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Dedicatoria

Dedicamos este livro aos milhdes de
individuos, casais e familias que
iniciaram sua jornada construindo seus
proprios negdcios através do marketing
de rede. Como dedicamos nossa vida a
educar pessoas para conquistar a
independéncia financeira, foi
infinitamente gratificante abordar um
setor que se dedica a auxiliar individuos
a iniciar e construir seus proprios
empreendimentos. Diariamente vocé
transmite ensinamentos e compartilha
oportunidades de negocios com a
familia, os amigos, os vizinhos e os
companheiros de trabalho, assim como
com desconhecidos. Por isso, nos o
cumprimentamos e agradecemos. Voceé
esta vendo e vivenciando os beneficios e



a liberdade proporcionados por um
negocio proprio. Como explicam nossos
best-sellers Pai Rico, Pai Pobre e
Independéncia financeira, depois que
aprendemos de que forma o dinheiro
verdadeiramente funciona e os segredos
essenciais da geracao de riqueza é facil
perceber que ter uma empresa de
marketing de rede pode ser “o negocio
perfeito” para muita gente.



Agradecimentos

Ficamos impressionados com a magnifica aceitacao da primeira edigao deste
livro, lancada em 2001. N o entanto, ela foi minima se comparada a aceitagac
que o setor de marketing de rede tem dado ao nosso trabalho desde meados
dos anos 1990. Como adeptos da mensagem do Pai Rico, queremos agradece:
a voce, seus superiores, distribuidores e colegas, e a empresa a qual voce esta
ligado. Participamos do objetivo mutuo de ajudar as pessoas a assumir o
controle de sua vida financeira. Continue aprendendo e ensinando. N &«
agradecemos a voce.



Os autores

Robert Kiyosaki, autor dePai Rico, Pai Pobre— best-seller internacional de
grande sucesso que ocupou os primeiros lugares da lista dos mais vendidos
do The New York Timespor quase seis anos —, € investidor, empresario e
educador, e sua visao sobre dinheiro contraria frontalmente o pensamento
convencional.

Ele desafiou e mudou, praticamente sozinho, a maneira como dezenas de
milhdes de pessoas, em todo o mundo, pensam sobre dinheiro.

A o transmitir sua opiniao sobre por que o “velho” conselho — consiga um
bom emprego, economize dinheiro, livre-se de dividas, invista no longo
prazo e diversifique — ¢ “ruim” (tanto obsoleto quanto falho), Robert
conquistou a reputacao de dizer as coisas como elas sdo, de ser irreverente e
COTajo0so.

Pai Rico, Pai Pobre classifica-se como o best-seller que por mais tempo
permaneceu em todas as quatro listas que contribuem para a Publisher’s
Weekly — The New York Times, BusinessWeek, The Wall Street Journale USA
Today — e foi eleito o “Money Book niimero 1 doUSA Todaff por dois anos
consecutivos. E o terceiro best-seller de “autoajuda” que ficou por mais
tempo na lista dos livros mais vendidos.

Traduzida em 51 linguas e disponivel em 109 paises, a série Pai Rico je
vendeu mais de 27 milhdes de exemplares no mundo inteiro e destacou-se na



lista de best-sellers na Asia, Austrdlia, América do Sul, no México e n:
Europa. Em 2005, Robert entrou para a Galeria da Fama deAmazon.com
como um dos 25 principais autores dessa livraria. Atualmente, 26 livros
compoem a série Pai Rico.

Em 2006, Robert juntou-se a Donald Trump como coautor deN ds queremos
que vocé fique rico, que estreou em primeiro lugar na lista dos livros mais
vendidos do The New York Times.

Robert escreve uma coluna mensal — “Why The Rich Are Getting Richer?
— para o Yahoo! Finance e uma coluna mensal intitulada “Rich Returns” par:
a revista Entrepreneur.

Antes de escreverPai Rico, Pai Pobre, Robert criou o jogo de tabuleiro
educacional CASHFLOW 101 para transmitir as pessoas as estratégi
financeiras e de investimento que seu pai rico passou anos lhe ensinando.
Foram essas mesmas estratégias que permitiram a Robert se aposentar aos 47
anos.

Nascido e criado no Havai, Robert Kiyosaki pertence a quarta geragao d«
americanos descendentes de japoneses. Depois de concluir a faculdade em
Nova York, Robert juntou-se ao Corpo da Marinha dos Estados Unidos
serviu no Vietna como oficial e piloto de helicdptero. A o retornar da guerra,
Robert foi trabalhar no departamento de vendas da Xerox Corporation e, en
1977, fundou uma empresa que lancou as primeiras carteiras de nailon e
velcro, conhecidas como “carteiras para surfistas”. Em 1985, fundou uma
empresa internacional de educacdo que ensina sobre negocios e
investimentos a dezenas de milhares de alunos no mundo todo.

Nas palavras de Robert: “Vamos a escola para aprender a trabalhai
arduamente pelo dinheiro. Eu escrevo livros e crio produtos que ensinam as
pessoas a como fazer o dinheiro trabalhar arduamente para elas.”



http://www.Amazon.com/

Com verdadeira paixdao por instruir mulheres sobre dinheiro e
investimentos, Kim Kiyosaki vale-se da experiéncia de toda uma vida em
negdcios, imoveis e investimentos, em sua missdao de apoiar a educagao
financeira.

E uma palestrante muito requisitada para participar de programas de
entrevistas no radio e na televisao, apresentadora do programa “Rich
Woman”, da PBS, e colunista do site WomanEntrepreneur.com.

E uma milionaria que venceu pelos préprios esforcos e uma mulher feliz
no casamento (embora intensamente independente). Seu primeiro livro,
Mulher rica, chegou a lista de best-sellers da Business Week no més em que foi
lancado. Mulher rica é best-seller no México, na Africa do Sul, na India, ne
Australia e em toda a Europa.

Kim usa o férum internacional da marca Rich Dad para exibir a:
estatisticas surpreendentes relativas a mulheres e dinheiro e, através de
Mulher rica e do site www.richwoman.com, criou uma comunidade em que as
mulheres podem aprender e progredir.

Kim entrou no mundo dos negdcios trabalhando para uma das principais
agéncias de publicidade de Honolulu e, aos 25 anos, estava dirigindo uma
revista de Honolulu que atendia ao meio empresarial da cidade. Nac
demorou muito para o espirito empreendedor de Kim aflorar e, dois anos
mais tarde, ela se aventurou em seu primeiro negdcio: uma empresa de
vestuario com distribuicao nacional.

Pouco tempo depois de iniciar essa empresa, Kim juntou-se a Rober
Kiyosaki como socia de uma empresa que ensinava negdcios empresariais no
mundo todo. Esse empreendimento progrediu e chegou a 11 escritdrios em
sete paises, realizando semindrios de negdcios para dezenas de milhares de
participantes.

Em 1989, Kim iniciou sua carreira de investidora em imoveis com a compre
de uma pequena propriedade de aluguel, com dois quartos e banheiro, em
Portland, Oregon. Atualmente, a empresade investimentos imobilidrios de
Kim compra, vende e administra milhoes de ddlares em bens imoveis.

Kim e Robert, que se casaram em 1984, venderam sua empresa de
semindrios educativos em 1994 e se “aposentaram”. Em 1997, Kim e Rober
fundaram a Rich Dad® Company, que levaria a mensagem e a missao de
alfabetizacao financeira da empresa — por meio de livros, jogos e outras
ferramentas educacionais — a conquistar reconhecimento e aclamacao
internacionais.
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Sharon L. Lechter, auditora publica certificada, coautora da série Pai Rico
cofundadora da Rich Dad’s Organization, dedica seus esforcos profissionais
a area de educacao. Ela se formou com louvor, tendo obtido o grau em
contabilidade na Florida State University, e iniciou sua carreira na Coopers &
Lybrand. Ocupou vdrios cargos de direcao em empresas de computadores
seguros e publicidade, a0 mesmo tempo que mantinha suas atividades de
auditora.

Sharon e o marido, Michael Lechter, estao casados ha mais de 20 anos ¢
tém trés filhos: Phillip, Shelly e William. A medida que seus filhos cresciam,
envolveu-se ativamente na educacao deles e atuou em posicoes de lideranga
em suas escolas. Tornou-se eloquente ativista da educacao nas areas de
matematica, informatica, leitura e escrita.

Em 1989, juntou seus esfor¢os aos do inventor do primeiro “livro gravado”
e 0 ajudou a expandir o setor de livros eletronicos, para se tornar um
mercado internacional que movimenta muitos milhoes de dolares.

Hoje, ainda é pioneira no desenvolvimento de novas tecnologias para
trazer de volta a educacgao para a vida das criangas, de maneira inovadora,
desafiante e divertida. Como coautora dos livros da série Pai Rico, concentre
seus esforcos na area de educacao financeira.

“Nosso sistema educacional nao conseguiu adequar-se as mudancas
globais e tecnoldgicas do mundo atual”, afirma Sharon. “Precisamos ensinar
a nossos jovens as habilidades — tanto de carater académico como financeiro
— de que precisardao nao s6 para sobreviver, mas também para prosperar no
mundo que tém pela frente.”

Filantropa empenhada, Sharon “restitui” para as comunidades mundiais,
tanto como voluntdria como benfeitora. Ela dirige a Foundation for Financia
Literacy e é forte defensora da educagao e da necessidade de se aumentar a
alfabetizacao financeira. Sharon e Michael foram homenageados pele
Childhelp USA, organizagao nacional fundada para erradicar o abuso infanti
nos Estados Unidos, com o prémio “Spirit of the Children”, de 2002. E, en
maio de 2002, Sharon foi nomeada presidente do Conselho da divisao de



Childhelp USA, em Fénix.

Como participante dinamica da Women’s Presidents Organization, el
gosta de fazer networking com outras mulheres profissionais em todo o pais.

Robert Kiyosaki, seu parceiro comercial e amigo, diz: “Sharon é uma da:
poucas empreendedoras inatas que ja conheci. Meu respeito por ela aumenta
a cada dia em que trabalhamos juntos.”

O presidente do Time Warner Book Group, Larry Kirshbaum, declarou: “(
que Sharon e Robert realizaram com a série Pai Rico é uma faganha sen
precedentes na area editorial.”
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A mensagem € clara. A fim de enriquecer e ser bem-sucedido nos
negocios, primeiro é preciso ter capacidade para vender e ensinar outros a
vender. Segundo, formar uma equipe vencedora e que consiga ganhar a
qualquer preco. Blair Singer ajudou a aumentar a receita de empresas e de
pessoas em todo o mundo ao lhes revelar os segredos para implementar
esses componentes decisivos.

Se o dono ou lider de uma organizacao sabe vender e inculca esse espirito
de copropriedade, de responsabilidade e de equipe na cultura da empresa, a
receita crescera vertiginosamente. Se nao souber, ela cai. O trabalho de Blais
com empresas e individuos lhes permitiu ter crescimento, retorno sobre o
investimento e independéncia financeira inigualdveis.

Ele é facilitador de mudancas pessoais e empresariais, instrutor e
conferencista dinamico. A abordagem de Blair é de grande energia, de
desenvolvimento pessoal preciso e intenso e de inspiracao. Sua habilidade
excepcional de fazer organizac¢Oes inteiras mudarem de comportamento
rapidamente e alcancarem nivel maximo de desempenho, em curtissimo
periodo, deve-se a seu sistema de alto impacto.

Blair é autor de Vendedor rico e Equipes ricas e vencedoras, que integram a




série Conselheiros da Rich Dad. Fundou e, atualmente, dirige uma empres.
internacional de treinamento que oferece estratégias de sucesso que
transformam vidas e que ja ajudaram milhares a aumentar sua renda
mediante a formacao de equipes de vendas vencedoras.

Desde 1987, Blair tem trabalhado com dezenas de milhares de individuos ¢
empresas, que vao desde empresas integrantes da lista Fortune 500 até grupos
de agentes de vendas independentes, vendedores diretos e donos de
pequenos negdcios, com o intuito de ajuda-los a atingir niveis de vendas, de
desempenho, de produtividade e de fluxo de caixa extraordindrios. Ele é o
conselheiro da Rich D ad que transmite as duas habilidades mais importantes
para o sucesso nos negocios: vendas e os segredos para formar equipes
vencedoras.

Blair foi o principal vendedor da UNYSIS e, depois, o funcionario ¢
melhor desempenho em venda de softwares, contabilidade informatizada,
frete aéreo e logistica, tanto no mundo corporativo quanto como dono de
empresa. Nos ultimos 15 anos, ele liderou milhares de seminarios publicos e
privados, com uma audiéncia variando de 3 a 300 e a mais de 10 mil pessoas.
Seus clientes normalmente tém um aumento de vendas e de receita de 34% a
260% em questao de poucos meses, dependendo do setor. Seu trabalho
abarca mais de 20 paises e 5 continentes. N o exterior, ele trabalha muito em
Cingapura, Hong Kong, Sudeste Asiatico, Australia e Bacia do Pacifico.



Introduc¢ao: Por que recomendo o
marketing de rede como negocio?

A carta a seguir € um exemplo das muitas que recebo com frequéncia.

Prezado Sr. Kiyosaki,

Espero que esteja bem.

Meu nome é Susan e estou escrevendo por causa do meu marido,
Alan. Ele leu todos os seus livros e tem um grande potencial como
empresdrio e homem de negdcios. Comentei com ele que lhe escreveria
para solicitar um conselho. Pessoalmente, nunca li nenhum de seus
livros, portanto ndo conhego sua opinido sobre o tema. Meu marido
investe muito tempo em uma companhia chamada [nome omitido].
Trata-se de uma empresa com um esquema tipo pirdmide que vende
vitaminas e outros produtos relacionados com a satide. Quem estd por
cima poe quem estd abaixo para vender por eles, e assim por diante,
descendo a pirdmide. Ndo me incomodaria se ndo sentisse que é uma
total perda de tempo. No final, ndo sera ele a colher os beneficios de seu
trabalho darduo para construir o nome e a empresa de outra pessoa. Eles
lhe venderam a ideia de que estd iniciando seu proprio negocio, mas a
verdade é que ndo vejo seu nome na empresa. Como pode ser seu negocio
se seu nome ndo aparece nas vitaminas? Além do mais, ele estd
trabalhando ha mais de um ano em tempo parcial e ainda niao ganhou
quase nada.

Creio que ele estd desperdigando seu precioso tempo e gostaria de vé-
lo investindo em si mesmo, e em seu proprio nome, e nio no de outra
pessoa. Em vez de construir um negdcio de marketing de rede, creio que
deveria iniciar sua propria empresa. Também acredito que as pessoas
para as quais ele estd vendendo somente o estdo usando. Sabendo que
ele leu todos os seus livros e valoriza muito sua opinido como homem
de negdcios, possivelmente daria ouvidos a seus comentdrios a respeito,




porque, até agora, ele niao tem me escutado. Pode ser uma coisa boa,
entdo estou aberta para conhecer mais.
Antecipadamente, agradego por seu tempo.

Sinceramente,
Susan M.

Minha resposta

Como alguns de vocés sabem, meu escritorio estd sempre cheio de novas
cartas. Infelizmente, ndo tenho tempo de responder a todas.

Comecei este livro com essa carta porque a preocupacao e as perguntas
dessa pessoa sao as mesmas que ougo com frequéncia. Sao preocupacgoes e
perguntas validas. Também me surpreendi com sua franqueza e sua boa
vontade em manter a mente aberta. No mundo atual, ter a mente aberta é de
fundamental importancia.

Uma das principais razdes que me levaram a escrever este livro é que essas
perguntas e preocupacOes sao uma constante. Muitas pessoas querem saber
por que recomendo o negocio de marketing de rede, especialmente porque
nao estou associado a nenhuma companhia nem fiz meu dinheiro nesse tipo
de negdcio. Por isso escrevi este livro para responder de uma vez por todas.
Como vocé pode ver pelo nimero de paginas deste livro, minha resposta a
carta acima nao € uma resposta do tipo certo ou errado.

Antes de concluir, ndo creio que o negocio de marketing de rede seja para
todos. Espero que ao ler este livro vocé tenha condi¢oes de saber melhor se
ele € bom ou ruim para vocé. Se ja tem um negocio desse tipo, servira para
reafirmar o que ja sabe... e sente. Se, por outro lado, estd pensando em
iniciar um, acredito que descobrird algumas das oportunidades e valores
ocultos que um negodcio desse tipo pode oferecer — valores que muitas
pessoas geralmente nao conseguem ver. Em outras palavras, um negocio de
marketing de rede envolve muito mais do que a oportunidade de ganhar um
dinheiro extra.

Antecipadamente, agradeco por vocé ler este livro e manter sua mente aberta.

Sinceramente,

Robert T. Kiyosaki



CAPITULO 1

O que torna os ricos mais ricos?

Um dia depois da escola, eu estava trabalhando no escritorio de meu pai rico.
Na época, eu tinha cerca de 15 anos e estava muito frustrado com a escola. Eu
queria aprender a ser rico, mas, em vez de estudar temas como “Money 101”
e “How To Become a Millionaire 202”, eu me via dissecando ras na aula d«
ciéncias e me perguntando como aquelas ras poderiam tornar-me rico.
Sentindo-me frustrado com a escola, perguntei ao meu pai rico: “Por que eles
nao nos dao aulas sobre dinheiro na escola?”

Pai rico sorriu, levantou os olhos de seu trabalho e respondeu: “Eu nao sei.
Também ja me perguntei algumas vezes.” Ele fez uma pequena pausa e, em
seguida, indagou: “Por que vocé pergunta?”

“Bem”, disse lentamente, “estou entediado na escola. Nao vejo qualquer
relacao entre o que nos pedem que estudemos na escola e o mundo real. S¢
quero aprender a ser rico. Como uma ra morta pode me ajudar a comprar um
carro novo? Se o professor me dissesse como uma ra morta pode me tornar
rico, eu dissecaria milhares delas”.

Pai rico riu em voz alta e perguntou: “O que eles lhe dizem quando vocé
pergunta sobre a relagao entre ras mortas e dinheiro?”

“Todos os meus professores dizem a mesma coisa”, respondi. “Eles
respondem a mesma coisa, nao importa quantas vezes eu lhes pergunte
como a escola esta relacionada com o mundo real.”

“E o que dizem?”

“Eles dizem: “Vocé precisa obter boas notas para encontrar um empregc
seguro’”, respondi.

“Bem, isso é o que a maioria das pessoas quer”, disse pai rico. “A maioria
das pessoas estuda para encontrar um emprego e algum tipo de seguranca
financeira.”

“Mas eu nao quero fazer isso. Nao quero ser um empregado trabalhandc
para outra pessoa. Nao quero passar minha vida tendo alguém me dizendo
quanto posso ganhar, quando devo ir trabalhar ou tirar férias. Quero ser
livre. E por isso que nido quero um emprego.”

Para aqueles que talvez nao tenham lido Pai Rico, Pai Pobr¢ meu pai rico



era o pai de meu melhor amigo. A pesar de ser um homem que comegou sem
nada e nao teve educacao formal, acabou se tornando um dos homens mais
ricos do estado do Havai. Meu pai pobre, meu pai verdadeiro, era um homem
extremamente instruido, um servidor publico com alto salario, mas, por mais
dinheiro que ganhasse, estava sempre quebrado no final de cada més, e
acabou morrendo sem dinheiro, com pouco para mostrar de uma vida inteira
de trabalho arduo.

Uma das razodes pelas quais comecei a estudar com meu pai rico, depois da
escola e nos fins de semana, era porque eu sabia que nao estava recebendo na
escola a educacao que desejava. Eu sabia que a escola ndo tinha as respostas
que eu estava buscando, pois meu pai de verdade, meu pai pobre, era o
superintendente de Educacdo do estado do Havai. Eu sabia que met
verdadeiro pai, um diretor de escola, nao sabia muito sobre dinheiro.
Portanto, eu tinha consciéncia de que o sistema escolar nao me ensinaria o
que eu queria saber. Com 15 anos eu queria saber como ser rico, e nao coma
ser um empregado que trabalha para os ricos.

Depois de ver minha mae e meu pai sempre brigando por nao haver
dinheiro suficiente, comecei a procurar um adulto que pudesse me transmitir
ensinamentos sobre dinheiro. Foi assim que passei a estudar com meu pai
rico. Estudei com ele dos 9 aos 38 anos. Eu estava buscando educacao. Parc
mim, essa foi minha “Escola de Negdcios” — a escola de negocios da vida real
Devido a educacao recebida de meu pai rico, tive condi¢des de me aposentar
aos 47 anos, financeiramente independente para o resto de minha vida. Se eu
tivesse seguido o conselho de meu pai pobre — o de ser um bom empregado
até completar 65 anos -, continuaria trabalhando até hoje, preocupado com a
seguranca de meu emprego e com meu fundo de pensao, repleto de fundos
mutuos que estariam perdendo constantemente o valor. A diferenca entre o
conselho do meu pai rico e o conselho do meu pai pobre era simples. Meu pai
pobre sempre dizia: “Va a escola e tire boas notas, assim vocé podera
encontrar um emprego seguro e com beneficios.” O conselho do meu pai rico
era: “Se quiser ser rico, vocé precisa ser dono de empresa e investidor.” O
problema era que a escola nao me ensinava a ser dono de empresa ou a ser
investidor.

“Se quiser ser rico, vocé precisa ser dono de empresa e
investidor.”




Por que Thomas Edison era rico e famoso?

“Entao, o que vocé estudou na escola hoje?”, perguntou pai rico.

Pensando um pouco sobre meu dia, finalmente respondi: “Estudamos a
vida de Thomas Edison.”

“E uma pessoa importante para se estudar”, disse o pai rico. “Entdo, vocés
discutiram como ele ficou rico e famoso?”

“Nao”, respondi. “Discutimos apenas suas inveng¢des, como a lampadz
elétrica.”

Pai rico sorriu e disse: “Bem, detesto ter de contradizer seu professor, mas
Thomas Edison nao inventou a lampada elétrica... ele apenas a aperfeigoou.”
Pai rico explicou que Thomas Edison era um de seus herois e que estudar:
sua vida.

“Entao, por que ele recebe o crédito por té-la inventado?”, perguntei.

“Outras lampadas elétricas foram inventadas antes da lampada de Edison
mas o problema € que elas ndo eram praticas. As primeiras lampadas nao
tinham vida longa. Além disso, os outros inventores nao conseguiam explicar
como a lampada elétrica poderia ter algum valor comercial.”

“Valor comercial?”, perguntei, intrigado.

“Em outras palavras, os outros inventores nao sabiam como ganhar
dinheiro com sua invencao... e Thomas Edison sabia”, acrescentou pai rico.

“Entao, ele inventou a primeira lampada elétrica pratica efuncional e
também sabia como converter essa lampada em um negdcio”, eu disse.

Pai rico assentiu: “E foi seu tino comercial que tornou muitas de suas
invengoes tao uteis para milhoes de pessoas. Thomas Edison foi mais que umr
inventor; foi o fundador da General Electric e de muitas outras empresas
importantes. Seus professores lhe explicaram isso?”

