestowania.
CASHFLOW 202 uczy takich technicznych podstaw inwestowania, jak np. gietdowa spekulacja opcjami.
Osoba, ktora rozumie zaawansowane techniki, jest w stanie robi¢ pieniadze bez wzgledu na to, czy rynek
idzie do géry, czy na dot. Bogaty ojciec okreslat to tak: "Prawdziwy inwestor robi pieniadze na rynku

idacym w gore i na rynku idacym w dot.

Dlatego wtasnie inwestorzy robiq tak duzo pienigdzy. Posiadaja wigcej pewnosci siebie, gdyz mniej niz inni
obawiaja si¢ strat". Innymi slowy, przecigtny inwestor nie robi tak duzo pienigdzy, gdyz obawia sig, ze je
straci. Przecigtny inwestor nie wie, jak zabezpieczy¢ siebie przed stratami i to jest wilasnie to, czego uczy

CASHFLOW 202.

Przecigtny inwestor mysli, Zze inwestowanie jest ryzykowne, gdyz nie zdobyl formalnych umiejetnosci
decydujacych o profesjonalizmie inwestycyjnym. Warren Buffett, najbogatszy inwestor amerykanski, tak to
okresla: "Ryzyko bierze si¢ stad, ze nie wiemy, co robimy". Gry planszowe ucza podstawowych zasad

inwestowania i zaawansowanych technik podczas gry, ktora jest zabawa.

Czasami styszg takie opinie: "Te gry edukacyjne sa drogie". (CASHFLOW 101 kosztuje 195 dolarow,
CASHFLOW 202 kosztuje 145 dolarow, a CASHFLOW dla Dzieci kosztuje 79 dolaréw). Wszystkie nasze
gry sa programami zawierajacymi kasety audio, wideo i/lub ksiazki. (Jednym z elementow okreslajacych
ceng jest ograniczona liczba produkowanych gier). W przypadku takiego stwierdzenia odpowiadam: "Tak, sa
drogie, szczegodlnie, gdy przyrownamy je do gier dostarczajacych rozrywki". Nastgpnie $ciszam glos i
kontynuujg: "Nasze gry nie sa jednak tak drogie, jak edukacja na studiach, cigzka praca na pensji trwajaca
cate zycie, ptacenie nadmiernie wysokich podatkdéw i nastgpnie zycie w strachu, ze wszystkie tak cigzko

zarobione pieniadze zostang stracone na nieudanej inwestycji".



Gdy przypadkowa osoba odchodzi, mruczac co$ pod nosem o cenach, przypomina mi si¢, co méwit bogaty
ojciec: "Jezeli chcesz by¢ bogaty, musisz wiedzie¢, za jaki dochdd tak cigzko pracujesz, jak go utrzymac i
jak zabezpieczy¢ si¢ przed stratami. To jest klucz do wielkiego majatku". Mawial on réwniez, ze: "Jesli nie
znasz roznicy pomigdzy tymi trzema dochodami oraz nie nabedziesz umiejgtnosci pozyskiwania tych
dochodéw i chronienia ich, prawdopodobnie wydasz mniej pieniedzy zarobionych w ciagu zycia, niz by$

mogt i bedziesz pracowal cigzej niz powinienes".

Mo¢j biedny ojciec uwazat, ze dobre wyksztatcenie, dobra praca i lata wysitkow w pracy sa wszystkim, czego
potrzebujemy, aby osiagna¢ sukces. Bogaty ojciec uwazatl, ze dobra edukacja jest wazna, ale wazne tez bylo
dla niego to, aby$my obaj z Michalem wiedzieli, jaka jest r6znica pomigdzy tymi trzema dochodami i na jaki
rodzaj dochodu mamy cigzko pracowaé. To wlasnie, w jego opinii, byta podstawowa edukacja finansowa.
Znajomos$¢ roznic pomigdzy trzema dochodami i nabywanie umiejetno$ci inwestycyjnych w celu
pozyskiwania tych dochodéw, jest podstawa edukacji kazdego, kto chce doj$¢ do wielkiego majatku i chce
osiagna¢ finansowa niezaleznos¢. Wolnos¢, ktora tylko niewielu bedzie znato. Bogaty ojciec mawiat:
"Bogaci nie pracuja za pieniadze. Wiedza, jak to zrobi¢, aby pieniadze pracowaty dla nich. Dochéd z pensji
— to pieniadze, za ktdre pracujesz, a dochod pasywny i dochdd z portfela inwestycyjnego, to pieniadze, ktore
pracuja dla ciebie". Znajomo$¢ tej matej réoznicy w dochodach ma istotne znaczenie w moim zyciu.