“Nao”, respondi. “Mas eu gostaria que o tivessem feito. Eu ficaria mais
interessado no assunto. Em vez disso, fiquei entediado e me perguntando
como Thomas Edison era relevante para a vida real. Se tivessem me ditc
como ele se tornou tao rico, eu teria ficado muito mais interessado e ouvido
com mais atencao.”

Pai rico riu e me contou como Thomas Edison, o inventor, também se¢
tornou multimiliondrio e fundador de uma corporagao de bilhdes de ddlares.
Prosseguiu dizendo que Thomas Edison abandonou a escola porque seu:
professores acreditavam que ele nao era suficientemente inteligente para ter
sucesso nos estudos. Em seguida, ainda garoto, arrumou um emprego para
vender doces e revistas nas estradas de ferro. Foi ai que desenvolveu suas
habilidades de vendas. Logo ele comegou a imprimir seu proprio jornal no



ultimo vagao do trem e depois contratou um grupo de garotos para vender
nao apenas seus doces, mas também seu jornal. Ainda garoto, passou
de empregado a dono de seu negdcio, dando emprego a outros 10 meninos,
em cerca de um ano.

“Entao foi dessa forma que Thomas Edison comecou sua carreir:
empresarial?”, perguntei.

Pai rico confirmou com a cabeca e sorriu.

“Por que os professores nao me contaram isso?”, perguntei. “Eu terie
adorado ouvir essa historia.”

“E tem mais”, disse pai rico, continuando a histéria. Edison logo ficou
entediado com seus negdcios no trem e comegou a aprender como enviar e
receber mensagens em cddigo Morse, com o intuito de conseguir um
emprego como telegrafista. Em pouco tempo, Edison era um dos melhores
operadores de telégrafo das redondezas e viajava de cidade em cidade devido
as suas habilidades de telegrafista. “Foi o que ele aprendeu como jovem
empreendedor e operador de telégrafo que lhe deu a argticia mental como
inventor e negociante da lampada elétrica.”

“Como o fato de ter sido telegrafista o ajudou a ser um empresario
melhor?”, perguntei, um pouco confuso. “Como essa historia se relaciona
com o fato de eu me tornar um homem rico?”

“Dé-me um pouco de tempo para explicar”, disse o pai rico. “Veja, Thoma:
Edison foi mais do que um simples inventor. Quando menino, ele se tornot
dono de empresa. Foi por isso que conseguiu ser muito rico e famoso. Em vez
de ir a escola, ele conquistou as habilidades comerciais necessdrias para ser
bem-sucedido no mundo real. Vocé me perguntou por que os ricos ficam
ricos, nao é?”

“Sim”, respondi, concordando e me sentindo um pouco envergonhado por
haver interrompido meu pai rico.

“O que o tornou famoso em relagdo a lampada elétrica foi sua experiéncia
anterior como empresario e também como telegrafista”, disse pai rico. Como
operador de telégrafo, ele sabia que o inventor do telégrafo fora bem-
sucedido devido a seu sistema de negdcios — um sistema de linhas, postes,
pessoal capacitado e estacoes de transmissao. Quando era um jovem adulto,
Thomas Edison compreendeu o poder de usar um sistema.

Entdo interrompi: “O senhor quer dizer que, pelo fato de ser empresario,
ele percebeu o quanto o sistema era importante? O sistema era mais
importante que a invencgao.”

Pai rico fez que sim. “Como vocé pode ver, a maior parte das pessoas vai a



escola para aprender a ser empregada de um sistema. Por essa razao, nao
conseguem ver a situacdo como um todo. A maioria das pessoas sé v o valor
de seu emprego porque € para isso que elas foram treinadas. Elas veem as
arvores, mas nao a floresta.”

“Entdao, a maioria das pessoas trabalha para o sistema, em vez de serem
proprietarias do sistema”, acrescentei.

Assentindo, pai rico disse: “Tudo o que veem € a inveng¢ao ou o produto,
mas nao o sistema. Muitas pessoas nao conseguem ver o que realmente
enriquece os ricos.”

“Como isso se aplica a Thomas Edison e a lampada elétrica?”, perguntei.

“O que tornou a lampada elétrica de grande eficacia nao foi a lampada em
si, mas o sistema de linhas elétricas e estagoes de transmissao que acionavam
as lampadas”, respondeu pai rico. “O que tornou Thomas Edison rico e
famoso foi o fato de que ele enxergava o panorama global, enquanto as outras
pessoas viam apenas a lampada elétrica.”

“E ele conseguia enxergar o quadro geral devido a sua experiéncia
comercial nas ferrovias e como operador de telégrafo”, retruquei.

Pai rico concordou. “Outra palavra para sistema € ‘rede’. Se vocé realmente
quiser aprender a ficar rico, precisa comegar a conhecer e compreender o
poder proprio das redes. As pessoas mais ricas do mundo constroem redes.
Todas as outras sdo treinadas para procurar emprego.”

“A's pessoas mais ricas do mundo constroem redes. Todas as
outras sdo treinadas para procurar emprego.”

“Sem a rede elétrica, a lampada teria pouco valor para as pessoas”, afirmei.

“Voceé esta entendendo a ideia”, sorriu pai rico. “A ssim, o que enriquece os
ricos é que eles constroem e sao donos do sistema... a rede. Ser donos da
rede € o que os torna ricos.”

“Uma rede? Entao, se eu quiser ficar rico preciso aprender a construir ume
rede de negdcios?”, indaguei.

“Voceé esta entendendo o espirito da coisa”, disse pai rico. “Existe mais de
um meio de ficar rico, mas os ultrarricos sempre construiram redes. Veja
como John D. Rockfeller se tornou um dos homens mais ricos do mundo. El
nao se limitou a perfurar pogos de petroleo. Ele se tornou um dos homens



mais ricos do mundo porque construiu uma rede de postos de gasolina,
caminhoOes de entrega, navios e oleodutos. Ele se tornou tdo rico e poderosa
por causa de sua rede que o governo dos Estados Unidos o obrigou a dividii
em partes, chamando-a de monopolio.”

“E Alexander Graham Bell inventou o telefone, que acabou se convertendx
em uma rede telefonica chamada AT&T”, acrescentei.

Pai rico concordou. “E, mais tarde, vieram as redes de radio e depois as
redes de televisao. Toda vez que surgia uma nova invengao, as pessoas que
enriqueciam eram aquelas que construiam e eram proprietdrias da rede que
dava suporte a nova invencdo. Muitas estrelas do esporte e do
entretenimento, regiamente pagas, sao ricas porque as redes de radio e
televisao as tornam ricas e famosas.”

“Entao por que nossas escolas nao nos ensinam a construir redes?”,
perguntei.

Pai rico deu de ombros. “Eu nao sei”, ele respondeu. “Creio que é porque ¢
maioria das pessoas se contenta em encontrar um emprego e trabalhar como
funciondrio de uma grande rede... uma rede que torna os ricos mais ricos. Eu
nao quis trabalhar para os ricos. Por essa razao construi minha prdpria rede.
Nao ganhei muito dinheiro nos primeiros anos de vida profissional porque
leva tempo para construir uma rede. Durante cinco anos, eu ganhava muito
menos do que meus colegas de escola. Entretanto, depois de 10 anos, eu
estava muito mais rico que a maioria deles, inclusive mais do que aqueles que
se tornaram médicos e advogados. Hoje ganho muito mais do que eles jamais
sonhariam ganhar. Uma rede de negbcios bem planejada e administrada
ganhard, de maneira exponencial, muito mais dinheiro do que um individuo
que trabalha arduamente.”

Pai rico explicou que a historia esta repleta de pessoas ricas e famosas que
construiram redes. Quando os trens foram inventados, muita gente ficou
rica. O mesmo aconteceu com o0s avioes, 0s navios, os automoveis e as lojas
de varejo como Wal-Mart, Gap e Radio Shack. No mundo atual, o poder do
supercomputadores e dos PCs oferece a muitas pessoas a possibilidade de
construir grandes fortunas se elas trabalharem para criar suas préprias redes.
Este livro e minha empresa, richdad.com, sao dedicados aquelas pessoas que
querem criar seus negodcios em rede.

Hoje temos Bill Gates, 0 homem mais rico do mundo, que se tornou ricc
inserindo um sistema operacional na rede da IBM. Os Beatles tornaram-s
mundialmente famosos devido ao poder das redes de radio, de televisao e de
lojas de discos. As estrelas do esporte ganham milhdes de dolares devido ao
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poder das redes de radio e televisdao. A internet, que é a ultima palavra em
redes globais, tornou muitas pessoas miliondrias e até algumas pessoas
bilionarias. Minha habilidade de criacao de textos rendeu milhdes de dolares,
nao porque eu seja um grande escritor, mas devido a minha parceria
comercial com a rede Time Warner. N s, narichdad.com, trabalhamos em
colaboracao com a Time Warner Books e com a AOL na internet, Sao 6time
empresas e Otimas pessoas para trabalhar em conjunto. A richdad.com
também trabalha em rede com outras empresas em todo o mundo, em
lugares como Japao, China, Australia, Reino Unido, Europa, Africa, Améric
do Sul, Canad4, India, Cingapura, Maldsia, Indonésia, México, Filipinas
Taiwan. Como disse pai rico: “Os ricos constroem redes e todos os outros
procuram emprego.”

Por que os ricos ficam cada vez mais ricos

Todos nds ja ouvimos o ditado “Diz-me com quem tu andas que te dire:
quem és (Birds of a feather flock together)”. “Bem, esse provérbio nao se
aplica apenas a passaros, mas também as pessoas, quer elas sejam ricas,
pobres ou de classe média. Em outras palavras, os ricos se relacionam em
rede com os ricos, os pobres com outras pessoas pobres e a classe média se
relaciona com a classe média. Como dizia pai rico: “Se voce quiser ficar ricc
precisa fazer networking com aqueles que sao ricos ou que podem ajuda-lo a
se tornar rico.” Ele também dizia: “Muitas pessoas passam a vida se
relacionando e fazendo networking com outras que as impedem de progredir
financeiramente.” Uma ideia que este livro quer transmitir ¢ a de que uma
empresa de marketing de rede é um negocio com pessoas que estao ali para
ajuda-lo a ficar cada vez mais rico. Uma pergunta que vocé devera fazer a si
mesmo € esta: “A empresa em que trabalho e as pessoas com quem passo
tempo estao empenhadas em me tornar rico? Ou essas pessoas e essa
empresa estao mais interessadas em me manter trabalhando com afinco para
elas?”

Aos 15 anos eu sabia que um meio de ficar rico e financeiramente
independente era aprender como fazer networking com pessoas que
pudessem me ajudar a atingir meu objetivo. Para mim, isso fazia todo o
sentido. Todavia, para muitos de meus companheiros de escola, o que fazia
sentido era tirar boas notas e conseguir um emprego seguro. Aos 15 anos,
decidi que buscaria a amizade daqueles que estivessem interessados em me
tornar uma pessoa rica, e ndao um empregado leal trabalhando para os ricos.
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Quando olho para trds, percebo que a decisao que tomei aos 15 anos teve
consequéncias durante toda a minha vida. Nao foi uma decisao facil porque,
aos 15 anos, precisei ter muito cuidado para escolher as pessoas com quem
passava meu tempo, assim como os professores a quem deveria ouvir. Para
aqueles de vocés que estao pensando em construir seus proprios negdcios,
essa ideia — de saber com quem vocé passa seu tempo e de quem sao seus
professores — merece especial consideragao. Como aluno do ensino médio,
comecei a selecionar amigos e professores com muito cuidado, porque sua
familia, amigos e professores sdo elementos muitissimo importantes de sua
rede.

Uma escola de negocios para as pessoas

Pessoalmente, estou muito emocionado por escrever este livro para estimular
o setor de marketing de rede. Muitas empresas desse setor estao oferecendo
a mesma educacao de negdcios que meu pai rico me deu: a oportunidade de
construir sua propria rede, em vez de passar a vida trabalhando para outra
rede.

Ensinar as pessoas a entender o poder de criar o proprio negdcio, a propria
rede, ndo € tarefa facil. O motivo é que muitas pessoas foram ensinadas a ser
empregados leais e trabalhadores, em vez de empresarios que criam as
proprias redes.

Depois que regressei do Vietna, onde fui oficial do Corpo de Fuzileirot
Navais dos Estados Unidos, bem como piloto de helicoptero, considerei ¢
possibilidade de voltar a estudar para conseguir meu diploma de mestre em
administracao de empresas. Meu pai rico me fez mudar de opinidao. Ele me
disse: “Se vocé conseguir o diploma de MBA de uma escola tradiciona
continuara sendo treinado para ser empregado dos ricos. Se quiser ficar rico,
em vez de ser um empregado regiamente pago pelos ricos, vocé precisa ir
para uma escola de negocios que o ensine a ser um verdadeiro empresario.
Esse é o tipo de escola em que eu o colocaria para estudar.” Pai rico tambeém
disse: “O problema com a maioria das escolas de negocios € que elas pegam
os rapazes mais inteligentes e os treinam para serem altos executivos para os
ricos, e nao executivos para os empregados.” Se vocé acompanhou as noticias
sobre a Enron e a WorldCom, os executivos mais qualificados foram acusados
de pensar apenas em si mesmos, e ndao nos empregados ou nos investidores
que haviam confiado sua vida e seu dinheiro a eles. Muitos dos executivos de
alto nivel educacional e com elevados salarios diziam a seus funcionarios que



comprassem mais agOes da empresa enquanto eles estavam vendendo as
suas. Embora a WordCom e a Enron sejam casos extremos, esse tipo d
comportamento egoista ocorre diariamente no mundo empresarial e no
mercado de agoes.

Uma das principais razoes pelas quais dou meu apoio ao setor de
marketing de rede é que muitas de suas empresas sao verdadeiras escolas de
negocios para as pessoas, € nao escolas que treinam os jovens inteligentes para
serem empregados dos ricos. Muitas empresas de marketing de rede
ensinam valores que nado se encontram nas escolas de negdcios tradicionais...
como, por exemplo, que a melhor maneira de ficar rico é ensinar a si mesmo
e as outras pessoas a serem donos de seus proprios negocios... em vez de
ensind-las a serem empregados leais que trabalham para os abastados.

Outras formas de ficar rico

Muitas pessoas adquiriram grandes fortunas construindo negocios de
marketing de rede. Na verdade, alguns de meus amigos mais ricos
acumularam fortuna criando empresas de marketing de rede. No entanto,
para ser justo, existem outras maneiras de uma pessoa conseguir ficar muito
rica. Portanto, no proximo capitulo, este livro mostrara outros caminhos
através dos quais as pessoas se tornaram ricas, e o que € mais importante:
financeiramente livres... livres da labuta de ganhar a vida, aferrando-se a
seguranga do emprego e vivendo de contracheque em contracheque. D epois
de ler o proximo capitulo, talvez vocé veja com mais clareza se construir um
negocio de marketing de rede ¢ a melhor maneira de formar sua fortuna
pessoal... e usa-lo como veiculo para ir atras de seus sonhos e paixoes.



CAPITULO 2

Existe mais de um meio para ficar rico

“O senhor pode me ensinar a ficar rico?”, perguntei a meu professor.

“Nao”, respondeu meu professor de biologia. “Minha funcao € ajuda-lo ¢
se formar para que possa conseguir um bom emprego.”

“Mas e se eu nao quiser um emprego? E se eu quiser ser rico?”, indaguei.

“Por que vocé quer ser rico?”, perguntou-me o professor.

“Porque quero ser livre. Quero ter tempo e dinheiro para fazer o que
quiser. Nao quero ser um empregado para o resto da vida. Nao quero que os
sonhos de minha vida fiquem limitados ao tamanho de meu contracheque.”

“Isso é um contrassenso. Vocé esta sonhando com a vida dos ricos ociosos
mas nao podera ficar rico se ndo obtiver boas notas e um emprego muito
bem remunerado”, disse o professor. “Agora volte a dissecar sua ra.”

Em meus outros livros e programas educativos, quase sempre me refiro
aos trés tipos diferentes de educagao que sao necessarios se quisermos ser
financeiramente bem-sucedidos na vida: académica, profissional e financeira.

Educacao Académica

Esse tipo de educacdao nos ensina a ler, escrever e efetuar calculos, por
exemplo. Trata-se de uma educacao muito importante, principalmente no
mundo de hoje. Eu ndao me sai muito bem nesse tipo de educacao. Fui umr
aluno de notas “6” durante quase toda a vida, pelo simples fato de que nao
me interessava pelo que estava sendo ensinado. Sou um leitor bastante lento
e nao escrevo muito bem. Embora eu seja um leitor lento, leio bastante; o que
acontece € que leio muito devagar e, as vezes, tenho de ler um livro duas ou
trés vezes antes de entender o que estou lendo. Também sou um escritor
sofrivel, mas, apesar disso, continuo escrevendo.

Como comentario adicional, embora nao sendo um escritor dos melhores,
tive a sorte de ter sete livros na lista dos mais vendidos do The New York
Times, Wall Street Journal e BusinessWeek. Conforme afirmo em Pai Rico, Pa:
Pobre, nao sou o melhor escritor, mas sou escritor de best-sellers. O
treinamento de vendas que recebi de meu pai rico compensou, embora nao



tenha dado resultado na escola com relacao as minhas notas.

Educacao Profissional

Essa educacdao nos ensina a trabalhar por dinheiro. Durante minhe
juventude, os rapazes inteligentes tornavam-se médicos, advogados e
contadores. Outras escolas profissionais ensinam as pessoas a serem
assistentes meédicos, construtores, eletricistas e mecanicos de automovel. Se
procurarmos nas paginas amarelas do catalogo telefonico, em “educacao” ou
em “escolas”, encontraremos paginas repletas de escolas que ensinam
profissoes que ajudam as pessoas a conseguir empregos com mais facilidade.

Como nao me sai muito bem no primeiro tipo de educagao - a académica —,
pois chegar a ser médico, advogado ou contador nao era muito alentador
para mim, estudei em Nova York, onde me tornei oficial de navio, para
tripular petroleiros como os da Standard Oil, assim como navios de
passageiros como o que aparece no programa de televisdao “O Barco dc
Amor”. Depois da formatura na faculdade, como a Guerra do Vietna estava
em curso, em vez de arranjar um emprego no setor maritimo, fui para
Pensacola, na Florida, onde frequentei a escola da aviagao naval da Marinhe
americana e me tornei piloto, voando para o Corpo de Fuzileiros Navais nc
Vietna. Meus dois pais diziam que era fungao de um filho lutar por seu pais,
entdo eu e meu irmao nos oferecemos para ir para o Vietna. Aos 23 anos, eu
tinha duas profissdes: uma como oficial de navio e outra como piloto, porém
nunca as usei para ganhar dinheiro.

Abrindo parénteses, hoje acho ironico que a habilidade pela qual me tornei
mais conhecido seja a de escrever... matéria na qual fui reprovado duas vezes
no ensino médio.

Educacao Financeira

Essa é a educagao que nos ensina a ter odinheiro trabalhando para nds. Esse
terceiro tipo de educac¢ao nao é ensinado na maioria das escolas.

Meu pai pobre pensava que uma boa educacao académica e profissional
era tudo de que uma pessoa precisava para ser bem-sucedida no mundo real.
Meu pai rico dizia: “Se voce tiver uma educacao financeira deficiente, sempre
trabalhard para os ricos.” A richdad.com tem feito o melhor possivel para
criar produtos que deem a mesma educacao financeira que meu pai rico me
deu. Nos Estados Unidos, temos produtos como os jogos de tabuleirc


http://www.richdad.com/

CASHFLOW 101, 202 e CASHFLOW for Kids, que ensinam ndeneira
divertida a mesma educacao financeira e a mesma filosofia financeira que
meu pai rico me ensinou.

“Aprenda a fazer o dinheiro trabalhar para vocé, e nao vocé
trabalhar pelo dinheiro.”

Desastre financeiro

Os Estados Unidos e muitas nagdes ocidentais estao na iminéncia de sofre:
um desastre financeiro... causado pelo fracasso de nosso sistema educativo
atual em oferecer um programa de educagao financeira adequada e realista
aos alunos. Como a maioria de nods infelizmente sabe, nao recebemos muita
ou nenhuma educacgao financeira na escola, e, em minha opiniao, saber como
administrar e investir nosso dinheiro é¢ uma habilidade muito importante na
vida.

Recentemente, vimos milhoes de pessoas perderem trilhdes de dodlares no
mercado de a¢oes. N o futuro proximo, prevejo um desastre financeiro devido
ao fato de que milhdes de pessoas, nascidas depois de 1950, nao terao
dinheiro suficiente para se aposentar. Mais importante que o dinheiro para
aposentadoria € o dinheiro para assisténcia médica. Com frequéncia, ougo
consultores financeiros dizendo: “As despesas com subsisténcia diminuem
quando a pessoa se aposenta.” O que esses consultores, nao raro, deixam de
dizer é que, depois que nos aposentamos, o que aumentam sao nossas
despesas médicas, mesmo que as despesas com subsisténcia diminuam.

Meu pai pobre acreditava que o governo deveria cuidar de toda e qualquer
pessoa que nao tivesse dinheiro. Embora eu concorde com ele do fundo de
meu coragao, minha mente financeira se pergunta: De que forma o governo
pode prover a subsisténcia de milhdes de pessoas que logo necessitarao de
suporte financeiro para despesas meédicas e para sobreviver? Em 2010, os
primeiros dos 83 milhdes de baby boomers comecgarao a se aposentar. Minha
pergunta é: Quantos deles terao dinheiro suficiente para sobreviver, uma vez
que seus dias produtivos terdo terminado? E se milhoes precisam de bilhoes
de ddlares para sobreviver, sera que a juventude do mundo estara disposta a
arcar com as despesas de subsisténcia das pessoas mais velhas?



Em minha opinido, é imperativo que nossos sistemas de ensino incluam no
curriculo aulas de educacdo financeira o mais rapido possivel. Aprender a
administrar e investir dinheiro certamente € tao importante quanto dissecar
ras.

Um comentario pessoal

Eu e minha esposa tivemos condi¢oes de nos aposentar cedo, mesmo sem ter
emprego, assisténcia do governo, acdes ou fundos mutuos. Por que nac
tinhamos fundos de investimento? A razao € que eles sdao investimentos de
risco. Em nossa opiniao, os fundos mutuos sao alguns dos mais arriscados de
todos os investimentos; porém, parece uma boa opg¢ao para quem nao tem
educacdo ou experiéncia financeira.

Se voceé acompanha as noticias financeiras, deve ter reparado que, antes do
colapso do mercado de agdes, que teve inicio em marco do ano 2000, os
consultores financeiros diziam: “Invistam no longo prazo, comprem e
conservem, diversifiquem.” Depois docrash da Bolsa de Valores, eles
aconselham: “Invistam no longo prazo, comprem e conservem,
diversifiquem.” Notam alguma diferenga?

“Construir seu proprio negocio é a melhor maneira de ficar rico.
Depois que criar seu negocio e tiver um forte fluxo de caixa,
entdo podera comecar a investir em outros ativos.”