Przytaczajac koncoéwke wiersza Roberta Frosta, mozemy stwierdzié: "I to wtasnie wszystko odmienito".
Jaki jest najlatwiejszy i najlepszy sposob nauki?

W 1994 roku, po osiagnigciu finansowej niezaleznos$ci, poszukiwatem sposobu uczenia innych tego, czego
nauczyt mnie bogaty ojciec. Poprzez czytanie mozemy naby¢ umiejgtnosci, ktére doprowadza nas tylko do
pewnego etapu. (Nie nauczymy si¢ jezdzenia na rowerze jedynie czytajac o tym w ksiazce). Uzmyslowitem
sobie, ze bogaty ojciec uczyt nas przez powtarzanie, dlatego wigc zaczalem tworzy¢ gry planszowe. Moim

zdaniem jest to najlatwiejszy 1 najlepszy sposob nauki materiatu, na ktory sktada si¢ wiele zagadnien.

Jezeli jeste§ Czytelniku gotowy do nauki tego, jak pozyskiwa¢ dochod pasywny i dochod z portfela
inwestycyjnego, gry CASHFLOW moga by¢ waznym pierwszym etapem. Jesli jeste$ gotowy udoskonali¢
swoja finansowa wiedzg, skorzystaj z okazji wyprobowania naszych gier przez pierwszych 90 dni, bez
ponoszenia ryzyka. Wszystko, o co prosze, to zeby$ zagrat ze znajomymi, co najmniej sze$¢ razy w ciagu
tych 90 dni. Jezeli stwierdzisz, ze si¢ niczego nie nauczyle$ lub gra jest zbyt trudna, zwrd¢ ja w dobrym

stanie, a my zwrocimy Ci pieniadze.

Aby zrozumie¢ zasady i strategie gry, nalezy zagra¢ co najmniej dwa razy.
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Po drugim razie gry staja si¢ tatwiejsze, jest wigcej zabawy, a szybko$¢ uczenia si¢ nagle wzrasta. Jesli
kupisz Czytelniku CASHFLOW i nie bedziesz gra¢, wtedy bgdzie to bardzo droga gra. Jezeli zagrasz co

najmniej sze$¢ razy, mysle, ze stwierdzisz, iz te gry sa bezcenne.



O autorach

Robert T. Kiyosaki

"Glownym powodem naszych klopotéow finansowych jest to, ze w szkole nie nabywamy wiedzy o
pieniadzach. Wynik tego jest taki, ze ludzie ucza si¢ pracowac za pieniadze, ale nigdy nie ucza si¢ jak to

zrobié, aby pieniadze pracowaly dla nich" — mowi Robert.

Autor urodzit si¢ na Hawajach w rodzinie bgdacej czwartg generacja Amerykandw japonskiego pochodzenia.
Wywodzi si¢ z rodziny majacej znaczace osiagnigcia w dziedzinie edukacji. Jego ojciec byl dyrektorem
departamentu edukacji na Hawajach. Po skonczeniu szkoly sredniej Robert studiowat w Nowym Jorku, a po
otrzymaniu dyplomu wstapit do sit morskich USA i zostal wystany do Wietnamu jako pilot helikoptera

bojowego w randze oficera.

Po powrocie z wojny rozpoczat swoja karier¢ w biznesie. W 1977 roku zatozyt firme, ktora jako pierwsza
wprowadzita na rynek "portfele dla surferow" wykonane z nylonu i zamykane na rzepy. Produkt ten —
zdobywajac $wiatowe rynki — przysporzyt firmie wiele milionow dolarow. Kiyosaki i jego wyroby opisano
w takich periodykach, jak: Runner's World, Gentlemani Quarterly, Success Magazine, Newsweek, a nawet

Playboy.

W 1985 roku opuscit on $wiat biznesu i zatozyl, wspolnie z innymi, miedzynarodowa firme¢ edukacyjna,
ktora dziata w siedmiu krajach, uczac dziesiatki tysigcy absolwentow zagadnien zwiazanych z biznesem i
inwestowaniem. Nadawany przez okragly rok program telewizyjny autora — ktéry miat charakter edukacyjny

— byt emitowany na cate USA.

W wieku 47 lat Robert Kiyosaki przeszedt w "stan spoczynku", zajmujac si¢ tym, co lubi najbardziej, czyli
inwestowaniem. Majac na uwadze wzrastajaca przepas¢ pomigdzy tymi "co maja" i tymi "co nie maja",
stworzyt planszowa gre edukacyjna o nazwie CASHFLOW, ktoéra uczy zasad postgpowania zwiazanych z
pieniedzmi — zasad dotychczas znanych tylko bogatym.