Se vocé ndo tiver uma boa educacao financeira, talvez queira fazer o que a
maioria dos consultores financeiros aconselha, que ¢ economizar dinheiro,
comprar fundos mutuos, investir no longo prazo e diversificar. Se voceé tiver
uma solida educacao financeira, entao talvez ndo precise seguir um conselho
tao arriscado. Em vez disso, podera fazer o que meu pai rico me aconselhou a
fazer, que é primeiro criar um negdcio. Ele me disse: “Construir seu propric
negocio ¢ a melhor maneira de ficar rico.” Meu pai rico também disse:
“Depois que criar seu negocio e tiver um forte fluxo de caixa, entao podera
comecgar a investir em outros ativos.”

As outras maneiras de ficar rico



Pai rico disse: “Como a maior parte das pessoas nao tem uma educagac
financeira adequada, elas encontram muitas maneiras diferentes de ficar
ricas, exceto a criagao de um negocio de rede.” Por exemplo, milhoes de
pessoas tentam enriquecer jogando na loteria ou trabalhando arduamente e
economizando dinheiro. E algumas chegam a ficar ricas usando esses
métodos diferentes. Ele também disse: “Se vocé quiser ficar rico, precisa
encontrar a maneira de enriquecer que seja melhor para vocé.” Eis algumas
das outras maneiras de enriquecer:

1. Casando-se com alguém por dinheiro. Esse ¢ um modo muito conhecido
de enriquecer. Entretanto, pai rico diria: “Vocé sabe que tipo de pessoa se
casa por dinheiro.”

2. Sendo um escroque. Pai rico disse: “O problema em ser um escroque é
que vocé tem de se associar a outros escroques. A maior parte dos
negocios se baseia em confianca. Como vocé pode confiar quando seus
soOcios sao escroques?” Ele também disse: “Se vocé € honesto e acabar
cometendo um engano nos negocios, a maioria das pessoas entenderia e
lhe daria uma segunda oportunidade. Além disso, se vocé aprender com
seus erros sinceros, acabara se tornando um homem de negocios melhor.
Porém, se for um escroque e cometer um erro, pode ir para a cadeia ou
seus sOcios poderao puni-lo de muitas maneiras eficientes.”

3. Sendo ganancioso. Meu pai rico disse: “O mundo esta cheio de pessoas
que ficaram ricas sendo gananciosas. O tipo ganancioso € o mais
desprezivel entre todos os diferentes tipos de pessoas ricas.”

Depois do colapso do mercado de agoes em 2000, o mundo se regalou com
as historias de empresas que adulteravam suas demonstra¢oes financeiras,
com CEOs que mentiam para investidores, com pessoas bem informadas quse
vendiam acgOes ilegalmente, com altos funciondrios que incentivavam os
trabalhadores a comprar agoes, enquanto eles proprios estavam vendendo as
suas. Durante meses, as noticias estiveram repletas de historias sobre os
lideres da Enron, da WorldCom, da Arthur Andersen e de analistas de Wal
Street que mentiam, enganavam e roubavam. Em outras palavras, esses
individuos ricos eram tdao gananciosos que infringiram leis e se
transformaram em escroques. Os primeiros anos do século XXIrevelaram
alguns dos piores exemplos de ganancia, corrupcao e falta de principios
morais, provando que nem todos os escroques negociam com drogas, usam
mascaras e assaltam bancos.

4. Sendo mesquinho. Pai rico disse: “Uma das formas mais conhecidas que
as pessoas usam para tentar enriquecer € sendo mesquinhas. Aqueles que



tentam enriquecer sendo mesquinhos frequentemente vivem abaixo de
seus meios, em vez de tentar expandir seus rendimentos.” Ele também
disse: “O problema de ficar rico vivendo abaixo de seus meios € que, no
final, as pessoas continuam vivendo dessa forma.” Todos nds ja ouvimos
historias de pessoas que passam a vida acumulando dinheiro, sendo
frugais e comprando em liquidacOes apenas para juntar grande
quantidade de dinheiro. Todavia, embora tenham muito dinheiro, vivem
de forma tao precdria quanto alguém que seja realmente pobre. Para meu
pai rico, ter muito dinheiro e viver como pobre € uma situagao que faz
muito pouco sentido.

Pai rico tinha um amigo que viveu como miserdvel a vida inteira,
economizando dinheiro, nunca gastando com coisa alguma, exceto com as
necessidades basicas. O mais triste é que seus trés filhos adultos nao viam a
hora de ele morrer para por a mao em todo o seu dinheiro. Quando ele
morreu, os trés filhos compensaram todos os anos de vida na pobreza e
gastaram todo o seu dinheiro em menos de trés anos. Quando todo o
dinheiro acabou, os filhos ficaram tao pobres quanto o pai havia sido, apesar
de ter toneladas de dinheiro. Para meu pai rico, as pessoas que acumulam
dinheiro e, ainda assim, vivem como pobres se rendem ao culto do dinheiro,
fazendo do dinheiro seus donos, em vez de serem donas de seu dinheiro.

5. Trabalhando arduamente. O problema que pai rico tinha com o trabalho
arduo era o fato de ter notado que as pessoas trabalhadoras quase sempre
tinham dificuldade para aproveitar o dinheiro e a vida. Em outras
palavras, trabalhar arduamente era tudo que sabiam fazer. Elas nao
sabiam como se divertir.

Trabalhando arduamente por um salario ruim

Pai rico também ensinou a seu filho e a mim que muitas pessoas trabalham
arduamente pelo tipo errado de salario. Ele disse: “As pessoas que dao duro
fisicamente por dinheiro em geral trabalham pelo tipo errado de salario. A
renda proveniente do trabalho fisico ¢ a mais tributada de todas. As pessoas
que trabalham pelo salario errado geralmente dao cada vez mais duro e
pagam cada vez mais impostos.” Na mente de meu pai rico, trabalhar por um
salario que era cada vez mais tributado nao era financeiramente inteligente.
A maioria das pessoas com um emprego trabalha por um salario tributado
com as taxas mais altas de impostos. Além disso, as pessoas que ganham
menos as vezes sao aquelas que tém uma carga de impostos mais elevada.



Quando eu era garoto, meu pai rico me ensinou que existe mais de um tipo
de saldrio. Ele dizia: “H4 o bom saldrio e o mau saldrio.” Neste livro vocé
descobrira o tipo de saldrio pelo qual é muito bom trabalhar... é o tipo cada
vez menos tributado, embora voce ganhe cada vez mais.

Pai rico também salientou para seu filho e para mim que muita gente
trabalha arduamente durante toda a vida e, no final, tem muito pouco a
mostrar por seu trabalho arduo. Neste livro, vocé descobrird como trabalhar
arduamente por alguns anos para, finalmente, ter a liberdade de optar por
ndo continuar trabalhando... se isso é o que vocé prefere fazer.

6. Sendo excepcionalmente inteligente, talentoso, cativante ou superdotado.
Tiger Woods é exemplo de um jogador de golfe excepcionalmente
superdotado — um golfista que passou anos desenvolvendo seu talento.
Todavia, ser superdotado, inteligente ou talentoso ainda nao é garantia de
ficar rico. Pai rico dizia: “O mundo esta cheio de pessoas superdotadas
que nunca ficaram ricas. Basta ir até Hollywood e vocé encontrara muitos
atores bonitos, simpaticos e talentosos que ganham menos que a maioria
das pessoas.” As estatisticas também mostram que 65% de todos os
atletas profissionais estao quebrados depois que suas carreiras com altos
saldrios terminam. No mundo do dinheiro, € preciso mais do que s6 bons
cérebros, talento ou uma boa aparéncia dados por Deus para chegar a ser
rico.

7. Tendo sorte. Tentar ficar rico tendo sorte é quase tdo comum quanto
tentar enriquecer sendo mesquinho. Como a maioria de nos sabe, milhodes
de pessoas apostam bilhdes, talvez trilhoes, na loteria, nas pistas de
corridas, nos cassinos e nos eventos esportivos, esperando ficar ricas por
um golpe de sorte. Além disso, como todos sabemos, para cada pessoa
com sorte existem milhares, talvez milhoes, de pessoas sem sorte. Por
outro lado, pesquisas mostram que a maioria dos ganhadores na loteria
esta quebrada cinco anos depois de ganhar mais dinheiro do que poderia
ganhar em cinco existéncias. Portanto, mesmo tendo sorte uma ou duas
vezes, isso nao significa que vocé conserve sua fortuna.

8. Herdando dinheiro. Quando estivermos com cerca de 20 anos, ja devemos
saber se temos possibilidade ou nao de herdar alguma coisa. Se
soubermos que nao vamos herdar nada, entao precisamos encontrar
alguma outra maneira de ficar ricos.

9. Investindo. Uma das queixas mais comuns que recebo € que € necessario
ter dinheiro para investir. Na maioria dos casos, isso € verdade. Existe
outro problema relacionado com investir. Podemos perder tudo que



investirmos se nao tivermos educacao e treinamento financeiros para
sermos investidores. Como a maioria de nos ja viu, o mercado de ac¢des €
arriscado e volatil, o que significa que, num dia, vocé ganha dinheiro e, no
dia seguinte, ele pode desaparecer totalmente. Com imdveis, embora vocé
possa usar o dinheiro de seu banco para investir, ainda assim € preciso ter
algum dinheiro e educacao financeira para acumular fortuna em bens de
raiz. Neste livro, vocé descobrird como conseguir o dinheiro para investir,
porém, mais importante, aprendera como se tornar investidor antes de
arriscar seu dinheiro.

10. Construindo um negodcio. Montar um negdcio é a maneira como a
maioria dos ricos fica mais rica. Bill Gates criou a Microsoft; Michael Dell
criou a Dell Computers em seu dormitdrio de estudante. O problema é
que construir um negdcio do zero continua sendo a maneira mais
arriscada de enriquecer. Mesmo comprar uma franquia, o que € menos
arriscado, pode sair muito caro. Os prec¢os para aquisicao de franquias de
renome podem variar de $100 mil a $1,5 milhao so pelos direitos. Além do
pagamento inicial, existem pagamentos mensais para a matriz da
empresa que devem ser feitos por conta de treinamento, publicidade e
suporte. Além disso, toda essa cobertura nao é garantia do acamulo de
grande riqueza. Muitas vezes, o franqueado deve continuar pagando ao
franqueador ou a matriz, mesmo quando sua propria franquia esta
perdendo dinheiro. Embora adquirir uma franquia seja menos arriscado
do que iniciar seu negdcio do zero, as estatisticas mostram que um terco
de todas elas acaba falindo.

A diferenca entre ser dono de um grande negocio e
ser dono de um pequeno negocio

Antes de passarmos para a maneira numero 11 de chegar a ser rico, querc
comentar a diferenca entre os donos de grandes negdcios e os donos de
pequenos negocios. A diferenca é que os donos de grandes negocios
constroem redes. O mundo esta cheio de donos de pequenos negdcios, como
restaurantes. A diferenca entre o dono de um tnico restaurante e Ray Kroc
que fundou o McDonald’s, é que o McDonald’s € uma rede de hambturguere
conhecida como franquia de rede. Outro exemplo, em contraste, € o dono de
um pequeno negocio que tem uma oficina de conserto de televisores, em
comparagao com Ted Turner, que criou a CNN, que corresponde a Cabl
News Network. Novamente, repare na palavranetwork. O ponto € que a



diferenca entre um dono de pequeno negdcio e um dono de um grande
negocio € apenas o tamanho de suas redes. Enquanto existem muitos donos
de pequenos negocios, muito poucos donos de negdcios constroem redes. Em
termos simples, construir um negocio de rede € a maneira pela qual as
pessoas mais ricas do mundo ficaram ricas.

A maneira numero 11 de ficar rico

11. Construindo um negocio de marketing de rede. A razdo pela qual coloco
o negocio de marketing de rede como a maneira numero 11 de ficar rico €
que este € um meio muito novo e revolucionario de ficar imensamente
rico. Se revisar rapidamente as 10 primeiras maneiras de ficar rico, podera
notar que o foco € egocéntrico e estd em quem enriquece. Em outras
palavras, ele pode ser visto como um foco ganancioso. Por exemplo,
alguém que tenta enriquecer sendo mesquinho esta centrado
principalmente em seu enriquecimento e no de alguns familiares e
amigos. Alguém que se casa por dinheiro esta definitivamente focado no
dinheiro para si mesmo. Mesmo um grande negdcio esta focado no
enriquecimento de um grupo seleto de pessoas. Quando surgiram, as
franquias possibilitaram que mais pessoas se tornassem donas de
negocios e compartilhassem da riqueza, mas, na maioria dos casos, as
franquias sdo reservadas apenas aqueles com dinheiro para compra-las e,
como mencionei antes, uma franquia do McDonald’s custa hoje mais de
$1 milhao, apenas para iniciar. De qualquer maneira, ndo estou dizendo
que essas pessoas sejam mas ou gananciosas; estou dizendo que, na
maioria dos casos, o foco do negdcio nao esta centrado no enriquecimento
de muita gente, mas sim no enriquecimento do individuo.

“O negocio de marketing de rede é um meio novo e
revolucionario de ficar imensamente rico.”

A razao pela qual coloco o marketing de rede como a maneira niimero 11
de enriquecer € porque se trata de um meio novo e revolucionario de se
tornar imensamente rico. Um sistema de marketing de rede € projetado para
possibilitar que qualquer pessoa possa compartilhar da riqueza. Um sistema



de marketing de rede — que quase sempre chamo de franquia pessoal ou
grande negdcio em rede invisivel — €, em minha opinido, um meio muito
democratico de criacao de riqueza. O sistema estd aberto a qualquer um que
tenha dinamismo, determinacao e perseveranca. O sistema nao se
importa com a faculdade em que vocé estudou, se é que estudou em alguma,
com quanto dinheiro vocé ganha hoje, com sua raga ou sexo, com sua
aparéncia, com quem sao seus pais, tampouco com sua popularidade. A
maioria das empresas de marketing de rede se preocupa principalmente com
quanto vocé estd disposto a aprender, a mudar e a crescer, e se tem a
coragem de se manter firme nos bons e nos maus momentos, enquanto
estiver aprendendo a ser dono de negdcio.

“Um sistema de marketing de rede — que quase sempre chamo
de franquia pessoal — ¢ um meio muito democratico de criacao de
riqueza.”

Recentemente, ouvi uma gravacao de audio de um investidor muito rico e
famoso fazendo um discurso numa famosa escola de negocios. Nao vou
revelar o nome da escola ou o nome dele porque o que vou dizer ndo € muito
lisonjeiro. Ele disse: “Ndo estou interessado em ensinar as pessoas a investir
Nao estou interessado em ajudar os pobres a progredir na vida. Tudo o que
quero fazer é passar meu tempo com pessoas inteligentes como vocés aqui na
(famosa escola de negdcios).”

Apesar de nao concordar pessoalmente com o que ele disse, ainda assim o
elogio por sua franqueza. Como alguém que passou boa parte da vida com os
amigos ricos do meu pai rico, com frequéncia eu ouvia comentarios desse
tipo, mas eles eram feitos de maneira discreta e reservada. Em publico, eles
compareciam a eventos de caridade e doavam dinheiro para causas
populares, mas a maioria fazia isso para parecer socialmente aceitavel. Em
suas reunioes privadas, com frequéncia eu ouvia suas verdadeiras opinides —
opinidoes de contexto semelhante ao do famoso investidor que discursou na
famosa escola de negocios.

Obviamente, nem todas as pessoas ricas compartilham dessa atitude. Nc
entanto, fico muito impressionado ao ver quantas pessoas ricas e bem-
sucedidas atingiram esse patamar porque sao muito gananciosas e tém muito



pouco interesse em ajudar os menos afortunados. Mais uma vez, afirmo que
nem todas as pessoas ricas compartilham dessa atitude, mas, pelo que sei, o
percentual € significativo. Uma das principais razdes de dar meu apoio ao
setor de marketing de rede é que seus sistemas sdao mais justos do que os
sistemas anteriores de se adquirir riqueza. Henry Ford, um dos mais notaveis
empresdrios do mundo, ficou rico cumprindo a declaragao de missao de sua
empresa, a Ford Motor Company. A declaracao de missao da Ford er
“democratizar o automoével”. A razao dessa declaracao de a missao ser tao
revoluciondria deve-se ao fato de que, na virada do século, s6 os ricos tinham
acesso aos automoveis. A ideia de Henry Ford era que o automovel tivesse
um prego acessivel a qualquer pessoa, que € o que significa “democratizar o
automovel”. Curiosamente, Henry Ford era empregado de Thomas Edison ¢
nas horas vagas, Henry projetou seu primeiro automovel. Em 1903, foi
fundada e empresa Ford Motor Company. Com o corte dos custos d
producao e a adaptacao da linha de montagem para producao em massa de
carros baratos e padronizados, Ford tornou-se o maior fabricante de
automodveis do mundo. Ford nao apenas tornou seu automovel acessivel,
como também pagava os mais altos saldrios da industria e oferecia planos de
participacdo nos lucros a seus trabalhadores, redistribuindo mais de $30
milhoes entre eles anualmente... e, no inicio dos anos 1900, $30 milhoes
valiam muito mais do que hoje.

Em outras palavras, Henry Ford foi um homem que ficou rico porque se
interessava nao apenas por seus clientes, mas também por seus empregados.
Em vez de ser ganancioso, ele era um homem generoso. Henry Ford fo
atacado e criticado fortemente pela sociedade intelectual de seu tempo. Ele
nao era um homem instruido e, a semelhanca de Thomas Edison, fo:
ridicularizado em vdrias ocasides pela falta de educagao formal.

Uma de minhas histérias favoritas sobre Henry Ford ¢ a do momento en
que foi solicitado a se submeter a um teste realizado por supostas pessoas
inteligentes do mundo académico. No dia marcado, um grupo de pessoas
inteligentes veio lhe aplicar o teste oral. Elas queriam provar que ele era
ignorante. O teste comegou com um académico lhe fazendo a seguinte
pergunta: “Qual é a resisténcia a tensao do ago laminado que o senhor usa?”
Ford, nao sabendo a resposta, pegou um dos muitos telefones sobre sua
mesa e ligou para seu vice-presidente, que sabia a resposta. O vice-presidente
veio até a sala e Ford lhe fez a pergunta. O vice-presidente deu-lhe a respostz
que o grupo queria. A segunda pessoa inteligente entdao lhe fez outra
pergunta e Ford, novamente, nao sabendo a resposta, chamou outra pessoa



de sua equipe que tinha a resposta. Esse processo continuou até que uma das
pessoas inteligentes do grupo gritou: “Esta vendo, isso prova que o senhor ¢é
ignorante! O senhor nao sabe a resposta a nenhuma das perguntas que lhe
fazemos.”

Consta que Henry Ford respondeu: “Eu nao sei as respostas porque na
preciso entulhar minha cabeca com as respostas que vocé€s procuram.
Contrato pessoas jovens e inteligentes de suas escolas que memorizaram as
respostas que vocés esperam que eu tenha memorizado. Meu trabalho nao ¢
memorizar informac¢do que vocés consideram inteligéncia. Meu trabalho ¢
manter minha cabeca livre dessa barafunda e de informacgoes triviais para
que eu possa pensar.” Naquele momento, ele solicitou ao grupo de
intelectuais do mundo académico que saisse de seu escritorio.

Durante anos, guardei na memoria o que acredito ser uma das declaragoes
mais importantes de Ford: “Pensar € o trabalho mais dificil que existe. Talvez
por isso tao poucos se dediquem a ele.”

“Pensar € o trabalho mais dificil que existe. Talvez por isso tao
poucos se dediquem a ele.”

Riqueza para todos

Em minha opinido, essa nova forma de negocio, o marketing de rede, é uma
revolucao porque, pela primeira vez na historia, é possivel para toda e
qualquer pessoa compartilhar da riqueza que, até agora, estava reservada a
uns poucos privilegiados ou aos sortudos.

Também estou ciente de que houve alguma controvérsia sobre essa nova
forma de negocio e que ele teve sua parcela de pessoas gananciosas e as
vezes desonestas tentando tirar proveito pessoal. No entanto, se vocé
retroceder e observar essa forma de negdcio percebera que é um sistema
socialmente responsavel de compartilhar riqueza. O sistema de marketing de
rede nao € um bom negocio para pessoas gananciosas. Intencionalmente, é o
negocio perfeito para pessoas que querem ajudar outras pessoas. Em outras
palavras, a unica maneira pela qual um negdcio de marketing de rede
funciona € ajudando outras pessoas a enriquecer, a medida que vocé também
enriquece. Para mim, isso é revolucionario, tao revolucionario como quando



Thomas Edison e Henry Ford estavam em seus dias de gldria.

Antes de concluir, gostaria de dizer que sei que a maioria das pessoas €
generosa. Também ndo estou condenando a ganancia, uma vez que um
pouco de ambicio e de interesse pessoal é sempre salutar. E quando a
ganancia ou ambicao se torna excessiva para obter beneficios pessoais que
devemos protestar e desaprovar com indignacao. Como a maior parte das
pessoas € generosa e quer ajudar seus semelhantes, esse novo sistema de
marketing de rede oferece a mais gente o poder de ajudar muitas outras
pessoas. Embora esse negdcio nao seja para todos, se vocé € uma pessoa que
realmente quer ajudar o maior numero possivel de pessoas a atingir suas
metas financeiras pessoais e seus sonhos, entao o marketing de rede merece
que vocé dedique tempo a sua avaliagao.

Resumo

Hoje em dia, ha muitos meios de uma pessoa enriquecer. A melhor maneire
de enriquecer é encontrar aquela que funciona melhor para voce. Se vocé
gosta de ajudar outras pessoas, tenho certeza de que esse novo sistema de
negocio — marketing de rede — é para vocé. Se ajudar outras pessoas nao € sua
praia, entdao existem pelo menos 10 outros meétodos a sua escolha.

Nos capitulos seguintes, comentarei os valores essenciais que encontrei em
quase todas as empresas de marketing de rede. Em minha opinido, esses
valores essenciais sdao os mais importantes que vocé deve considerar, antes
de decidir se participara ou nao desse setor. Pai rico ensinou a seu filho e a
mim que esses valores essenciais sao mais importantes que dinheiro. Ele,
muitas vezes, dizia: “Vocé pode ficar rico sendo mesquinho e ganancioso.
Também pode enriquecer sendo prodigo e generoso. O método que escolher
sera aquele mais compativel com os valores essenciais que estao no fundo do
seu ser.”



CAPITULO 3

Valor niimero 1

Uma oportunidade verdadeiramente igual

Frequentemente me perguntam: “Se o senhor nao ficou rico com a criagao de
um negodcio de marketing de rede, por que recomenda esse tipo de atividade
para outras pessoas?” Existem vdrias razoes pelas quais recomendo o negocia
de marketing de rede, e elas estdao explicadas ao longo deste livro.

Mente fechada

Em meados dos anos 1970 um amigo me convidou para uma apresentacao
sobre a oportunidade de um novo negdcio. Como sou uma pessoa que tem
por habito regularmente investigar oportunidades de negocios e de
investimento, concordei em comparecer a reunido. Embora tenha achado
estranho que uma reuniao de negodcios fosse realizada em uma casa
particular e nao num escritorio, fui assim mesmo. A quela reuniao me langou
no mercado do marketing de rede.

Assisti pacientemente a apresentagao, que durou trés horas. Concordei
com a maioria dos pontos de por que alguém deveria montar o proprio
negocio. A parte a qual nao prestei muita atengao era por que o negdcio que
eles estavam criando era tao diferente do negocio que eu estava criando. Em
termos simples, eu estava criando um negocio para ficar rico, e eles estavam
falando sobre criar um negodcio que enriquecia muitas pessoas. Naquela
etapa de minha vida, minha mente nao estava aberta a novas ideias tao
radicais. Em minha mente, um negocio devia enriquecer apenas os donos.

No final da noite, meu amigo me perguntou o que eu pensava da
oportunidade de negdcios que havia sido apresentada. Minha resposta foi: “F
interessante, mas nao € para mim.” Quando meu amigo me perguntou por
que eu nao estava interessado, respondi: “J a estou construindo meu préprio
negocio. Por que preciso criar um negocio com outras pessoas? Por que et
deveria ajuda-las?” Em seguida, eu disse: “Além disso, ouvi boatos de que



esses negocios de marketing de rede sao apenas esquemas piramidais e sao
ilegais.” Antes que meu amigo pudesse dizer qualquer outra coisa, sai
caminhando pela noite, entrei em meu carro e fui embora.

N essa fase de minha vida, em meados da década de 1970, eu estava criando
meu primeiro negdcio de ambito internacional. Portanto, estava muito
ocupado mantendo meu emprego durante o dia e construindo meu negdcio
nas horas vagas. O negdcio que eu estava montando incluia a fabricagao e a
comercializagdo das primeiras carteiras de nailon e velcro para surfistas.
Logo depois daquela primeira reunido sobre marketing de rede, meu negocic
de carteiras esportivas prosperou. Meus dois anos de trabalho drduo estavam
surtindo efeito. Parecia que sucesso, fama e fortuna estavam chovendo a
cantaros sobre mim e meus dois sOcios. Atingimos nosso objetivo, que era
ficarmos milionarios antes dos 30 anos. N os anos 1970, $1 milhao era muito
dinheiro. As revistas Surfer, Runner’s World e Gentleman’s Quarterly
escreviam sobre minha empresa e meus produtos. Eram os novos produtos
em alta no mundo de artigos esportivos, e os negdcios afluiam de todas as
partes do mundo. Minha primeira empresa internacional estava em
funcionamento. Portanto, quando me apresentaram a oportunidade do
negocio de marketing de rede, minha mente estava fechada e ndao me
interessei em ouvir mais nada. Foram necessdrios muitos anos para que ela
se abrisse novamente... se abrisse o suficiente para ouvir e comecar a mudar
minha opiniao sobre o setor. Nao pensei no setor de marketing de rede pot
pelo menos 15 anos.

Mudanca de opiniao

Em algum momento do inicio dos anos 1990, um amigo que respeito pelo
conhecimento financeiro e sucesso empresarial me disse que estava no
negocio de marketing de rede. Bill ja era muito rico devido a seus
investimentos imobilidrios, entao fiquei muito surpreso quando soube que
ele tinha um negocio de marketing de rede. Agora muito curioso, eu lhe
perguntei: “Por que vocé esta nesse negocio? Voceé nao precisa do dinheiro
precisa?”

Rindo em voz alta, Bill respondeu: “Vocé sabe que gosto de ganha
dinheiro, mas nao estou no negocio porque preciso. Minhas financas estao
em Otima situacao.”

Eu sabia que Bill havia concluido projetos imobilidrios comerciais que
valiam mais de $1 bilhao, nos ultimos dois anos, entao também sabia que ele



estava indo bem. No entanto, sua resposta vaga me deixou ainda mais
curioso, razao pela qual insisti, perguntando-lhe: “Entdao por que voceé tem
um negocio de marketing de rede?”

Bill pensou por longo tempo e depois comegou a falar lentamente, em seu
estilo texano: “H4a muitos anos, as pessoas me pedem dicas de investimentos
imobilidrios. Elas querem saber como enriquecer investindo em imoveis.
Muitas querem saber se podem investir comigo ou como podem encontrat
imdveis para comprar sem dar entrada.”

Eu concordei e disse: “As pessoas me fazem as mesmas perguntas.”

“O problema”, disse Bill, prosseguindo, “é que a maioria nao pode investis
comigo porque nao tem dinheiro suficiente. Elas ndao tém os $50 mil ou $100
mil necessarios para entrar em meu nivel de investimento imobiliario. Além
disso, a razao pela qual muitas delas querem um negdcio sem investimento
inicial € que muitas nao tém absolutamente nenhum dinheiro. Algumas
estao a dois saldrios da faléncia. Por isso, procuram esses negocios baratos
sem pagamento inicial, que, quase sempre, sdo péssimos negocios. Vocé e eu
sabemos que os melhores negdcios imobiliarios vao para os ricos que tém
dinheiro, e nao para aqueles que nao tém”.

Concordando, eu disse: “Entendo. Lembro-me de quando era tao pobre
que nenhum gerente de banco ou corretor imobilidrio me levava a sério. Vocé
quer dizer que eles nao tém dinheiro e, se tiverem, nao tém o suficiente para
que vocé os ajude. Eles nao sao suficientemente ricos para os tipos de
investimento que vocé faz, certo?”

Bill assentiu. “Além disso, se eles tiverem algum dinheiro, normalmente
trata-se das economias de uma vida. Vocé sabe que nao recomendo investit
tudo o que se tem. Além do mais, se eles investirem suas economias, ficam
com tanto medo de perder tudo que acabam perdendo. E vocé e eu sabemos
que uma pessoa que tem medo de perder normalmente perde.”

Minha conversa com Bill prosseguiu por mais alguns minutos, mas logc
tive de correr para o aeroporto. Eu ainda nao tinha certeza da razao pela qual
Bill estava num negocio de marketing de rede, mas minha mente fechada
estava comegando a se abrir um pouco. Eu queria saber mais por que alguém
tdo rico como ele tinha um negdcio de marketing de rede. Eu estava
comecando a perceber que o negdcio envolvia algo mais do que apenas o
dinheiro.

Nos meses seguintes, meu didlogo com Bill continuou. Pouco a pouco
comecei a entender suas razdes para estar no negocio. Suas principais razoes
eram:



1. Ele queria ajudar as pessoas. Esta era sua principal razao para ter o
negocio. Embora muito rico, Bill ndo era um homem ganancioso ou
arrogante.

2. Ele queria ajudar a si mesmo. “E necessario ser rico para investir comigo.
Percebi que, se ajudasse mais pessoas a enriquecer, eu teria mais
investidores.” Bill continuou: “A ironia € que, quanto mais eu ajudava os
outros a enriquecer criando seus proprios negdcios, mais meu negdcio
crescia... e eu me tornava mais rico. Agora tenho uma prospera empresa
de distribuicao de bens de consumo, mais investidores e mais dinheiro
para investir. Isso é que é ganho mutuo. E por isso que nos tltimos anos
comecei a investir em projetos imobilidrios muito maiores. Como vocé
sabe, é dificil ficar realmente rico investindo em pequenos negocios
imobilidrios. Porém, se vocé nao tem muito dinheiro, tudo o que consegue
sao pequenos negocios que o pessoal com dinheiro nao quer.”

3. Ele adora ensinar e aprender. “Adoro trabalhar com pessoas que querem
aprender.” Ele me disse em uma de nossas tltimas conversas: “E
exaustivo trabalhar com alguém que acha que sabe tudo. Em meu mundo
de investimentos imobilidrios, trabalho com muitas dessas pessoas. E
dificil trabalhar com alguém que acha que tem todas as respostas.
Acredito que os individuos que iniciam um negocio de marketing de rede
estao buscando novas respostas e estao prontos para aprender. Gosto
muito do negdcio de aprender e ensinar, e de compartilhar novas ideias
com pessoas empolgadas com seu aprendizado continuo. Como vocé
sabe, tenho diploma de contabilidade e MBA em finangas. Esse negdcio
me da a oportunidade de ensinar o que sei aos outros e de continuar
aprendendo junto com eles. Vocé ficaria surpreso com o ntmero de
pessoas muito inteligentes, instruidas e de diferentes antecedentes que
existem nesse negocio. Também ha muitas sem educagao formal e que
estao no negdcio com o intuito de obter a educacao de que precisam para
encontrar seguranga financeira num mundo com cada vez menos
estabilidade no emprego. Nos nos reunimos para compartilhar o que ja
sabemos de nossas experiéncias de vida e o que estamos aprendendo.
Adoro ensinar e adoro aprender, e é por isso que adoro esse negécio. E
um grande negocio e uma verdadeira escola de negdcios da vida real.”

Uma mente recém-aberta

Assim, num dia qualquer no inicio dos anos 1990, minha mente comegou a se



abrir e meu ponto de vista sobre o negdcio de marketing de rede mudou.
Passei a ver coisas que minha mente fechada nao conseguia enxergar e a ver
coisas que eram boas e positivas sobre o setor, e ndo as coisas que eram
negativas... e ha pontos negativos no setor. Mas, por outro lado, existe algo
negativo na maioria das coisas.

Depois de me aposentar em 1994, financeiramente independente aos 47
anos, iniciei minha prépria pesquisa sobre o setor de marketing de rede.
Toda vez que alguém me convidava para uma de suas apresentagdes, eu
comparecia apenas para ouvir o que a pessoa tinha a dizer. Ingressei em
algumas empresas de marketing de rede, quando gostava de sua mensagem.
Todavia, eu nao me associava necessariamente para ganhar mais dinheiro; eu
me juntava a elas para examinar em detalhes os pontos positivos e os
negativos de cada empresa. Em vez de fechar minha mente, eu queria
encontrar minhas proprias respostas. Depois de analisar varias empresas, vi
os pontos negativos que todos veem a primeira vista, como as pessoas que
inicialmente entram para o setor e promovem seus negécios. E verdade que
muitas pessoas sonhadoras, vigaristas, astutas, perdedoras e especialistas na
arte de enriquecer rapidamente foram atraidas para esse tipo de negocio. Um
dos desafios interessantes do negdcio de marketing de rede é que ele tem
uma politica de portas abertas que permite que quase todos se juntem ao
negocio. Essa politica de portas abertas € a oportunidade justa e igualitaria
que muitos socialistas pedem com insisténcia, embora eu nao tenha
encontrado muitos socialistas empedernidos nessas reunides de negdcios.
Esses negocios sao para capitalistas, ou pelo menos para pessoas que
esperam tornar-se capitalistas.

“Um negocio de marketing de rede tem uma politica de portas
abertas.”

Depois de passar por inuimeros aspirantes, vigaristas e sonhadores,
finalmente encontrei os verdadeiros lideres de algumas das empresas.
Deparei com algumas das pessoas mais inteligentes, agradaveis, éticas,
virtuosas, espirituais e profissionais que ja conheci em toda a minha vida
profissional. D epois que superei meus preconceitos e conheci pessoas que eu
respeitava e com as quais me identificava, encontrei o amago do setor. A gora



eu podia ver o que antes nao conseguia. Agora eu podia ver os bons e os
maus.

Portanto, em parte, este livro foi escrito para responder a uma pergunta:
“J& que vocé nao enriqueceu com a criagao de um negocio de marketing de
rede, por que o recomenda para outras pessoas?” E justamente por nao ter
obtido minha fortuna com a constru¢ao de uma empresa de marketing de
rede que posso ser um pouco mais objetivo sobre o setor. Este livro descreve
0 que vejo como o valor real de um negdcio de marketing de rede... um valor
que vai muito mais além do potencial de ganhar muito dinheiro. Finalmente,
encontrei um negocio com sentimento e uma profunda preocupagdo com as
pessoas.

A principal razao pela qual apoio o setor é que sempre detestei os valores
que encontrei no sistema educativo tradicional. Lembro-me de quando estava
no terceiro ano do ensino médio, com cerca de 16 anos, e um professor disse
a uma amiga minha, chamada Martha, que ela nunca chegaria longe na vida
porque nao estava indo bem na escola. Martha era uma garota timida e
sensivel. Ela abandonou a escola, a poucos meses da formatura do ensino
meédio. O problema que tenho com a escola e com o mundo corporativo € que
eles sdo muito semelhantes. E um sistema de valores para a sobrevivncia
dos mais fortes. Se as pessoas comecam a ter problema para entender
alguma coisa, o sistema nao lhes da atencao. Os sistemas parecem ter
perdido a compaixao.

Quando trabalhei para a Xerox, um amigo meu teve trés meses
consecutivos de vendas fracas. Em vez de ajudar o Ron, o gerente de vendas
comecou a ameaga-lo, em vez de ensind-lo a vender. Ainda posso ouvir nosso
gerente de vendas dizendo: “Se vocé nao vender nada logo, serd demitido.”
Ron pediu demissao uma semana depois.

Outra razao pela qual apoio o setor de marketing de rede é que, na maioria
dos casos, as empresas sao muito compassivas. Se vocé estd disposto a
perseverar, aprender e estudar no seu proprio ritmo, a empresa continuara
do seu lado. Muitas das empresas de marketing de rede sao negdcios de
oportunidades genuinamente iguais. Se vocé investir tempo e esforco, eles
fardo o mesmo. Embora eu ndo tenha ganhado minha fortuna numa empresa
de marketing de rede, apoiarei qualquer negocio que valorize a compaixao
humana e oportunidades verdadeiramente iguais.

Resumo



Entre as idades de 18 e 27 anos, ou eu estava na academia militar, para obter
meu diploma universitdrio, ou no Corpo de Fuzileiros Navais dos Estado:
Unidos da América. Nessas duas instituicoes, o sistema de valores ¢
realmente para asobrevivéncia dos mais fortes. Na academia, se desse ac
professor as respostas que ele queria ouvir, vocé se diplomava. Se nao desse,
era reprovado. No Corpo de Fuzileiros N avais, se fizesse o que fora treinadc
para fazer, vocé sobrevivia em combate. Na guerra, impera realmente a
sobrevivéncia dos mais fortes.

Quando retornei da Guerra do Vietna, me vi querendo mudar alguns de
meus valores. Eu ndo gostava de ser bom na disputa do jogo que aprendemos
na escola: perder/ganhar... a sobreviwncia dos mais fortes (ou mais
inteligentes). E por essa razio que a declaracio de missdo da richdad.com é:
“Promover o bem-estar financeiro da humanidade.” A creditamos que nao é
pelo fato de uma crian¢a ndo ir bem na escola, ou de um adulto nao
conseguir um emprego muito bem remunerado, que ela deva sofrer
financeiramente a vida inteira.

Outra razao pela qual nés darichdad.com damos nosso apoio ao setor do
marketing de rede é que achamos que muitas, porém nao todas, empresas
desse setor compartilham da mesma missao. Hoje, em vez de vencer meus
companheiros de classe nos exames, matar meus inimigos no campo de
batalha ou eliminar meus concorrentes no mundo corporativo, trabalho com
aqueles que querem ajudar outras pessoas a alcancar seus objetivos
financeiros e seus sonhos, sem prejuizo dos demais. Para mim, este ¢ um
valor que vale a pena apoiar.

A richdad.com transformou nosso jogo de tabuleiro CASHFLOW for Kiq
em um jogo interativo on-line. O jogo interativo também vem com um
curriculo escolar para idades de 5 a 12 anos. Vocé recebe o jogo e o curriculo
pela “rede” da internet, gratuitamente, livre de frete e sem mensagens comerciais.
E também nossa maneira de retribuir um pouco da prosperidade que
tivemos a béncao de receber. E uma forma de nos lembrarmos de ser
generosos, € Nao gananciosos.

O jogo divertido e interessante e o programa ensinam aos jovens de todo o
mundo a mesma educagado e as habilidades financeiras basicas que meu pai
rico me ensinou quando eu era garoto. Anos atrds, ] ohn Lennon, dos Beatles
ensinou o mundo a cantar: “Give peace a chance.” O que nds narichdad.com
dizemos é: “D eem uma chance a todas as criancas.” Deem a todas as criancas
a mesma oportunidade de ter uma sdlida educagdao financeira basica.
A creditamos que um dos melhores meios para promover a paz € trabalhar
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ativamente para acabar com a pobreza. Também acreditamos que o melhor
meio de acabar com a pobreza € através da educacao financeira, e ndo através
de esmolas. Como meu pai rico dizia: “Se vocé der dinheiro a uma pessoe
pobre, apenas a mantera pobre por mais tempo.”

Hoje, muitas empresas de marketing de rede estao espalhando a paz
através de oportunidades econdmicas no mundo inteiro. Elas nao apenas
estao prosperando em todas as principais capitais do mundo, como também
estdo trabalhando nos paises em desenvolvimento, levando esperanca
financeira a milhdes de pessoas que vivem em nagOes empobrecidas. A
maioria das empresas tradicionais s6 consegue sobreviver onde as pessoas
sao ricas e tém dinheiro para gastar. ] 4 é hora de as pessoas de todo o mundo
terem a oportunidade igual de desfrutar de uma vida rica e abundante, em
vez de passar a existéncia trabalhando arduamente apenas para tornar os
ricos ainda mais ricos. Se a distancia entre ricos e pobres aumentar, serd mais
dificil dar uma chance a paz.

O préximo valor

O préximo capitulo discute a educagao que muda a vida das pessoas e que
muitas empresas de marketing de rede oferecem. Se vocé esta disposto a
fazer mudangas financeiras em sua vida, o proximo capitulo e o proximo
valor sao para voce.



CAPITULO 4

Valor nimero 2

Educacao de negocios que transforma vidas

Nao é so o dinheiro
“Temos o melhor plano de remuneracao.” Muitas vezes eu ouvia esse
comentdrio quando estava pesquisando diferentes empresas de marketing de
rede. Pessoas ansiosas para me mostrar suas oportunidades de negdcios me
contavam historias de individuos que ganhavam centenas de milhares de
dolares por més provenientes da empresa. Também conheci pessoas que
realmente ganhavam centenas de milhares de ddlares por més com seus
negocios no marketing de rede... entao nao duvido do grande potencial de
lucro de uma empresa de marketing de rede.

Também ¢ verdade que a atragdo de ganhar muito dinheiro traz muita
gente para o negocio. No entanto, nao recomendo analisar um negocio de
marketing de rede principalmente pelo dinheiro.

77

Nao sao so6 os produtos

“No0s temos os melhores produtos.” Essa afirmacao é a segunda mais
enfatizada depois do dinheiro e estava presente na maioria das empresas de
marketing de rede que estive inspecionando. Também achei interessante
observar quantas apresentagoes de vendas de empresas focadas nos produtos
eram baseadas em testemunhos de mudanca de vida. Em uma apresentacao,
a fundadora da empresa me contou como havia inventado uma formula
secreta para salvar sua mae, que estava a beira da morte em Iowa. Depois de
fazer uma pequena investigacdao, descobri que sua mae nunca morara em
Iowa, e 0 produto que ela disse que inventara provinha de um laboratodrio na
Califérnia, que o rotula com o nome de muitas outras empresas. Como et
disse anteriormente, ha farsantes e vigaristas, neste caso uma vigarista, em
qualquer negocio ou profissao.
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Para ser justo, também encontrei algumas empresas de marketing de rede
com 6timos produtos... alguns dos quais ainda consumo ou uso atualmente.
O proposito deste capitulo é que, embora 6timos planos de compensacao e
excelentes produtos sejam importantes, nao sao o aspecto mais importante a
ser considerado neste negocio.

Muitos tipos de negocios para escolher

Em minha investigacao de diferentes empresas de marketing de rede, fiquei
completamente surpreso com a grande diversidade de produtos e servigos
que sao fornecidos por meio de um sistema em rede.

A primeira oportunidade de empresa de marketing de rede que examinei,
no inicio dos anos 1970, vendia vitaminas. Eu as experimentei e constatei que
eram vitaminas de excelente qualidade. Ainda tomo algumas delas.
Conforme minha busca prosseguiu, encontrei empresas e marketing de rede
nas seguintes categorias tradicionais de produtos:

1. Cosméticos, cuidados com a pele e outros produtos de beleza.

2. Servigos telefonicos.

3. Servigos imobiliarios.

4. Servigos financeiros/seguros/fundos mutuos/cartoes de crédito.

5. Servigos juridicos.

6. Distribuicao ao mercado de internet, vendendo produtos de catalogo com
desconto (quase tudo que o Wal-Mart vende).

7. Produtos de cuidados com a saude, vitaminas e outros produtos e servigos
relativos ao bem-estar fisico e mental.

8. Joias.

9. Servicos de assessoria fiscal.

10. Brinquedos educacionais.

E a lista continua. Pelo menos uma vez por meés, descubro uma nova
empresa de marketing de rede com um novo perfil de produtos ou de plano
de remuneracao.

y

E o programa educativo

A razao numero 1 pela qual recomendo o negdcio de marketing de rede é seu
sistema educacional. Recomendo investir tempo para olhar além da
remuneracao e dos produtos e na realidade examinar a esséncia da empresa,
para ver se ela esta verdadeiramente interessada em seu treinamento e



educagdo. Isso leva mais tempo do que apenas ouvir um discurso de
apresentacao de trés horas, ver o catalogo colorido de produtos e descobrir
quanto dinheiro as pessoas estao ganhando. Para descobrir se a educagao que
elas proporcionam é realmente boa, talvez seja preciso vocé sair de seu sofa e
examinar o treinamento, os semindrios educativos e os eventos da empresa.
Se gostar do que ouvir na apresentagao inicial, dedique um pouco de seu
tempo para conhecer bem as pessoas que realizam os treinamentos e dao os
seminarios educativos.

Examine com cuidado, porque muitas empresas de marketing de rede
dizem que tém um excelente sistema educativo. No entanto, descobri que
algumas nao tinham os excelentes sistemas de treinamento e educagao que
afirmavam ter. Em algumas empresas que investiguei, o tnico treinamento
de que dispunham era uma lista de livros recomendados, e logo se
concentravam em treind-lo para recrutar seus amigos e sua familia para
ingressar no negocio. Entdo nao tenha pressa e faca um exame cuidadoso,
porque muitas empresas tém excelentes programas de treinamento e
educagdo... em minha opiniao, alguns dos melhores treinamentos de
negocios da vida real que ja vi.

O que buscar num programa educativo

Se vocé leu meus outros livros, entao ja sabe que venho de uma familia de
educadores. Meu pai era superintendente de Educacao do estado do Havai
Embora eu venha de uma familia de educadores, nao gosto do sistema
educativo tradicional. Apesar de ter recebido uma indicagao do Congressc
para uma proeminente academia militar federal em N ova York e ser formado
em ciéncias, o0 mundo da educacao tradicional me entediava. Estudei e me
formei sem grande envolvimento e entusiasmo, e raramente me sentia
desafiado ou interessado no que precisava estudar.