Chociaz biznes Roberta Kiyosaki zwiazany jest z nieruchomo$ciami i rozwijaniem matych firm, jego
prawdziwym zamitowaniem jest nauczanie. W swojej karierze dzielit podium z takimi stawami, jak: Og
Mandino, Zig Ziglar i Anthony Robbins. Przestanie autora nie pozostawia watpliwosci: "Stanmy si¢
odpowiedzialni za swoje finanse, bo w przeciwnym razie, przez cate zycie bedziemy wykonywaé cudze
rozkazy. Albo po mistrzowsku panujemy nad pienigdzmi, albo jesteSmy ich niewolnikami". Wyktady
Roberta Kiyosaki obejmuja, m. in., takie dziedziny, jak: inwestowanie w celu osiagnigcia wysokiego zwrotu
naktadéow, przy zachowaniu malego ryzyka; sposoby edukowania dzieci przygotowujace je do
akumulowania majatku; zakladanie i sprzedawanie firm. Wszystkie zagadnienia poruszane przez autora
majajeden glowny cel: "Pobudzi¢ finansowy talent, ktory wszyscy posiadamy. Talent, ktory czeka na nasz
sygnal". Wigkszos¢ uczestnikow wychodzi z jego wyktadow podekscytowana, niektorzy sfrustrowani, ale

wszyscy bardzo poruszeni.

A oto jak ocenia pracg¢ Roberta $wiatowej stawy mowca i autor Anthony Robbins:



"Edukacyjna dziatalnos¢ Roberta Kiyosaki ma gigboki wydzwigck i dokonuje istotnych zmian w
dotychczasowym zyciu jego studentéw. Oddaje czes¢ jego wysitkom i namawiam do wykorzystania jego

wiedzy".
W czasach dzisiejszych gtebokich zmian ekonomicznych, misja Roberta jest bezcenna.

Sharon L. Lechter

Jest zona, matka, przysigglym ksiggowym, zawodowym menedzerem oraz konsultantem w przemysle
zabawkarskim 1 wydawniczym. Sharon postanowita wykorzysta¢ swoj profesjonalizm w edukowaniu

innych.

Ukonczyta Florida State University, zdobywajac dyplom z wyrdznieniem z zakresu rachunkowosci. Byta
jedna z pierwszych kobiet, ktora znalazta si¢ wérod menedzeréw wyzszego szczebla 6smej, najwigkszej
firmy rozrachunkowej w USA. Byla takze dyrektorem ds. podatkow ogdlnonarodowej firmy
ubezpieczeniowej oraz zalozycielem i1 wspotwydawca regionalnego magazynu dla kobiet w stanie

Wisconsin, rdwnocze$nie praktykujac przez ten caly czas jako przysiggly ksiggowy.

W miarg jak obserwowata swoje dorastajace dzieci, jej uwaga skupita si¢ na edukacji. Naklonienie ich do

czytania bylo prawdziwa walka. Zdecydowanie wolaly ogladac¢ telewizjeg.

Sharon potaczyla wige swoje wysitki z wynalazca pierwszej elektronicznej "mowiacej ksiazki", pomagajac
w rozwoju przemystu zajmujacego si¢ elektronicznymi ksiazkami, co dzisiaj stanowi migdzynarodowy,
wielomilionowy rynek. Pozostala pionierem w rozwoju nowych technologii, co zaowocowato powrotem

ksiazek do zycia dziecka.

Gdy jej wlasne dzieci rosty, byla wciaz czynnie zaangazowana w ich edukacje. Stata si¢ aktywistka w takich

dziedzinach edukacji, jak: matematyka, komputery, czytanie i pisanie.

"Nasz obecny system edukacyjny nie jest w stanie dotrzymywaé kroku globalnym i technologicznym
zmianom zachodzacym w dzisiejszym $wiecie. Musimy uczy¢ mtodych ludzi nabywania umiejgtnosci
zaréwno typowo szkolnych jak i finansowych, ktérych beda potrzebowali nie tylko do przetrwania, ale takze

rozwijania si¢ w $wiecie, ktory na nich czeka".

Bedac wspotautorka Bogatego ojca, Biednego ojca oraz Kwadratu przeplywu pieniedzy, obecnie skupia
swoja uwage na wysitkach w tworzeniu pomocy edukacyjnych dla wszystkich tych, ktorzy sa zainteresowani

rozwijaniem swojej finansowej edukacji.
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