Depois de me formar na faculdade, entrei para o Corpo de Fuzileiro:
N avais dos Estados Unidos e fui aceito pelo Programa de Voo da Marinha er
Pensacola, na Florida. A Guerra do Vietna estava em curso e havi:
necessidade urgente de treinar mais pilotos. Enquanto eu era aluno de
pilotagem, encontrei o tipo de educacdao que me empolgava e desafiava. A
maioria de nds ja ouviu o chavao superbatido “transformar lagartas em
borboletas”. Bem, na escola de pilotagem é exatamente isso que eles fazem.
Quando comecei a ter aulas, eu ja era oficial comissionado com quatro anos
de treinamento militar. Entretanto, muitos dos alunos que entravam para a



escola de pilotagem eram recém-saidos de faculdades civis e realmente se
assemelhavam a lagartas. Na época dos hippies, havia alguns sujeitos muito
estranhos em roupas civis, cabelos, barbas e bigodes compridos, alguns
usando sandalias em vez de sapatos, prontos para iniciar um programa
educacional que mudaria suas vidas. Se sobrevivessem ao treinamento, dois
ou trés anos mais tarde eles despontariam como borboletas — pilotos prontos
para enfrentar o rigor de alguns dos voos mais dificeis do mundo.

O filme Top Gun estrelado por Tom Cruise, girava em torno das melhores
lagartas que a escola de pilotagem da Marinha transformou em borboletas.
Pouco antes de ir para o Vietna, também fiquei baseado em San Diego
Califérnia, onde se encontra a escola de Top Gun. Apesar de nado se
considerado um piloto com as habilidades necessarias para ocupar uma vaga
nessa prestigiosa escola, a energia e a confianga exibidas pelos jovens pilotos
no filme eram a maneira como a maioria de nos se sentia ao nos prepararmos
para ir para a guerra. Passamos de jovens desorganizados, que nao sabiam
voar, a homens treinados, disciplinados e fisica, mental e emocionalmente
prontos para enfrentar os desafios que a maioria das pessoas preferiria
evitar. A mudanca que observei em mim e em meus companheiros pilotos ¢é
o que quero dizer com “educacao que transforma vidas”. Quando terminei a
escola de pilotagem e fui para o Vietna, minha vida nunca mais foi a mesma.
Eu nado era a mesma pessoa que entrou para a escola de voo.

Anos depois da escola de pilotagem e da guerra, muitos de meus
companheiros pilotos tornaram-se muito bem-sucedidos no mundo dos
negocios. Sempre que nos reunimos e rememoramos velhas historias de
guerra, comentamos que o treinamento da escola de voo teve um grande
impacto em nosso sucesso nos negocios.

Portanto, quando falo de educacao de negdcios que transforma vidas,
refiro-me a educacao suficientemente poderosa para transformar lagartas em
borboletas, um processo que também se chama metamorfose. Quando vocé
examinar o programa educacional de uma empresa de mercado de rede,
recomendo que ele tenha poder suficiente para fazer toda essa diferenca em
sua vida.

Todavia, eu o previno que, assim como na escola de pilotagem, nem todos
conseguem sobreviver ao programa.

Escola de negocios da vida real

Uma das melhores coisas da escola de voo era que os pilotos que retornavam



da Guerra do Vietna eram nossos instrutores. Quando eles falavam conosco
falavam com a experiéncia de vida que haviam adquirido em combate. Um de
meus problemas com as tradicionais escolas de negdcios que frequentei por
curto periodo era que muitos dos professores nao tinham experiéncia de
negdcios na vida real. E, se tivessem esse tipo de experiéncia, era na condigac
de funciondrios de empresa, principalmente gerentes de nivel médio, e ndo
como fundadores da companhia.

Quando frequentei uma escola tradicional de negdcios no Havai para obter
meu diploma de mestre em administracao de empresas, descobri que estava
quase sempre tentando aprender algumas teorias de administracao e
economia, ensinadas por gerentes de nivel médio que eram funciondrios de
empresas de grande porte. Se o professor nao tinha experiéncia de negocios,
geralmente se tratava de alguém que nunca deixara o sistema escolar. Em
outras palavras, eles entraram para o sistema quando tinham 5 anos, no
jardim de infancia, e ainda continuavam no sistema escolar, tentando ensinar
os alunos sobre o mundo real. Para mim, esse sistema era uma piada.

A razao pela qual fui para a escola de negdcios, para tirar meu MBA, er.
que eu queria ser empresario, ndo empregado. Muitos dos gerentes de nivel
meédio ou do corpo docente nao tinham a menor ideia do que era necessario
para iniciar um negocio do zero. A maioria nao era composta de empresarios,
mas sim de empregados. A maioria nao fazia ideia das habilidades
empresariais necessarias para sobreviver nas ruas, porque poucos haviam
estado nas ruas dos negdcios da vida real. A maior parte deixava as torres de
marfim da escola e entrava nas torres de marfim do mundo corporativo.
Muitos estavam habituados a estabilidade no emprego e a um saldrio estavel.
Em outras palavras, muitos tinham 6timas teorias de negdcios, mas poucos
tinham excelentes habilidades empresariais, habilidades essas que lhes
permitiriam iniciar uma empresa do nada e conseguir grande prosperidade
no mundo real dos negdcios. Muitos nao conseguiriam sobreviver sem um
contracheque.

Permaneci nove meses naquela escola de negdcios e depois me desliguei,
nunca chegando a receber meu MBA. Para mim, voltar para uma escol:
tradicional de negocios para conseguir um MBA era como voltar a uma escola
para lagartas. Depois da escola de pilotagem, eu queria encontrar uma escola
de negdcios que me ensinasse a ser uma borboleta. Em 1974, quando dei
baixa no Corpo de Fuzileiros Navais, fui até meu pai rico, e ele me deu ¢
educacao que eu estava buscando. A escola de negdcios do pai rico
concentrava-se nas habilidades que tornavam as pessoas ricas, e nao nas teorias



do que fazia as empresas e a economia funcionarem. O pai rico normalmente
dizia: “Sao as habilidades que o tornam rico, nao as teorias.”

“Sao as habilidades que o tornam rico, nao as teorias.”

Eu me arrependi de ter abandonado a escola de negocios? Sim, as vezes
Todavia, tenho bons companheiros que também abandonaram a escola. Bil
Gates, Michael Dell, Steve Jobs e Ted Turner também deixaram
universidade. Empreendedores anteriores como Thomas Edison e Henr
Ford também abandonaram os estudos. Tenho certeza de que todos esses
empresarios viram o mundo real dos negdcios como um lugar mais
empolgante para obter experiéncia. Esses homens tornaram-se borboletas
colossais, mudando para sempre o mundo empresarial.

N ao me entenda mal. Grande parte das informagoes transmitidas na escole
de negocios que frequentei é valiosa para qualquer pessoa que trabalhe em
uma empresa. Entretanto, a escola ndo estava me ensinando os macetes que
eu sabia que precisava para ser empreendedor. Em vez disso, eles estavam
me ensinando a ser empregado. Logo depois de deixar os estudos, fundei
uma empresa que langou as primeiras carteiras de nailon e velcro para
surfistas, negocio que expandi para o mundo inteiro, com mais de 500
representantes de vendas. Com a idade de 30 anos, eu ja era milionario e,
entdo, a empresa faliu dois anos depois. Embora perder um negocio nao seja
uma experiéncia agradavel, foi um grande ensinamento. A prendi muito em
trés anos, nao apenas sobre negocios, mas também sobre mim mesmo.

Criar e perder um negocio mundial definitivamente nao foi uma educagao
baseada na teoria de negocios. Para mim, foi uma educagao inestimavel, que
acabou me tornando rico e, mais importante, uma educagao que me permitiu
ser livre. Eu ndo queria uma educagao que me transformasse numa borboleta
com MBA & procura de emprego. Depois da queda, pai rico me disse
“Dinheiro e sucesso o tornam arrogante e tolo. Agora, com um pouco de
humildade e pobreza, vocé podera voltar a ser aluno.”

Dei a este livro o titulo Pai Rico: Escola de negdcios — Para pessoas que gostan
de ajudar pessoas porque € isso que muitas empresas de marketing de rede
fazem. Elas sao escolas de negdcios para pessoas que querem aprender as
habilidades de um empreendedor do mundo real, e ndo as habilidades de um



funciondrio que quer ser um gerente de nivel médio bem remunerado do
mundo corporativo.

Assistindo ao treinamento de algumas empresas de marketing de rede,
conheci lideres — que eram proprietarios de empresas no mundo real e que
criaram seus negodcios do zero. Muitos eram grandes professores porque
ensinavam por experiéncia, e nao por teoria. Participando até o fim de muitos
dos semindrios de negocios, eu quase sempre me via concordando com as
conversas francas sobre o que é preciso para sobreviver no mundo real dos
negodcios. Entretanto, mais importante do que ensinar apenas habilidades de
negdcios do mundo real, os lideres ensinavam atitudes mentais e emocionais
do mundo real, que sao necessdrias para ser bem- sucedido. Os
ensinamentos que recebi em alguns dos semindrios foram inestimaveis,
absolutamente inestimdveis, em especial para alguém que quer transformar-
se numa borboleta.

Depois dos semindrios, eu costumava conversar com os instrutores. Eu
ficava abismado com a quantidade de dinheiro que ganhavam nao apenas
nos negocios, mas também nos investimentos. Varios deles ganhavam muito
mais que muitos dos principais CEOs de grandes empresas americanas. Ele
certamente ganhavam muito mais do que os instrutores que eu tive na escola
tradicional de negocios.

Porém, havia algo mais nesses instrutores. Embora fossem ricos e nac
tivessem de dar aulas, eles tinham paixao em ensinar, em ajudar seus
semelhantes. Uma das razoes de sua paixao é que o negdcio de marketing de
rede baseia-se em lideres que promovem as pessoas, enquanto o mundo
corporativo tradicional, ou o governo, baseia-se em promover alguns e
manter a massa satisfeita com o contracheque estavel. Os instrutores do
mundo de marketing de rede nunca dizem: “Se vocé nao tiver um bom
desempenho, perdera seu emprego.” Em vez disso, dizem: “Leve o tempc
que precisar para aprender. Contanto que vocé queira aprender, estarei aqui
para ensinar. Fazemos parte da mesma equipe.” Esse € o tipo de educagao de
negdcios que eu queria para mim.

Quando estiver inspecionando uma empresa de marketing de rede,
procure as pessoas que estao no topo e entao se pergunte se quer aprender
com elas.

Alguns dos assuntos de negdcios mais importantes da vida real que as
empresas de marketing de rede ensinam sao:

1. Atitudes de sucesso
2. Habilidades de lideranca



3. Habilidades de comunicacao

4. Habilidade para lidar com as pessoas

5. Superacao de medos, duividas e falta de confianga pessoal

6. Superacao do medo de rejeicao

7. Habilidades de administracao de dinheiro

8. Habilidades de investimento

9. Habilidades contabeis

10. Habilidades de gerenciamento de tempo

11. Estabelecimento de metas

12. Como se vestir para ser bem-sucedido

A's pessoas bem-sucedidas que conheci no setor de marketing de rede

desenvolveram essas habilidades nos programas de treinamento. Nao
importa se vocé chegar ao topo do sistema de marketing de rede ou ganhar
muito dinheiro, o treinamento serd de grande valor para o resto da vida. Se o
sistema educacional for bom, poderd mudar sua vida para melhor, talvez
para sempre.

O que é a educacao que transforma vidas?

Criei o diagrama a seguir para explicar o que quero dizer com educagao que
transforma vidas. Note que ¢ um tetraedro - um poliedro de quatro faces,
mais comumente conhecido como piramide... e as piramides do Egito
sobreviveram por séculos. Em outras palavras, tetraedros ou piramides sao
estruturas muito estaveis. Os estudiosos acreditaram, durante séculos, que a
lei natural ou natureza funciona em multiplos de quatro, neste caso quatro
lados. E por isso que existem quatro esta¢des, que sdo inverno, primavera,
verao e outono. Para quem estuda astrologia, existem quatro simbolos
principais, que sao terra, ar, fogo e agua. Quando falo de educagao que
transforma vidas, as mudangas também sao em nimero de quatro. Em outras
palavras, para que a educagao que transforma vidas seja eficaz, deve afetar os
quatro pontos da piramide de aprendizado: mental, emocional, fisico e
espiritual.



Piramide de aprendizado

Mantal

Fizico

Educacao Mental

A educacao tradicional enfoca principalmente a educagao mental. Ela ensine
habilidades como ler, escrever e fazer cdlculos: aptiddes todas muito
importantes. Em geral, elas sao conhecidas como habilidades cognitivas. D¢
que pessoalmente ndo gostei no sistema educativo tradicional é o fato de que
ele ignora os aspectos emocional, fisico e espiritual da educacao.

Educacao Emocional

Uma de minhas queixas da educacao tradicional é que ela se aproveita da
emog¢ao do medo... mais especificamente do medo de cometer erros, que
conduz ao medo de fracassar. Em vez de me inspirar a aprender, o professor
usava o medo do fracasso para me motivar, dizendo coisas como: “Se nao
obtiver boas notas, vocé nao conseguira um emprego bem remunerado.”

Além disso, quando eu estava na escola, era punido quando errava e
aprendi a ter medo de cometer erros. O problema ¢ que, no mundo real, as
pessoas que progridem sdao aquelas que cometem mais erros e aprendem
com eles.

Meu pai pobre, o professor, pensava que cometer erros era um pecado. Po1
outro lado, meu pai rico dizia: “Somos programados para aprender
cometendo erros. A prendemos a andar de bicicleta caindo e nos levantando,
caindo e nos levantando novamente.” Ele também dizia: “O pecado é
cometer um erro e nao aprender nada com ele.”

Explicando um pouco mais, ele dizia: “A razao pela qual tantas pessoas
mentem depois de cometer um erro € que ficam com medo de admitir que
erraram... por isso desperdicam uma oportunidade de crescer e aprender.



Cometer um erro, admiti-lo sem culpar outra pessoa por ele, sem se justificar
e arranjar desculpas, € a maneira como aprendemos. Errar e nao admitir, ou
culpar outra pessoa pelo erro, isso, sim, € pecado.” Recentemente, tivemos
um presidente dos Estados Unidos que teve sexo extraconjugal na Cas:
Branca. Em minha opinido, pior do que ter sexo extraconjugal foi o fato de tei
mentido sobre o caso amoroso quando foi flagrado. Além de ser sinal de
carater fraco, mentir € também o desperdicio de um bom erro — uma
oportunidade de aprender alguma coisa.

No mundo dos negdcios tradicionais, prevalece a mesma atitude em
relacao a erros. No mundo dos negocios, se vocé comete um erro ou €
demitido ou punido. No mundo do marketing de rede, vocé é estimulado a
aprender cometendo erros, corrigindo-os e tornando-se mais esperto mental
e emocionalmente. Quando eu estava aprendendo a vender no mundo
corporativo, o pessoal de vendas que obtinha resultados abaixo do normal
era demitido. Em outras palavras, vivemos num mundo com medo de
fracassar, e nio de aprender. E por isso que tantas pessoas no mundo
corporativo permanecem como lagartas. Como pode uma pessoa voar
quando vive num casulo corporativo, envolta firmemente com medo de
fracassar?

No mundo do marketing de rede, o foco do lider € trabalhar com aqueles
que nao estao se saindo bem e estimula-los a progredir, e nao demiti-los.
Provavelmente, vocé nunca teria aprendido a andar de bicicleta se tivesse
sido castigado pelas quedas e reprovado por fracassar. Sou mais bem-
sucedido financeiramente do que muita gente, nao por ser mais inteligente
do que a maioria das pessoas, mas porque fracassei muito mais vezes do que
elas. Em outras palavras, progredi porque cometi mais erros. No marketing
de rede, vocé é encorajado a cometer erros, corrigi-los, aprender com eles e
crescer. Para mim, essa ¢ uma educagao que transforma vidas. Quando se
livrar do medo, vocé podera comecar a voar.

Se vocé é uma pessoa que tem pavor de cometer erros e medo de fracassar,
entdo tenho certeza de que o negoécio de marketing de rede, com um
excelente sistema de educagao, € especialmente indicado para vocé. A ssisti a
programas de treinamento de marketing de rede que desenvolvem e
restauram a autoconfianca de uma pessoa e, uma vez que vocé tenha mais
confiancga, sua vida muda para sempre.

Educacao Fisica



Dito de forma simples, as pessoas que tém medo de cometer erros nac
aprendem muito porque nao fazem muito. Todos sabem que aprender ¢ um
processo tanto fisico quanto mental. Ler e escrever sdao processos fisicos,
assim como aprender a jogar ténis. Se voce foi condicionado a saber todas as
respostas e a nao cometer erros, a probabilidade é que seu processo
educacional seja obstruido. Como ¢é possivel progredir se vocé sabe todas as
respostas, mas tem pavor de tentar qualquer coisa?

Todas as empresas de marketing de rede que pesquisei incentivam o
aprendizado fisico tanto quanto o aprendizado mental. Elas encorajam vocé a
enfrentar seus medos agindo, cometendo erros, aprendendo com eles,
tornando-se mental, emocional e fisicamente mais forte por meio do
processo.

A educacao tradicional o incentiva a aprender os fatos e depois,
emocionalmente, o ensina a sentir medo de cometer erros, o que o refreia
fisicamente. Viver em um ambiente de medo ndao é saudavel mental,
emocional, fisica e financeiramente. Como declarei antes, tenho mais
dinheiro nao por ser academicamente mais inteligente, mas porque cometi
mais erros, admiti té-los cometido e aprendi uma licao com cada um deles.
Em seguida, continuei errando... e espero cometer mais erros no futuro...
enquanto muita gente estd trabalhando arduamente para ndo errar mais no
futuro... razao pela qual temos futuros diferentes. N ao se consegue melhorar
o futuro se nao houver disposicao de tentar algo novo, arriscar-se a cometer
erros e aprender com eles.

A's melhores empresas de marketing de rede encorajam seu pessoal a
aprender algo novo mentalmente, agir, cometer erros, aprender, corrigir e
repetir o processo. Isso é educagao da vida real.

Se tiver medo de cometer erros, mas souber que precisa fazer algumas
mudancgas em sua vida, entdo um bom programa de marketing de rede pode
ser o melhor programa de desenvolvimento pessoal no longo prazo para
vocé. Uma boa empresa de marketing de rede o pegard pela mao e o
conduzird a uma vida que esta além do medo e do fracasso. Além disso, se
voce nao quiser que o conduzam pela mao, eles nao o farao.

Dizem que se quisermos mudar o que uma pessoa faz, precisamos mudar o
modo como ela pensa. Recentemente, mais pessoas estao endossando a ideia
de que se quisermos mudar o modo de pensar de alguém, primeiro
precisamos mudar o que esse alguém esta fazendo. O que é 6timo no negocia
de marketing de rede é que ele se concentra tanto no que pensamos como no
que fazemos.



O problema com os sistemas educativos tradicionais € que eles nos
castigam por fazer a coisa errada, em vez de corrigir o que estamos fazendo.

Educacao Espiritual

Primeiro, creio que é importante explicar meus pontos de vista pessoais antes
de entrar num tema quase sempre polémico e sensivel. Uso a palavra
espiritual em contraste com religioso por causas especificas. Assim como
existem boas e mas empresas de marketing de rede, em minha opinidao
existem boas e mas instituicoes religiosas. Mais especificamente, vi
institui¢coes religiosas que fortaleciam uma pessoa espiritualmente, e vi
outras institui¢Oes religiosas que a enfraqueciam.

Portanto, quando falo de educagao espiritual, pode ou nao incluir educagao
religiosa. Quando falo de educacgao espiritual, ndo me refiro a nenhuma
denominagao religiosa especifica. Quando se trata de religido, cumpro a
Constituigio dos Estados Unidos da Américg que concede liberdade de escolha
religiosa.

A razao de ser cauteloso sobre o assunto € que me disseram quando eu era
pequeno: “Nunca discuta religido, politica, sexo e dinheiro.” Além disso,
concordo com essas instrugdes porque esses assuntos podem ser
imprevisiveis e emotivos. Nao € minha intencao ofender seus sentimentos e
crengas pessoais, mas sim apoiar seu direito de té-los.

Além das limitacoes humanas

Quando falo do espirito de uma pessoa, refiro-me ao poder que nos
impulsiona a exceder nossas limitacdes mentais, emocionais e fisicas...
limitagOes que, ndo raro, definem nossa condi¢ao humana.

Quando eu estava no Vietna, vi jovens feridos que sabiam que estavam
morrendo, mas que continuaram lutando para que outros pudessem viver.
Um companheiro de escola que combateu atrds das linhas inimigas a maior
parte do tempo explicou isso de maneira mais precisa: “Estou vivo hoje
porque homens quase mortos continuaram lutando.” Ele prosseguiu,
dizendo: “Duas vezes estive em batalhas em que fui o tinico a sair vivo. Sue
vida muda quando vocé se da conta de que seus amigos deram a propria vida
para que voceé pudesse viver.”

N as noites que antecediam uma batalha, eu ficava sentado em siléncio na
proa do porta-avioes, enquanto as ondas passavam la embaixo. Nesses longos



momentos de siléncio, eu fazia as pazes com minha alma. Eu me dava conta
de que, pela manha, enfrentaria a morte novamente. Foi num desses longos
momentos de siléncio e solidao que percebi que morrer no dia seguinte seria
um meio facil de sair de tudo aquilo. Percebi que viver era, em muitos
aspectos, muito mais dificil do que morrer. Uma vez que estava em paz com a
possibilidade de vida ou morte, eu podia escolher como queria viver no dia
seguinte. Em outras palavras, eu voaria com coragem ou voaria com medo?
Depois que fiz minha escolha, invoquei meu espirito para me conduzir na
travessia do dia seguinte, para voar e combater da melhor forma possivel,
qualquer que fosse o resultado.

Guerra é horrivel. Ela induz as pessoas a fazerem coisas terriveis a outros
seres humanos. Todavia, foi na guerra que também vi o melhor da natureza
humana. Foi na guerra que conquistei uma sensagao de poder que transcende
em muito nossas limitacoes humanas. Além do mais, todos nds temos esse
poder. Sei que voceé o tem.

A boa noticia é que vocé nao tem de ir para a guerra para presenciar esse
poder. Um dia, enquanto assistia a uma competicao de atletismo entre
garotos e garotas deficientes fisicos, o mesmo espirito humano me tocou.
Quando vi aqueles jovens, alguns sem pernas, disputando corridas com
membros inferiores artificiais, colocando na disputa seu coracao e sua alma,
o espirito deles tocou o meu. Lagrimas me vieram aos olhos quando vi uma
jovem com uma s6 perna correndo com todo o seu coragao. Pude ver em seu
rosto a dor que ela sentia por correr com uma perna artificial; contudo, sua
dor fisica nao era pareo para o poder de seu espirito. Embora nao tenha
ganhado a corrida, ganhou meu coracao. Ela tocou meu espirito e me
lembrou do que eu havia esquecido. Naquele momento, percebi que todos
aqueles jovens estavam correndo por nos, tanto quanto por eles.

Somos sempre lembrados do poder de nosso espirito nos filmes. No filme
Coragio valente, Mel Gibson cavalga a frente de seu grupo desordenado de
fazendeiros escoceses, aterrorizados com o poderoso exército britanico
diante deles, e grita do fundo de sua alma: “Eles podem tirar nossas vidas,
mas nunca poderao tirar nossa liberdade.” N esse momento, ele esta falando
de seu espirito para o deles. Ao tocar seus espiritos, ele estava dominando
suas emogoes de medo e duvida causadas por armas inferiores e por falta de
treinamento. Ele inflamou seus espiritos a prosseguir e derrotar o exército
mais poderoso do mundo.

Observei que os lideres bem-sucedidos do marketing de rede foram
treinados para desenvolver essa habilidade de tocar o espirito humano com



palavras. Eles tém a aptidao de tocar a grandeza daqueles que os seguem e de
inspira-los a progredir... de ir além de suas limitagdes humanas, de
transcender suas duvidas e medos. Esse é o poder da educagao que
transforma vidas.

Meu pai rico muitas vezes me disse, principalmente nas ocasioes em que
eu estava sem dinheiro, sem confianca e sem respostas: “Existem trés
pessoas em todos nos. Ha uma pessoa rica, uma pobre e uma de classe
média. Sua fungao é descobrir quais delas se manifestam.” Pai rico também
disse: “O mundo dos negdcios e investimentos € composto de duas emogoes:
a ambicdo e o medo. O motivo de muitas pessoas nao serem ricas nao se deve
a ambicao, mas sim ao medo. Se quisermos ficar ricos, precisamos superar
nosso medo e voar.” Em minha opiniao, a melhor maneira de superar nossos
medos € nos mantendo em contato com nosso espirito, e isso € o que fazem
muitas empresas de marketing de rede.

A palavra educacao significa extrair. Um dos problemas que tenho com a
educacao tradicional é que ela se baseia no medo de fracassar, e nao nos
desafios de aprender com nossos erros. Em minha opinido, a educagao
tradicional visa extrair a pessoa de classe média que ha em nos... a pessoa
que se sente insegura, que precisa de um emprego, de um contracheque
estavel, que vive com medo de cometer erros e que se preocupa com o que
seus amigos possam pensar dela se fizer algo diferente. O motivo de apoiar a
maioria das empresas de marketing de rede e de escolher o titulo deste livro
€ que o tipo de educacao que encontrei nas empresas de marketing de rede é
aquela que foi planejada paraextrair a pessoa rica que existe em voce.
Valorizo muito esse tipo de educagao que transforma vidas.

A proposito, a revistaForbes define uma pessoa rica como alguém que
ganha $1 milhao ou mais por ano. Uma pessoa pobre ¢ definida como alguém
que ganha menos de $25 mil por ano. A questao nao é quanto vocé ganha
hoje. A questao é: “Seu trabalho o esta treinando para ganhar $1 milhao por
ano ou mais?” Caso contrdrio, vocé precisa procurar uma educagao melhor.

Resumo

Quando perdi minha primeira empresa, o negocio de carteiras de nadilon e
velcro para surfistas, meu pai rico me parabenizou. Ele disse: “Vocé acabou
de pagar por uma educagao de milhoes de dolares. Vocé esta a caminho de se
tornar muito rico.” Disse também: “A razao pela qual quase todas as pessoas
nao encontram a pessoa rica dentro de si é porque a pessoa pobre continua



pensando que é ruim cometer erros.”

Para mim, a diferenca entre os valores encontrados na educacao tradicional
e o valor encontrado na educacao que transforma vidas corresponde a
aprender com nossos erros ou ser castigados por eles, além do valor que se
da ao espirito humano — um espirito suficientemente poderoso para superar
qualquer falta de capacidade mental, emocional ou fisica.

O préximo valor

Meu pai pobre valorizava a seguranca de seu emprego. Meu pai rico
valorizava a independéncia financeira. No proximo capitulo, discutiremos o
valor de passar de uma pessoa que busca estabilidade no emprego para
alguém que busca independéncia financeira. Isso comeca com a mudanga de
quadrantes. Em outras palavras, voceé descobrira por que a troca de emprego
nao significa uma mudanca de vida.



CAPITULO 5

Valor niimero 3

Amigos que lhe dao uma forca
em vez de desanima-lo

“O que irao dizer meus amigos?”, essa € uma pergunta ou consideracgao que
eu ouvia muitas vezes quando comparecia a seminarios organizacionais de
uma empresa de marketing de rede. “Eles vao pensar que estou louco”, essa
€ outra consideragao ouvida com frequéncia.

Para muita gente, embora a oportunidade de negocios fizesse sentido e
eles quisessem mudar sua vida financeira, um dos maiores obstaculos era o
que seus amigos e sua familia iriam pensar se eles abrissem um negdcio de
marketing de rede.

Uma noite, havia uma mae solteira de pé na frente de um grupo de cerca
de 30 convidados, que foram ouvir as oportunidades de negocios que ela
encontrara no marketing de rede. A mae solteira contava a todos como o
marido a abandonara, deixando-a com a tarefa de criar quatro criangas
sozinha. Em vez de recorrer a assisténcia social, essa jovem e valente mae
contou ao grupo como iniciara um negocio de marketing de rede e estava
ganhando mais de $60 mil por ano, em regime de meio expediente, e criando
seus filhos em tempo integral. Ela contou ao grupo que o negocio lhe dera
seguranca, esperanga, controle de sua vida e, 0 mais importante, tempo para
passar com os filhos. Ao encerrar, ela disse: “Além disso, em mais 10 anos
serei miliondria, porque o negocio continua crescendo. Eu nunca teria
conseguido isso se tivesse ficado no meu emprego antigo. Eu nunca teria
conseguido isso sem o apoio do pessoal deste negocio.”

Para ela, o dinheiro nao era o mais importante. Para ela, o negocio lhe
devolvera a vida. Ela podia novamente ter sonhos que nao ousara durante
anos. Na parte de perguntas e respostas, ela disse: “Posso dar educacac
universitaria a meus filhos, e eles ndo precisardao tomar conta de mim quando
eu tiver mais idade. N ao serei uma carga para eles. Isso € um grande alivio ¢



me proporciona muita paz de espirito.”

Quando a noite terminou, agradeci a pessoa que participava do negocio e
que me convidara para a reunido. Caminhando em direcao a porta, um jovem
executivo, que também era convidado, me perguntou: “O que vocé achou?”

“Achei que foi uma 6tima apresentagao”, respondi.

“ . . . 7 .

Foi, sim. Mas parece bom demais para ser verdade”, disse ele enquantc
procurava as chaves do carro em sua pasta.

“Por que vocé nao investe um pouco de seu tempo para descobrir se €
verdade ou nao?”, sugeri. “Pode ser exatamente o que vocé esta procurando.”

“Nao, eu nao poderia fazer isso. Sabe o que meus amigos do escritdric
iriam pensar se eu lhes dissesse que estava iniciando um negocio de
marketing de rede? Eles morreriam de rir de mim. Sabe como sao esses
caras!”

Concordando, sorri e respondi: “E, eu sei como sao esses caras.” Ele entrot
em seu carro, eu entrei no meu e afastamo-nos na noite.

A tarefa mais dificil de todas

Em 1976, foi langada minha carteira de nailon e velcro para surfistas. D ois
amigos e eu iniciamos o negocio do zero, em regime de meio expediente,
enquanto trabalhavamos na Xerox em tempo integral. Eu sabia que naoc
poderia permanecer na Xerox por muito mais tempo, porque o negocio das
carteiras para surfistas estava deslanchando e exigia cada vez mais tempo.
Ainda me lembro de quando disse a algumas pessoas do escritdrio que logo
teria de deixar meu emprego na Xerox para dirigir a empresa de carteiras
para surfistas em tempo integral.

“Voceé esta louco!”, disse um dos vendedores mais antigos. “Nao vai dar
certo.”

“Voceé sabe quanta gente gostaria de trabalhar na Xerox?”, perguntou outrc
vendedor veterano. “Voceé tem um 6timo emprego, excelentes beneficios, boa
remuneracao e muitas oportunidades de promocgao. Se vocé andar na linha,
algum dia podera ser gerente de vendas. Por que se arriscar a perder um
emprego tao bom?”

“Vocé acabara voltando para ca”, disse outro vendedor. “Ja vi um sem
numero de pessoas como vocé. Pessoas que se acham o maximo. Elas deixam
a empresa, fracassam e voltam com o chapéu na mao... se € que ainda nao
perderam o chapéu.”

O grupo de seis vendedores e duas vendedoras riu desse comentario e logo



comecou a falar da nova copiadora que seria lancada no mercado e, em
seguida, sobre quem venceria o jogo de beisebol naquela noite.

Eu me dei conta de que conversara com o pessoal errado sobre meu
negocio e meus sonhos. Percebi que estava conversando com pessoas que me
desanimavam em vez de me dar forca.

Anos mais tarde, depois da reunidao de marketing de rede, quando aquele
rapaz me disse: “Nao, eu ndo poderia fazer isso. Sabe o que meus amigos dc
escritorio iriam pensar se eu lhes dissesse que estava iniciando um negdcio
de marketing de rede? Eles morreriam de rir de mim. Sabe como sao esses
caras!”, eu sabia exatamente do que ele estava falando.

Para mim, a parte mais dificil de deixar um trabalho seguro e iniciar um
negocio era lidar com o que meus amigos, minha familia e os companheiros
de trabalho iriam dizer ou pensar. Para mim, essa era a tarefa mais dificil de
todas.

Uma mudanca de quadrantes, nao de empregos

Quantas vezes vocé ja ouviu algumas pessoas fazerem as seguintes
afirmacoes?

1. “Gostaria de poder deixar meu emprego.”

2. “Estou cansado de passar de um emprego para outro.”

3. “Gostaria de ganhar mais, mas nao posso me dar o luxo de pedir
demissao e comegar tudo de novo em outra empresa. E ndo quero voltar a
escola para aprender uma nova profissao.”

4. “Toda vez que recebo um aumento, a maior parte € consumida por
impostos.”

5. “Estou trabalhando com afinco, mas os tiicos que ficam ricos sao os
donos da empresa.”

6. “Estou trabalhando arduamente, mas nao estou progredindo
financeiramente. Preciso comegar a pensar na aposentadoria.”

7. “Tenho medo de que a tecnologia ou os funcionarios mais jovens me
tornem obsoleto.”

8. “Nao posso continuar trabalhando tao arduamente. Estou ficando velho
demais para isso.”

9. “Estudei odontologia para ser dentista, mas nao quero mais ser dentista.”

10. “So6 quero fazer algo diferente e conhecer novas pessoas. Estou cansado
de desperdicar meu tempo, permanecendo ao lado de pessoas sem muita
ambicao e que nao estao indo a lugar algum. Estou cansado de passar



meu tempo com pessoas que trabalham com o afinco apenas suficiente
para nao ser demitidas e estou cansado de trabalhar em uma empresa que
paga o suficiente para nao pedirmos demissao.”

Essas, nao raro, sao declaragoes feitas por individuos aprisionados em um
dos quadrantes do FLUXO DE CAIXA. Esses sao comentdrios quase semj]
feitos por pessoas prontas para mudar de quadrante. Infelizmente, em vez de
mudar de quadrante, elas apenas mudam de emprego.

O que é o quadrante do FLUXO DE CAIXA?

Meu segundo livro da série Pai Rico éIndependéncia financeira. Muitas pessoas
dizem que é meu livro mais importante, especialmente para as que estao
prontas para fazer mudangas na vida... uma mudang¢a muito maior do que
pular de emprego em emprego.

O diagrama a seguir € o quadrante do FLUXO DE CAIXA do meu pai rico:

E, de empregado

A, de autbnomo ou de proprietario de um pequeno negdcio
D, de dono

I, de investidor

Como saber em qual quadrante vocé se encaixa?

A forma de saber em qual quadrante vocé esta € verificar em qual deles sua
renda € gerada. Se vocé ganha dinheiro de um emprego e recebe
regularmente um contracheque de uma empresa ou negocio do qual vocé nao é
dono, entao sua renda provém do quadrante E. Se vocé recebe a maior parte



de seu dinheiro de investimentos, entao é um investidor, uma pessoa do
quadrante I. Se vocé é dono de um pequeno negocio, um especialista comc
médico ou advogado, uma pessoa que s6 ganha comissdao, como um corretor
de imoveis, provavelmente estd no quadrante A. Por outro lado, se voce é
dono de um grande negocio ou de uma empresa com mais de 500
empregados, entdo se encaixa no quadrante D.

Diferentes quadrantes, diferentes valores

Anos atras, pai rico me explicou que quadrantes diferentes tinham valores
diferentes. Por exemplo, embora pessoas do quadrante E possam ser c
porteiro ou o presidente de uma empresa, eles podem estar unidos pelo
mesmo conjunto de valores essenciais. A pessoa no quadrante E, quer ela
seja o porteiro ou o presidente, ndo raro pensa ou diz coisas como: “Estou em
busca de um emprego seguro e com beneficios.” Ou “Quanto ganhamos po:
horas extras?”. Ou ainda, “Quantos feriados remunerados teremos?”. En
outras palavras, sequranga € um valor essencial muito importante para
alguém do quadrante E.

Valores Do Quadrante A

Para as pessoas do quadrante A, o valor essencial éindependéncia. Elas
querem ter liberdade e fazer o que desejam. Quando alguém diz: “Vou
abandonar meu emprego e trabalhar por conta prdopria”, geralmente esta
indo do quadrante E para o quadrante A. As pessoas do quadrante A sac
donos de pequenos negdcios, lojinhas de bairro, especialistas e consultores.
Por exemplo, eu tenho um amigo que instala televisores de tela grande,
sistemas telefonicos e de seguranca em casas de pessoas ricas. Ele tem trés
empregados e estd satisfeito em ser o chefe de apenas trés pessoas; ¢ um
trabalhador A extremamente dedicado. Profissionais comissionados como
corretores de imoveis e de seguros pertencem ao quadrante A. O quadrante
A também estd repleto de profissionais como médicos, advogados,
contadores, que nao pertencem a uma grande empresa médica, juridica ou
contabil. O modo de saber se uma pessoa estd no quadrante A é, repetindo,
com suas palavras frequentes: “Se quiser algo benfeito, faca vocé mesmo.”
Ou “Eu tenho os melhores produtos.” Se eles tivessem uma musica-tema, seu
nome seria “Ninguém Faz Melhor”. No amago do quadrante A, por tras d
fachada de independéncia, quase sempre esta a falta de confianga em outras



pessoas... confianca de que alguém pode fazer melhor do que eles. Um A
geralmente € pago por comissao ou pela quantidade de tempo que passa no
trabalho. Por exemplo, pode-se ouvir um A dizendo coisas como: “Minh:
comissao € 6% do preco total da compra.” Ou “Cobro $100 por hora”. Ot
“Meus honorarios sdao custo mais 10%”.

A pessoa do quadrante A € o John Wayne dos negdcios. Podemos ouvi-lo
dizer: “Vou fazer isso do meu jeito.”

Valores Do Quadrante D

A's pessoas do quadrante D que comegam do nada e criam grandes empresas
sdo aquelas que quase sempre tém importantes missdes na vida, valorizam
uma excelente equipe e o trabalho em equipe eficiente, e querem servir e
trabalhar com o maior numero possivel de pessoas. No inicio deste livro,
mencionei Thomas Edison, fundador da General Electric; Henry Forc
fundador da Ford Motor Company; e Bill Gates, fundador da Microsoft, todc
do quadrante D.

Enquanto uma pessoa do quadrante A quer ser a melhor de sua area, ume
pessoa do quadrante D com frequéncia busca por profissionais que sejam os
melhores em sua drea, para que se juntem a sua equipe. Henry Ford se
cercava de pessoas mais inteligentes do que ele. Um empresario do
quadrante A geralmente € a pessoa mais inteligente de uma pequena equipe,
por exemplo, um médico ou um consultor.

Quando se trata de renda, um verdadeiro participante do quadrante D
pode deixar seu negocio e continuar recebendo. Na maioria dos casos, se
alguém do quadrante A parar de trabalhar, sua renda também cessa.
Portanto, uma pergunta que talvez vocé queira fazer a si mesmo é: “Se et
parar de trabalhar hoje, quanta renda continuarei tendo?” Se sua renda
cessar em seis meses ou menos, entdo é provavel que vocé esteja nos
quadrantes E ou A. Pessoas dos quadrantes Dou I podem parar de trabalhar
durante anos e o dinheiro continuara entrando.

Valores Do Quadrante |

O quadrante I valoriza a independéncia financeira. O investidor adora a ideia de
seu dinheiro estar trabalhando, e nao ele.

Os investidores aplicam dinheiro em muitas coisas. Podem investir emr
moedas de ouro, imdveis, empresas ou ativos financeiros como titulos, agoes



e fundos mutuos.

Se sua renda provém de planos de aposentadoria do governo ou de
empresas e nao de seu conhecimento pessoal em investimento, entao é renda
proveniente do quadrante E. Em outras palavras, seu chefe ou emprese
continua pagando a conta por seus anos de servigo.

A's palavras que vocé ouvird um investidor dizer sao: “Estou recebendo urnr
retorno de 20% sobre meus ativos” ou “Mostrem-me o0s demonstrativos
financeiros da empresa”, ou “Qual o valor referente a manutencao diferida
na propriedade?”.

Quadrantes diferentes, investidores diferentes

No mundo atual, todos nds precisamos ser investidores. Todavia, nossos
sistemas escolares ndao nos ensinam muita coisa sobre investimentos. Eu sei
que algumas escolas ensinam seletividade ou selecao de ag¢des, mas, para
mim, isso nao € investimento. Para mim, selecionar agdes € jogo, nao
investimento.

Anos atras, meu pai rico me chamou a atengao para o fato de que a maioria
dos empregados investe em fundos mutuos ou poupanga. Ele acrescentou:
“Os médicos nao raro sao os piores investidores.” E também disse: “A penas
porque vocé € bem-sucedido em um quadrante, como E, A ou D, nao significa
que sera bem-sucedido no quadrante I.”

Pai rico também ressaltou que quadrantes diferentes investem de maneira
diferente. Por exemplo, podemos ouvir uma pessoa do quadrante A dizendo:
“Eu nao invisto em imdveis porque nao gosto de consertar banheiros.” Umse
pessoa do quadrante D se expressaria sobre o mesmo investimento da
seguinte forma: “Quero contratar uma empresa de administracao de imoveis
para consertar meus banheiros a noite.” Em outras palavras, um investidor
do quadrante A pensa que tem de fazer a manutencao da propriedade
sozinho, enquanto um investidor do quadrante D ira contratar outra empresa
para fazer a manutencao adequada para ele. Diferentes pessoas, diferentes
mentalidades, diferentes quadrantes, diferentes valores.

Se quiser saber mais sobre as diferentes pessoas que sao atraidas para os
diferentes quadrantes, e obter informacgoes tuteis, talvez deva ler o segundo
livro da série Pai Rico, Independéncia financeira.

Como declarei antes, muitas pessoas dizem que Independéncia financeira € o
livro mais importante para quem esta pronto a fazer mudangas na vida.
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empreendimento do quadrante D

O marketing de rede € para pessoas que querem entrar para o quadrante D
Por que é um negocio do quadrante D? A resposta é que ele € projetado par:
se expandir e ter bem mais de 500 funciondrios. Além disso, o potencial de
renda de marketing de rede €, teoricamente, ilimitado, enquanto o potencial
de renda nos quadrantes E e A com frequéncia limita-se ao que voce, comc
individuo, consegue produzir. Num negdcio de marketing de rede, vocé pode
ganhar tanto quanto sua rede consegue ganhar. Se construir uma grande
rede, vocé podera ganhar uma enorme soma de dinheiro.

Depois de ter construido um grande negdcio de marketing de rede, o passo
seguinte € passar do quadrante D para o I. Pelo menos foi isso que meu pa
rico recomendou que eu fizesse, e foi o que fiz. Meus companheiros de
trabalho, os vendedores da Xerox que zombaram de mim por deixar a
empresa e montar minha propria empresa, continuam sendo vendedores.
Eles nunca mudaram sua mentalidade, seus valores essenciais e, por
conseguinte, nunca mudaram de quadrante. Hoje sei que alguns deles estac
preocupados em perder o emprego e outros nao tém dinheiro suficiente para
se aposentar. Em outras palavras, eles passaram tempo demais nos
quadrantes E e A.

O que vocé quer ser quando crescer?

Quando eu era crianga, meu pai pobre sempre me aconselhava: “Va a escola,
tire boas notas e encontre um emprego seguro.” Ele estava me programando
para o quadrante E.

Minha mae, por outro lado, aconselhava: “Se vocé quiser ser rico, deve
tornar-se médico ou advogado. Assim, sempre podera contar com uma
profissao.”

Meu pai rico dizia: “Se quiser ser rico... devera se dedicar ao seu propric
negocio.” Pai rico me recomendava que eu fosse dono de empresa e
investidor. Quando retornei do Vietna, eu precisava decidir a qual dos pais
deveria escutar. Observando o quadrante do FLUXO DE CAIXA, eu precis:
me perguntar o seguinte: “Em qual dos quadrantes tenho mais chance de
obter éxito financeiro?” Sabendo que nao queria ser empregado a vida inteira
nem ir para a faculdade para me tornar médico ou advogado (quadrante A),
percebi que minhas melhores oportunidades estavam nos quadrantes D e I.
Eu sabia que os quadrantes D e I eram os melhores porque queria ficas



multimiliondrio e ndo queria receber ordens nem trabalhar toda a minha vida
para ganhar aqueles milhoes de ddlares. Hoje ganho milhdes de dolares sem
ter de ir trabalhar ou trabalhar cada vez com mais afinco. Trabalho menos e
ganho mais porque uso o poder das redes.

Agora ésua vez de observar os quadrantes. A pergunta que vocé talvez
precise se fazer é: “Qual quadrante ou quadrantes sao melhores para mim?”
Uma das razoes pelas quais muitos nao conseguem ser bem-sucedidos na
vida é que ndo mudam de quadrante... a maioria muda apenas de emprego. E
por isso que voce ouve falar de pessoas que pulam de emprego em emprego,
ou daquelas que dizem: “Encontrei o emprego perfeito.” Mesmo que tenharnr
encontrado o emprego perfeito, elas nao mudaram muito, porque nao
mudaram de quadrante.

Uma mudancga de quadrante significa mudanca de
valores e de amigos

Uma das vantagens do negocio de marketing de rede é que o
empreendimento estd cheio de pessoas novas, algumas das quais podem
tornar-se seus melhores amigos. Uma das partes mais dificeis de deixar a
Xerox foi que a maioria de meus amigos e familiares estava no quadrante E.
Eles tinham valores diferentes dos meus. Valorizavam seguranca e um
contracheque estavel, enquanto eu valorizava liberdade e independéncia
financeira.

Se esta pensando em mudar de quadrante e iniciar um negocio de
marketing de rede, vocé tem uma tremenda vantagem sobre mim. Pelo



menos o marketing de rede fornece um grande grupo de apoio de pessoas
com ideias afins — pessoas com os mesmos valores essenciais, os valores do
quadrante D —, para ajuda-lo durante a transi¢ao. Tudo o que eu tinha ere
meu pai rico e seu filho para me encorajar. Todos pensavam que eu estava
louco, e talvez estivesse. Entretanto, ficar na Xerox Corporation apena:s
porque eu precisava da segurangca de um emprego e de um saldrio estavel
nao era motivo suficiente para permanecer 1a.

Os amigos que deixei na Xerox ainda sao grandes amigos. Eles sempre
serao Otimos amigos porque me apoiaram numa fase de transi¢cao de minha
vida. Todavia, para mim, era hora de seguir em frente. Se é hora de voc¢
seguir em frente e o quadrante D o estd chamando, talvez vocé precise entrar
para um negodcio de marketing de rede e comegar a encontrar novos amigos.

Em que quadrantes estao seus amigos?

Atualmente, tenho amigos nos quatro quadrantes. Entretanto, meus
principais amigos estao nos quadrantes D e I. Um dos desafios de me
comunicar com as pessoas € que devo estar sempre consciente de seus
valores e quadrantes. Percebi que, quando falo sobre negdcios ou
investimentos com pessoas do quadrante E, elas ndao me compreendem
totalmente ou o que digo as atemoriza. Por exemplo, se digo a alguém do
quadrante E: “Adoro montar meus proprios negocios”, ela pode retrucar:
“Isso nao é arriscado?” O que estou querendo dizer é que estamos falando de
valores essenciais diferentes. O que € empolgante para mim é assustador
para outra pessoa. Entdo, em vez de atemorizar aqueles que estao nos
quadrantes E e A, converso sobre o tempo, esportes ou o que esta passandc
na televisdao. Muita gente que ja participa do negocio de marketing de rede
utiliza o quadrante do FLUXO DE CAIXA do meu pai rico para explica
empreendimento. Eles desenhardo o quadrante como apresentado na pagina
anterior.
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Em seguida, explicardao as diferengas nos valores essenciais a alguém que
possa estar interessado em montar seu negocio de marketing de rede. Muitos
nos informaram que, ao usar esse diagrama, o potencial dono de empresa
considera mais agradavel e mais compreensivel. O novo candidato tem a
oportunidade de entender que esta fazendo mudancas nos valores essenciais
e estd entrando numa escola de negdcios para aprender a ser dono, e nao
empregado.

Embora nem todos montem uma empresa, muitos apreciardo a forma
como vocé abordou o quadrante, ressaltando os valores essenciais e
oferecendo-lhes tempo para tomar uma decisao, em vez de fazer uma firme
pressao de venda para que iniciem o negdcio. Se vocé se der o trabalho de
examinar o quadrante e examinar os pros e os contras, creio que percebera
que mudar de um quadrante para outro ¢ mais do que uma mudanga de
ideia; na verdade, € uma mudanca de valores essenciais, e mudar de valores
sempre leva tempo.

“Mudar de um quadrante para outro é mudar de valores
essenciais.”

Uma das razdes pelas quais acredito que o marketing de rede € tao dificil
de explicar deve-se ao fato de existir muito pouca gente bem-sucedida no
quadrante D. Grande parte das pessoas, devido aos valores das escolas e das
familias, estd nos quadrantes E ou A. Alids, eu estimaria que 80% de
populacdo estd nos quadrantes E ou A. Eu também diria que 15% estao nc
quadrante I e que menos de 5% estao efetivamente no quadrante D. Ex
outras palavras, ha poucos Thomas Edisons e Bill Gates no mundc
Muitos CEOsfamosos sao profissionais do quadrante E, e ndo do quadrante
D. Por exemplo, o exCEO da General Electric, Jack Welch, embora famos
era empregado da empresa. Ainda que seja verdade que ele foi um lider
brilhante, o dono da empresa, o fundador da GE, era um egresso da escole
chamado Thomas Edison. Edison tinha a visao e a garra para comecar algo dc



nada e transforma-lo em um negocio gigantesco.

Repetindo o que eu disse, muito poucas pessoas ja estiveram na
companhia de um verdadeiro lider do quadrante D. Portanto, quando ouvenr
falar de uma oportunidade de negdcios do lider de uma empresa de
marketing de rede, normalmente nao tém ideia do tamanho dessa
oportunidade. Ter passado a maior parte da vida em companhia de pessoas
dos quadrantes E e A nao lhes permitiu o luxo de pensar tao grande, entac
muitas nao conseguem ver o tamanho real da oportunidade que lhes esta
sendo oferecida. Ainda em tenra idade, tive a sorte de meu pai rico haver
aberto minha mente para o poder dos negocios do quadrante D. Por isso tive
apenas um emprego durante quatro anos de minha vida. Eu nao planejava
ficar nos quadrantes E ou A quando crescesse. Eu sabia que gostaria de vivei
nos quadrantes D e I.

Se vocé decidir iniciar um negoécio de marketing de rede e estiver
conversando com amigos, dé-se o trabalho de lhes explicar os quadrantes e
também por que vocé passou de um quadrante para outro. Se vocé se
dispuser a lhes explicar os quadrantes, eles poderdao ser muito mais
receptivos do que se vocé disser impulsivamente: “Estou iniciando um
negdcio de meio expediente com uma empresa de marketing de rede.” Comao
eu disse, a razao pela qual o negdcio, nao raro, é tao dificil de explicar é que
pouquissimas pessoas conhecem alguém do quadrante D. Quase todas as
pessoas tém a seu redor amigos e familiares dos quadrantes E e A. Entao
tenha paciéncia e use os quadrantes para explicar sua nova perspectiva de
vida. Além disso, quem sabe, se vocé for paciente e fizer um bom trabalho ao
explicar as mudangas que estd atravessando, elas podem juntar-se a vocé em
sua jornada. Avise-as de que a jornada € um processo, nao um esquema de
enriquecimento rapido, e que pode levar anos. Se vocé estiver falando sério,
recomendo um plano de cinco anos.

Plano de cinco anos

Com frequéncia me perguntam: “Por que um plano de cinco anos?” Minha:t
razoes sao as seguintes.

Razdo 1. Levou anos para a Starbucks ser construida. Levou anos para ¢
McDonald’s ser construido. Passaram-se muitos anos antes que a Sony s
convertesse num gigante do entretenimento. Em outras palavras, leva anos
para construir grandes empresas e desenvolver grandes lideres empresariais.
Muita gente nao pensa em func¢ao de anos. A maioria pensa em termos de



recompensa imediata e enriquecimento rapido. E por essa razio que hé tao
poucas pessoas no quadrante D. A maior parte quer dinheiro, mas nao esté
disposta a investir tempo.

Como ja declarado, o aprendizado é um processo fisico... e o aprendizado
fisico as vezes leva mais tempo que o aprendizado mental. Por exemplo, vocé
pode decidir aprender a andar de bicicleta, mas o processo de aprendizado
fisico pode levar mais tempo que a decisao mental de aprender a andar de
bicicleta. A boa noticia € que, depois de aprender, vocé, em geral, terad
aprendido algo para sempre.

Razao 2. Por outro lado, desaprender também é um processo fisico. H¢
uma expressao que diz: “Nao se podem ensinar novos truques a um cachorro
velho.” Felizmente, somos seres humanos, e nao cachorros. No entanto
existe alguma verdade na ideia de que, quanto mais velhos ficamos, as vezes
€ mais dificil desaprender coisas que passamos anos aprendendo. Uma das
razOes para tantas pessoas se sentirem mais a vontade nos quadrantes E e A
€ porque se sentem tranquilas e seguras ali. A final de contas, passaram anos
aprendendo como permanecer ali. Entdao muitas pessoas voltam para 14
porque é confortavel, embora esse conforto nao seja bom para elas no final.

Dedique tempo tanto para desaprender como para aprender. Para alguns, a
parte mais dificil de mudar do lado esquerdo para o lado direito do
quadrante é desaprender o ponto de vista dos quadrantes E e A. Depois que
vocé desaprender o que aprendeu, creio que a mudanca serd muito mais
rapida e facil.

Razao 3. Todas as lagartas constroem um casulo antes de se tornarem
borboletas. A escola de pilotagem foi o meu casulo. Ingressei como graduadc
da universidade e sai como piloto pronto para ir ao Vietna. Se tivesse idc
para uma escola civil de voo, duvido que estivesse pronto para a guerra,
embora tivesse me tornado piloto. O que tinhamos para aprender como
pilotos militares é diferente do que os pilotos civis aprendem. A s habilidades
sao diferentes, a intensidade do treinamento é diferente e a realidade de ir
para a guerra no final do treinamento torna as coisas diferentes.

Levei dois anos para concluir a escola bdsica de voo na Florida. Receb
minhas asas, o que significava que eu ja era piloto, e entao fui transferido
para receber treinamento avancado de voo em Camp Pendleton, na
Califérnia. L4, fomos treinados mais a lutar do que a voar. Nao vou entedia
los com os detalhes, mas em Camp Pendleton a intensidade do treinamentc
aumentou muito.

Depois que concluimos a escola de pilotagem e nos tornamos pilotos,



tivemos um ano para preparar nossa ida ao Vietna. N a preparacao, voavamos
constantemente, voavamos em condicdes que nos testavam mental,
emocional, fisica e espiritualmente. Mais uma vez, os quatro pontos da
piramide de aprendizagem.

Depois de oito meses de programa em Camp Pendleton, algo mudot
dentro de mim. Até aquele momento, eu estava voando com a mente, a
emocgao e o fisico. Algumas pessoas chamam isso de “voar mecanicamente”.
Durante um voo de treinamento, enfim tornei-me um piloto que estava
pronto para lutar na guerra. Naquela missao de treinamento, mudei
espiritualmente. A missao foi tao intensa e ameacadora que, de repente,
todas as minhas davidas e meus medos foram forcados a me abandonar, e
meu espirito humano assumiu o controle. Voar tornou-se parte de mim. Et
me senti em paz e em casa dentro da aeronave. Ela fazia parte de mim. Et
estava pronto para partir para o Vietna.

Nao é verdade que eu nao tivesse medo... porque eu tinha. O mesmo medo
de ir para a guerra continuava presente. O mesmo medo de morrer ou, pior
ainda, de ficar invalido continuava ali. A diferenca é que agora eu estava
pronto para ir a guerra. A confianga em mim mesmo era maior que meus
medos. Encontramos esse mesmo tipo de educacao que transforma vidas em
muitos negdcios de marketing de rede.

O processo para me converter em um homem de negocios e num
investidor seguiu praticamente o mesmo caminho de quando me tornei um
piloto pronto para combater. Precisei fracassar duas vezes nos negocios antes
de, repentinamente, encontrar meu espirito... um espirito muitas vezes
chamado de “espirito empreendedor”. E um espirito que me mantém nos
lados D e I do quadrante, por mais dificeis que fiquem as coisas. Continuc
nos lados D eI, em vez de retornar a seguranca e ao conforto dos lados E e A
Eu diria que levei 15 anos para adquirir confianga e me sentir a vontade no
quadrante D.

Ainda uso o plano de cinco anos

Quando decido aprender algo novo, como, por exemplo, investir em imoveis,
ainda me concedo o prazo de cinco anos para aprender o processo. Quando
quis aprender a investir em agdes, novamente dei a mim mesmo cinco anos
para entender o processo. Muitos investem uma vez, perdem alguns dolares
e, em seguida, desistem. Eles desistem depois de cometer o primeiro erro,
razao pela qual ndao conseguem aprender. Meu pai rico diria: “Um verdadeirc



ganhador sabe que perder faz parte do processo de ganhar. Somente os
perdedores da vida pensam que os ganhadores nunca perdem. O perdedor é
alguém que sonha em ganhar e faz todo o possivel para nunca cometer
erros.” Hoje ainda me concedo cinco anos para cometer tantos erros quanto
possivel. Ajo assim porque sei que, quanto mais erros cometer e aprender
com eles... mais competente estarei em cinco anos. Se eu nao cometer erro
algum em cinco anos, entao nao estarei mais competente do que ha cinco
anos. Estarei apenas cinco anos mais velho.

Minha jornada nos quadrantes D e | nao terminou

Estou nessa jornada ha muitos anos e ainda tenho muito que aprender.
Provavelmente, prosseguirei na jornada pelo resto da vida. O lado bom € que,
quanto mais aprendo, mais ganho e menos tenho de trabalhar. Se vocé ou
seus amigos acham que podem iniciar um negdcio de marketing de rede e
comecar a ganhar dinheiro de imediato, entao ainda estdao pensando como
uma pessoa dos quadrantes E ou A.

Os ocupantes dos quadrantes E e A sdao aqueles que, em geral, sac
envolvidos nos esquemas e golpes para enriquecer depressa na vida. Se voce
fala sério sobre iniciar sua jornada, eu recomendaria destinar um minimo de
cinco anos para aprender, crescer, mudar seus valores essenciais e encontrar
novos amigos. Para mim, essas mudangas sao muito mais importantes do
que alguns dodlares a mais.

Resumo

A vantagem de um negocio de marketing de rede ¢ que ele nao apenas
fornece uma excelente formagao empresarial, mas quase sempre oferece um
mundo de amigos inteiramente novo — amigos que seguem na mesma
direcao que vocé e que compartilham de seus valores essenciais. Para mim,
esse tipo de amizade nao tem preco. Sei que nao teria feito a jornada se nao
tivesse encontrado alguns grandes amigos pelo caminho.

P.S.: Caso use o quadrante do FLUXO DE CAIXA em suas explicagoes,
apreciaria se vocé desse o crédito ao meu pai rico por apresentar uma
explicagao tao simples das quatro pessoas diferentes encontradas no mundo
do dinheiro, dos negdcios e da vida. Anos atrds, o quadrante de meu pai rico
me mostrou o caminho para um mundo que meu pai pobre ndo sabia que
existia. Espero que o quadrante faca o mesmo por voce.



Em que quadrantes estao vocé, seus amigos e sua
familia?

Antes de passar para o proximo capitulo, talvez vocé queira dedicar um
pouco de seu tempo para avaliar as pessoas prOximas a vocé e seus
quadrantes.

Pessoa Quadrante (E, A, D ou I)
Pai

Mie

Conjuge

[rmios (liste por nome)

[rmis (liste por nome)

Amugos (liste por nome)

Em que quadrante vocé estd hoje e em que quadrante(s) quer estar no dia
de amanha?

Seu quadrante hoje

Seu quadrante amanha

Qual é seu plano para mudar de quadrantes? Como vocé planeja conseguil
a formacao, a experiéncia e a mudanca de valores essenciais?




O préximo valor

O capitulo a seguir vai discorrer sobre o valor de se construir uma rede de
amigos que se tornam donos de negocios.



CAPITULO 6

Valor nimero 4

Qual é o valor de uma rede?

Em 1974, quando trabalhava para a Xerox Corporation no Havai, eu estaw
tendo dificuldade para vender um produto conhecido como Xerox Telecopier,
em razao de se tratar de um equipamento relativamente novo. Nao apenas
era um produto novo, mas uma pergunta que me faziam comumente era:
“Bem, quem mais tem outro?” Em outras palavras, ter um Telecopier nac
tinha valor algum se alguém mais também nao tivesse... uma rede de outros
Telecopiers. Hoje, a maior parte das pessoas nunca ouviu falar de um
Telecopier, mas a maioria ja ouviu falar de uma mdaquina de fax.

A medida que cada vez mais pessoas comecaram a usar essas novas
maquinas de fax, o valor do Telecopier subiu, e as vendas ficaram muito mais
faceis. Passei quatro anos lutando para vender esse novo equipamento,
investindo grande parte de meu tempo para explicar o que era e como uma
empresa poderia usa-lo. Hoje, todas as empresas e muitas residéncias
possuem um. Atualmente, em vez de passar varias horas explicando as
vantagens de um Telecopier, os compradores apenas escolhem o modelo que
querem. Pouquissimas explicagdes sao necessarias, exceto sobre a maneira de
usar o equipamento. O motivo dessa argumentacdo ¢ que o valor do
Telecopier, ou maquina de fax, aumentou depois que ele passou a ser uma
rede. E por isso que este capitulo discorre sobre o valor ou o poder de uma
rede.

Lei de Metcalfe

Robert Metcalfe ¢ uma das pessoas a quem se atribui a criagao da Ethernet
Mais recentemente, ele fundou a empresa de tecnologia 3Com Corp
Também recebeu o crédito pela criacao da Lei de Metcalfe, que diz:



O valor econdomico de uma rede = Numero de usuarios?

Demonstrando a Lei de Metcalfe em termos mais simples, se existir apena:
um telefone, esse unico telefone nao tem valor economico. A partir do
momento em que existirem dois telefones, o valor da rede de telefones é
elevado ao quadrado. O valor de uma rede pode ir de zero a dois (elevado ao
quadrado) ou a quatro. A crescente um terceiro telefone, e o valor econdmico
da rede agora é nove. Em outras palavras, o valor econdomico de uma rede
cresce exponencialmente, ndao numericamente.

“O valor econdmico de uma rede cresce exponencialmente, nao
numericamente.”

O homem de negoécios ao estilo John Wayne

Na geracao de meu pai, John Wayne era o exemplo de sucesso. Ele retratava o
individuo sistemadtico que nao precisava de ninguém para fazer o servigo.
Mesmo a maneira como J ohn Wayne tratava as mulheres era o estereotipo dc
relacionamento “Eu Tarzan... vocé Jane”. Os programas de televisao naquel:
época, tais como Foi sem querer (Leave it to Beaver), mostravam Ward Cleaver
(pai de Beaver) saindo para trabalhar, enquanto June Cleaver (mae de Beaver)
esperava em casa como esposa dedicada, limpando e cozinhando, até que o
cavaleiro em sua brilhante armadura — seu marido — chegava com o pagamento.

Embora muita coisa tenha mudado desde esses filmes e programas de
televisdao dos anos 1950, muitas velhas ideias de negocios daquela €poca
ainda permanecem. Atualmente, ainda ougo gente dizer: “Vou montar um
negocio e vou fazé-lo por minha propria conta.” Para mim, a ideia do tipo por
conta propria € o estilo John Wayne de entrar nos negdcios. Anteriormente
escrevi que, quando a maioria das pessoas diz que vai criar um negocio para
fazer o que mais lhe agrada, elas geralmente mudam do quadrante E para o
quadrante A, e ndao para o D. Hoje o quadrante A ¢é lugar dos individuos
sistematicos, o quadrante de negocios ao estilo de John Wayne.



Uma franquia € uma rede

Nos anos 1950, um novo tipo de modelo de negocios, conhecido coma
franquia, comegou a surgir. Alguns dos nomes mais famosos em franquia sao
McDonald’s, Wendy’s etc. Hoje, as franquias sao amplamente aceitas. N
entanto, na década de 1950, muitos empresarios de pensamento antiquado —
os John Waynes dos negdcios — as criticavam, até mesmo chamando-as de
ilegais. Hoje, para qualquer lugar do mundo que eu viaje, vejo famosas
franquias, como McDonald’s, em Pequim, na Africa do Sul e nos lugares mais
remotos. Hoje em dia, o mundo aceita as franquias.

Dito de forma simples, a franquia é uma forma de rede de negocios
composta de varios donos trabalhando em conjunto. Hoje, sabemos que o
dono de uma franquia McDonald’s tem muito mais poder que o individuc
sistematico que monta sua propria hamburgueria. Se um McD onald’s estive:
localizado perto de uma hamburgueria do individuo sistematico, é provavel
que ele logo esteja fora do negocio, embora J ohn Wayne consiga preparar um
hamburguer melhor.

Como em qualquer empresa recém-criada, uma nova franquia nao ¢ muito
valiosa até que tenha cada vez mais franqueados. Eu me recordo de ver a
primeira Mail Boxes Etc. e de me perguntar o que seria. De repente,
empresa teve um crescimento explosivo através da inclusao de franquias. O
mesmo aconteceu com a Starbucks. Anos atras, comecei a ouvir falar de uma
pequena empresa de café com um nome curioso, que estava operando com
carrinhos de café em Seattle. Hoje, vejo a Starbucks em todos os lugares
aonde vou. Em Nova York, parece haver uma Starbucks em cada esquina
Embora esse incrivel crescimento tenha ocorrido essencialmente atraveés
de lojas proprias e nao de franquias, este € mais um exemplo da Lei de
Metcalfe em acao.

Em meu bairro, uma pequena loja de envio de correspondéncia e pacotes,
que estava em operacao ha muitos anos, foi obrigada a encerrar suas
atividades quando uma franquia da Mail Boxes Etc. foi aberta no mesmc
shopping center. O mesmo ocorreu com o dono de uma pequena cafeteria.
Ele fechou as portas, perdendo para a Starbucks, embora tivesse um caf¢
excelente. Mais uma vez, o individuo sistematico perdeu para aqueles que
operam em rede.

O segundo tipo de negécio em rede



N os anos 1970, um novo tipo de negdcio em rede comegou a deslanchar. Esse
negdcio € o tema deste livro, um negdcio em rede que hoje é conhecido como
marketing de rede. Em vez de uma rede de empresas franqueadas, ¢ uma
rede de pessoas franqueadas. Em outras palavras, trata-se de uma franquia
pessoal. Esse novo tipo de negocio em rede também sofreu muitas criticas
quando se tornou conhecido e milhdes de pessoas aderiram a ele. O negdcio
continua a ser criticado. No entanto, apesar de todas as criticas, o setor de
marketing de rede continua crescendo mais rdpido do que as franquias ou as
grandes empresas tradicionais.

Uma das razdes pelas quais as pessoas nao conseguem ver o rapido
crescimento do marketing de rede é porque, na maioria dos casos, ¢ um
negdcio invisivel. Ao contrario de placas que ostentam marcas como
McDonald’s ou Starbucks, a maioria das franquias de marketing de rede
funciona discretamente em residéncias ou em pequenos escritdrios. Além
disso, muitas franquias de marketing de rede bem-sucedidas ganham muito
mais dinheiro do que a maior parte das franquias tradicionais.

Os grandes negocios agora estao no marketing de
rede

No inicio deste livro, relacionei uma série de produtos e servigos que agora
estdo sendo fornecidos através do sistema de distribuicao de marketing de
rede. A lista inclui produtos como servigos juridicos, tributarios e telefonicos,
cosméticos, vitaminas, roupas e até bens imodveis. Uma das coisas mais
surpreendentes que descobri, depois que abri minha mente, € o namero de
grandes empresas como Citibank, AOL Time Warner e Berkshire Hathawe
que tém operacoes de negocios em rede. Logo que abri minha mente, me dei
conta de que sé ouvia criticas ao marketing de rede de pessoas que nao
estavam no negdcio. Como se trata de um negodcio verdadeiramente virtual, o
que significa que € invisivel, eu nao conseguia w-lo nem o crescimento do
setor. Eu sé conseguia ouvir as queixas de empresarios ao estilo antigo, como
os J ohn Waynes dos negocios. A razao pela qual o setor continua crescendo ¢
o poder da Lei de Metcalfe.

Aproveite o poder da Lei de Metcalfe

A vantagem do marketing de rede é que disponibilizou ao individuo comum
— pessoas como voce e eu — o poder da Lei de Metcalfe... mas ela deve sei



obedecida. Se seguir o principio da lei, afiliar-se a um negdcio de rede € um
bom comeco, mas esse gesto isolado ndo lhe dard o direito de aproveitar seu
poder. Seria como se comprasse um telefone, mas vocé € o tinico que tem o
aparelho.

“Sua fungao é clonar ou duplicar alguém exatamente como vocé.”

Para poder utilizar o poder da Lei de Metcalfe, sua tarefa € clonar ot
duplicar alguém exatamente como vocé. No momento em quehouver duas
pessoas como vocé, seu valor econdmico € elevado ao quadrado. O valor de
sua rede acabou de passar de zero para quatro. Quando houver trés como
vocé, o poder econdmico de sua rede passa de quatro para nove. Se os dois
individuos que vocé trouxer também capacitarem mais duas pessoas cada
um, o valor econdmico de sua rede comega a parecer um foguete decolando
para a Lua. Em vez de trabalhar arduamente numericamente, seu valo1
econdmico comega a crescer exponencialmente. Esse ¢ o valor e o poder de
um negocio em rede.

Ao longo do tempo, um negociante em rede bem-sucedido tem potencial
para ganhar mais do que a maioria de profissionais como médicos,
advogados, contabilistas e outros individuos sistematicos. A diferenga e o
poder se explicam através da Lei de Metcalfe: um valor muito importante de
um negocio de marketing de rede.

No capitulo anterior, falei sobre o valor de novos amigos. Se vocé dedicar
um pouco de tempo e lhes explicar o quadrante do FLUXO DE CAIX
perguntando-lhes em que quadrante querem investir seu tempo, e depois
lhes explicar o poder da Lei de Metcalfe, creio que tera pessoas muito mais
receptivas a oportunidade de negocios que vocé esta apresentando. Talvez
vocé também deva explicar o fato de que o marketing de rede é o modelo de
negocios de maior crescimento no mundo de hoje, embora eles nao consigam
ve-lo por ser virtual ou invisivel.

Construir um negdcio de marketing de rede consiste em procurar amigos,
novos e velhos, que querem seguir na mesma direcao que vocé. Examine o
negocio como se estivesse resolvendo um problema de matematica. Digamos
que vocé traga 10 pessoas, 10 novos amigos para o negocio, o valor de sua
rede agora € 100, ndo 10. Se esses 10 amigos trouxerem 10 pessoas cada um, ©



valor de seu negdcio explode. Como eu disse no inicio deste livro, minha
mente estava fechada para o marketing de rede quando fui a uma reuniao
que apresentava essa oportunidade de negocios, no inicio dos anos 1970. Eu
nao percebi o poder da oportunidade de negdcios que estava diante de mim.
Hoje consigo ver com clareza. Se eu tivesse de fazer tudo de novo, em vez de
construir um negocio ao estilo antigo, comegaria a construir um negdcio de
marketing de rede.

Uma ideia melhor que custa menos para executar

Em vez de construir um negocio de marketing de rede, gastei milhoes de
dolares, e as vezes perdi milhdes de dolares, construindo um
empreendimento ao estilo antigo. Embora ndao me arrependa de minha
jornada para aprender a criar do zero um negdcio ao estilo antigo, hoje posso
lhe dizer sinceramente que montar um negdcio de marketing de rede faz
mais sentido para a maioria das pessoas — especialmente se vocé nao dispoe
de milhoes de dolares para construir um empreendimento ao estilo
tradicional ou centenas de milhares de ddlares para comprar uma franquia
famosa. Em termos simples, um negocio de marketing de rede, com seu
baixo custo ao iniciar e étimos programas de treinamento, € uma ideia muito
melhor — uma ideia cujo momento chegou. O negocio de marketing de rede
esta explodindo no mundo inteiro. Tudo o que vocé tem de fazer é abrir sua
mente e ver. Vocé nao pode ve-lo com os olhos, porque ha muito pouco para
ver. N ao existem arcos dourados ou sereias verdes acenando para vocé entrar
em suas lojas. O marketing de rede explodiu em escala mundial, e muito
poucas pessoas conseguem ve-lo.

O futuro do marketing de rede

Embora o setor tenha crescido imensamente, agora é hora de entrar para o
negocio de marketing de rede. Por que digo isso? Porque o mundo afinal
acordou para a ideia de que a Era Industrial acabou e que estamos
oficialmente na Era da Informacdao. Grandes empresas como a Genera
Electric e a Ford Motor Company sao da Era Industrial. Franquias como
McDonald’s sao empresas de transi¢ao entre a Era Industrial e a Era d
Informacao. As empresas de marketing de rede sao genuinamente franquias
da Era da Informagdo, porque funcionam quase unicamente corr
informacodes, em vez de terrenos, fabricas e empregados.



Quando eu era crianga, meus pais sempre diziam: “Va a escola e tire boas
notas, a fim de conseguir um emprego seguro com um saldrio elevado e
beneficios.” Esse ¢ um pensamento cldssico da Era Industrial. Meus pai
realmente acreditavam na seguranca do emprego, na pensao e assisténcia
médica da empresa e na previdéncia social e satide publica do governo.
Todas essas sao ideias antigas da Era Industrial. Hoje, a maioria de nds sab
que a seguranca do emprego € uma piada e que um emprego por toda a vida
em uma unica empresa nao € realidade para a maior parte das pessoas. Entac
voce inclui planos de aposentadoria como o do tipo patrocinado pelo
empregador, cheios de agdes e fundos mutuos arriscados, e a ideia da
seguranca da aposentadoria também se torna uma piada. Hoje, precisamos
de ideias e sistemas novos nos quais possamos encontrar a seguranca
financeira que nossos pais tinham antigamente. Uma solucao é o marketing
de rede. Quanto mais as pessoas estiverem atentas — e muitas estao depois
do ataque terrorista de 11 de setembro e do colapso do mercado de agoes —,
mais perceberao que o marketing de rede é uma nova solugao para um
mundo cada vez menos seguro. O marketing de rede da a milhdes de pessoas
em todo o mundo a oportunidade de assumir o controle de sua vida e de seu
futuro financeiro. E por essa razio que o setor de marketing de rede
continuara crescendo, embora aqueles com mentalidade antiga nao consigam
ver seu crescimento.

Resumo

Anos atras, quando eu era um jovem vendedor tentando vender as primeiras
Telecopiers — hoje conhecidas como maquinas de fax—, tive muita dificuldade
porque muito poucas pessoas tinham uma. A medida que os ntimeros
aumentaram, a venda tornou-se cada vez mais facil. Quanto mais maquinas
de fax havia, mais valiosa ela se tornava. Esse € o poder da Lei de Metcalfe.
Hoje, o mesmo esfor¢o para vender a ideia ocorre com o marketing de
rede. Ha alguns anos, muitas pessoas riam do marketing de rede. Muitos
falavam mal do setor, criando ma reputagao. Sei disso porque eu mesmo fiz.
Hoje, com todas as mudangas no mundo, o futuro do setor de marketing de
rede esta ficando cada vez mais brilhante. Como mencionado, muitas
empresas de grande porte hoje tém uma divisdo de marketing de rede. O
marketing de rede finalmente tornou-se um negocio popular, embora muito
pouca gente perceba... ainda. Portanto, mesmo que seus amigos ou colegas
de trabalho nao consigam ver a oportunidade, tudo o que vocé precisa fazer é



abrir sua mente e vera o poder da Lei de Metcalfe. Vocé vera o poder da:
redes... o poder que esta bem diante de vocé agora. Tudo o que tem de fazer
é dizer: “Quero o poder das redes trabalhando para mim.”

O préximo valor

No capitulo seguinte, comentarei a habilidade ntiimero 1 que uma pessoa
deve ter se quiser ter €xito nos negocios do mundo real. A vantagem do
marketing de rede é que ele lhe ensina essa habilidade tao valiosa, a qual
vocé podera usar para aumentar sua riqueza para o resto da vida.



CAPITULO 7

Valor niimero 5

Desenvolvendo sua habilidade de negocios
mais importante

O ano 1974 deu uma virada em minha vida. Eu estava me desligando dc
Corpo de Fuzileiros Navais dos Estados Unidos e prestes a entrar no mund
real. Meu problema era em qual mundo eu deveria entrar. Eu deveria entrai
no mundo do meu pai pobre e me tornar um empregado no quadrante E ou
deveria entrar no mundo do meu pai rico, ou seja, no quadrante D?

Como ja disse, eu tinha duas profissdes que me permitiriam ter entrado
facilmente no quadrante E. Eu poderia retornar ao setor naval e me tornar
oficial de navio, tripulando navios petroleiros para a Standard Oil, ou poderie
tornar-me piloto de companhias aéreas comerciais, como muitos de meus
companheiros de classe fizeram. Ambas as profissoes eram tentadoras, mas
eu sabia que nado queria ser oficial de navio ou piloto para o resto da vida.
A queles dias ficaram para trds. Embora fosse muito mais arriscado e com
muito menos garantias, decidi seguir os passos do meu pai rico, e nao os do
meu pai pobre.

No inicio de 1974, antes que eu fosse liberado do Corpo de Fuzileiros, fu
até meu pai rico e lhe pedi que me treinasse para ingressar no mundo do
quadrante D. Ainda me lembro do momento em que entrei em seu escritorio,
em Waikiki, e pedi seus conselhos para a fase seguinte de minha vida. Eu
tinha 26 anos e precisava de orientacdo num mundo em que muito pouca
gente entrava, o mundo do quadrante D. “O que devo fazer?”, perguntei. “De
que tipo de treinamento preciso?”

Erguendo os olhos de sua mesa, sem qualquer hesitagao, pai rico disse:
“Arrume um emprego em vendas.”

“Vendas?”, gritei como um cachorro que havia sido chutado. “Eu querc
entrar no quadrante D, nao quero trabalhar em vendas.”

Pai rico parou o que estava fazendo, tirou os 6culos, me olhou fixamente



com a fronte erguida e disse: “Vocé me perguntou o que deveria fazer a
seguir. Acabei de lhe dizer. Se ndao quiser fazer o que recomendo, saia dc
meu escritorio.”

“Mas eu quero me tornar um dono de negdcio. Nao quero me tornar
vendedor”, retruquei.

“Olhe”, disse pai rico. “Quantas vezes tenho de lhe dizer que, se voce verr
procurar conselhos, entao tenha a cortesia de ouvir o conselho que dou. Se
nao quiser ouvir meus conselhos, entao nao peca. Entendeu?”

“Por favor, entao me explique, por que vendas?”, insisti, num tom mais
humilde. Meus dois pais eram homens duros, e eu sabia que, se quisesse
aprender alguma coisa, era melhor ouvir com respeito. “Diga-me por que
aprender a vender € tao importante?”

“A habilidade de vender é a numero 1 nos negdcios.”

“A habilidade de vender ¢ a nimero 1 nos negocios”, disse pai rico. “A
habilidade de vender é a mais importante do quadrante D. Se vocé nao sabe
vender, nao se dé o trabalho de pensar em ser dono de negdcio.”

“A habilidade namero 1?”, perguntei, repetindo o que ele dissera.

“Os melhores vendedores sao os melhores lideres”, disse pai rico. “Veja c
Presidente Kennedy. Ele foi um dos maiores oradores que jaouvi. Quando
ele falava, as pessoas se inspiravam. Por isso ele tinha o poder de tocar o
espirito das pessoas com palavras.”

“Quer dizer que, quando estamos falando do palco ou na televisao,
também estamos vendendo?”, perguntei.

“N aturalmente”, respondeu pai rico. “E, quando vocé esta escrevendo, ot
falando com alguém frente a frente, ou falando com seu filho, pedindo-lhe
que arrume seus brinquedos, tudo isso € vender. Seus professores do ensino
medio tentavam vender todos os dias.”

“Alguns deles ndo faziam um trabalho muito bom”, eu disse com um
SOTTISO.

“Bem, € por isso que talvez nao tenham sido grandes professores. Todos os
grandes professores foram otimos vendedores. Veja Cristo, Buda, Madr«
Teresa, Gandhi, Maomé. Todos eles foram grandes professores, o quu
significa que eram otimos vendedores.”



“Entao, quanto melhor vendedor eu for, mais éxito poderei ter na vida?”,
perguntei.

“E veja pelo outro lado”, respondeu pai rico. “Veja as pessoas que sao as
menos bem-sucedidas na vida. Elas sdo aquelas que ninguém quer ouvir.”

“Qualquer pessoa pode ser boa em vendas?”, perguntei.

“Claro que sim. Todos nds nascemos vendedores. Observe um bebé ot
uma crianca pequena. Se tiverem fome e nao estiverem conseguindo o que
querem, o que fazem?”

“Todos no0s nascemos vendedores.”

“Eles comecam a chorar”, respondi. “Eles se comunicam. Comegam :
vender.”

“Exatamente”, disse pai rico. “Vocé ja tentou dizer a uma crianga que ele
nao pode ter alguma coisa? Se o pai nao lhe der o que ela quer, ela recorre a
mae. Se a mae também se recusar, ela pega o telefone e liga para os avos. De
algum modo, a medida que crescemos, alguns de nos perdem essa atitude
‘eu posso ter tudo que quero’. Conforme crescemos, somos ensinados a parar
de pedir coisas. Também nos ensinam a parar de incomodar, de se queixar
e de ser chatos. Entao aprendemos a nao vender.”

“Entao, quando adultos, temos de reaprender o que ja sabiamos”, eu disse.

“Sim, se quisermos ser capazes de ter o que queremos na vida”, disse pai
rico. “Quando eu tinha cerca de 30 anos, percebi que estava ficando para tras
na vida. Algo me faltava. Eu trabalhava com afinco, mas as coisas nao saiam
bem para mim. Logo me dei conta de que trabalhar cada vez mais
arduamente nao estava dando certo. Por fim, percebi que se eu nao mudasse,
poderia acabar com uma vida vazia. Portanto, sabia que precisava mudar.
Aos poucos, comecei a entender que nao sabia me comunicar com as
pessoas. Meus funcionarios ndao me ouviam. Eu lhes dizia para fazer ume
coisa, e eles faziam outra ou nao faziam absolutamente nada. Os clientes nao
me entendiam. Eu lhes explicava por que meus produtos eram melhores e,
ainda assim, eles compravam de outro fornecedor. Eu ficava embaracado
quando falava com estranhos. Eu era enfadonho nas festas. O que eu querie
dizer ndo era o que acabava dizendo. Minha habilidade de comunicacao era
muito precaria. Logo ficou claro que se eu quisesse ser bem-sucedido nos



negocios, teria de aprender a vender. Precisava aprender a ser um
comunicador melhor. Eu precisava sair de minha concha. Tinha de aprender
a parar de ter medo das pessoas. Tinha de reaprender o que ja sabia quando
era crianga.” Pai rico fez uma pausa, parecendo que sua mente estava
voltando no tempo. Finalmente, ergueu os olhos e disse: “Vocé se lembra de
quando vocé e Mike estavam na escola fundamental, ha varios anos, e eu fui
para Honolulu fazer um curso de vendas de uma semana?”

“Eu me lembro”, respondi. “Meu pai achou que vocé era um tolo por fazer
um curso de vendas.”

“Ele disse isso?”, perguntou pai rico. “O que foi que ele disse?”

“Por que alguém gastaria tanto dinheiro para fazer um curso em que nac
se obtém nenhum crédito académico?”

Com isso, pai rico teve um ataque de riso. “Eu gastei meus ultimos $20(
para fazer aquele curso. Entretanto, aquele curso me fez ganhar milhoes de
dolares. E seu pai so estava pensando em créditos académicos?”

“Isso mesmo”, respondi, contraindo-me um pouco. “Meu pai quer mais
graus universitdrios, e vocé, mais sucesso financeiro.”

Ainda sorrindo, pai rico pegou seu bloco amarelo e anotou as seguintes
palavras:

Comprar/Vender

A pontando para as palavras no bloco, pai rico disse: “Nos negocios, essas
sdao duas palavras importantes. No mercado de acbes e de bens imoveis,
sempre falam de contratos de compra/venda. Um mercado, assim como um
negocio, se mantém com compradores e vendedores. Se eu nao tivesse
compradores, estaria fora do negocio. Isso significa que tenho de vender
continuamente. Eu vendo para meus funciondrios, meus investidores, atraves
de publicidade em jornais e televisdo, em minhas cartas e para meus
contadores e advogados. Eu vendo o dia inteiro. Tenho de manter minhe
equipe progredindo e meus clientes felizes, para que entrem e saiam ainda
mais felizes. Entao, vender é mais do que conseguir que alguém me dé algum
dinheiro.”

“Compreendo”, respondi. “Mas por que aprender a vender é tac
importante? Por que a habilidade de vender é a mais importante do



quadrante D?”
“Excelente pergunta”, respondeu pai rico. “O que a maioria das pessoas
nao consegue perceber é que, quanto mais vocé vender, mais podera comprar.”
“O qué?”, perguntei, tentando entender melhor, sabendo que acabara de
ouvir algo muito importante. “Quanto mais eu puder vender, mais poderei
comprar?”

Se vocé quiser comprar, tem de vender algo
primeiro

Pai rico fez um gesto de aprovacgao, deixando-me pensar sobre o que eu
estava dizendo e aprendendo. “Vocé s6 consegue comprar o quanto consegue
vender”, disse pai rico. “Se quiser comprar algo, primeiro precisa vender
alguma coisa. E por isso que sua habilidade de vender é a mais importante.
Vocé precisa vender algo primeiro, antes de poder comprar alguma coisa.”

“Entao, se eu nao conseguir vender, nao conseguirei comprar?”, perguntei.

Concordando, pai rico disse: “As pessoas pobres sdao pobres porque nao
sabem vender, ou nao tém nada para vender. O mesmo acontece com o0s
paises pobres. Um pais pobre é aquele que nao tem nada para vender ou que
nao sabe vender o que tem. O mesmo também ocorre com as pessoas.
Existem pessoas muito talentosas, mas que nao sabem vender seus talentos.
Uma empresa que nao consegue vender vai a bancarrota, mesmo que tenha
toneladas de estoque. Quando encontro um negocio que esta lutando
financeiramente, quase sempre € porque seu lider ndao consegue vender. Eles
podem até ser inteligentes, mas sao comunicadores mediocres. Conheci
muitos gerentes de nivel médio que ndao conseguem subir na hierarquia
empresarial porque nao conseguem vender. Quantas pessoas solteiras e
solitarias vocé ja conheceu que nao conseguem encontrar o homem ou
mulher de seus sonhos porque nao conseguem transmitir que sao boas
pessoas?”

“Quer dizer que, quando convido uma moga para sair, vocé considera issa
uma venda?”

“Uma venda muito importante”, disse pai rico. “O mundo esta repleto de
pessoas solitarias e de pessoas pobres porque nunca lhes ensinaram a
vender, a se comunicar, a superar o medo da rejeicio e a se levantar
novamente depois de ser rejeitados.”

“Entao vender afeta todos os aspectos da vida”, acrescentei.

“Isso mesmo. Por essa razao gastei meus ultimos dolares para fazer um



curso em que aprendi a vender. Hoje tenho mais dinheiro do que seu pai
porque ele tem créditos académicos, enquanto eu tenho melhores aptidoes
de vendas. E por isso que estou lhe dizendo que, se vocé quiser ser
empresdrio, aprenda a vender, e continue melhorando suas aptidoes de
vendas. Quanto melhor vendedor vocé for, mais rico se tornara.

Pai rico explicou que seu contador vende suas aptiddes profissionais por
um pagamento constante. Ele disse: “Quando uma pessoa se candidata a umr
emprego, na verdade estd vendendo seus servigos profissionais.” Em
seguida, acrescentou: “Todos estdao vendendo alguma coisa. Quando vocé
volta para casa, tudo o que vocé tem la — fogao, refrigerador, sofd, camas,
tudo — lhe foi vendido. Quando estiver dirigindo, olhe para tudo que . Tudo
que vocé tem, alguém lhe vendeu ou vocé roubou. Se roubou, saia de meu
escritorio porque nao fago negdcios com quem rouba. Fago negdcios com
pessoas que vendem.”

“Eu nao tinha consciéncia de que vender era tao importante nos negdcios”,
eu disse. “Eu nao me dava conta de que, se quisesse ficar rico, precisaria
aprender a vender.”

“Se quiser ser bem-sucedido na vida, vocé precisa aprender a vender”,
acrescentou pai rico. “Olhe para o mundo real. Politicos que vencem eleig¢oes
sao grandes vendedores. Os lideres religiosos de maior sucesso sao 6timos
vendedores. Os melhores professores sao os melhores vendedores. A
criangas ja nascem excelentes vendedoras. Entendeu o que quero dizer?”

“Entendi”, respondi. “Mas tenho pavor de vender.”

Ouvindo aquele comentdrio cheio de sinceridade, pai rico assentiu e
pensou em siléncio por um instante. “A gradeco por sua honestidade”, disse
por fim. “Muitas pessoas tém pavor de vender. Muitas tém pavor de rejeicao.
Em vez de admitir o medo, elas falam mal de vendedores, dizendo coisas
como: ‘Eu nao sou um vendedor, sou um profissional instruido.””

“Voce quer dizer que muitas pessoas mentem sobre seus medos”, eu disse.
“Elas fingem que o ato de vender nao lhes cai bem.”

“Exatamente. Tantas pessoas tém medo de vender e nao admitem isso. Elas
encaram com desprezo quem vende e a profissao de vendedor”, respondeu
pai rico. “E as pessoas que fazem isso, nao raro, deixam a desejar em uma ou
duas areas de sua vida. Frequentemente sao mediocres no éxito pessoal ou no
amor. Em sua maioria, as pessoas que nao conseguem vender sao aquelas
que vivem abaixo de seus meios, compram em liquidagdes ou vivem
frugalmente apenas porque tém medo de vender. O medo e a falta de
habilidades de vendas as mantém pobres.”



“Mas a maior parte nao tem medo de rejeicao?”, perguntei.

“A s pessoas bem-sucedidas aprendem a superar seus medos, em
vez de permitir que eles conduzam sua vida.”

“Sim. Naturalmente”, respondeu pai rico. “Por essa razdo pessoas bem
sucedidas aprendem a superar seus medos, em vez de permitir que eles
conduzam sua vida. Foi por isso que viajei a Honolulu com meus altimos
ddlares, para fazer um curso de vendas. E por isso que lhe dou o mesmo
conselho que dei a mim: aprenda a vender. Vou dizer novamente: quando
alguém € pobre, malsucedido ou solitario, é porque nao consegue vender
alguma coisa. Se quiser obter o que deseja, vocé precisa vender alguma coisa
primeiro.”

“Entao posso comprar qualquer coisa que quiser, se eu puder vender?”,
acrescentei.

Pai rico fez que sim. “E por essa razdao que vender é sua habilidade mais
importante. Vocé esta pronto para aprender a vender?”

Meu treinamento de vendas tem inicio

Depois daquela conversa, segui o conselho do pai rico e logo me candidatei a
empregos tanto na IBM como na Xerox. Eu me candidatei nessas dua
empresas nao pelo plano de remuneragao, mas pelo treinamento de vendas.
Muitas empresas de marketing de rede também fornecem excelentes
programas de treinamento para seu pessoal. Para mim, aprender a vender,
superar meu medo de rejeicdo e me comunicar claramente foi o melhor
treinamento que ja recebi. A prender a vender mudou minha vida. A prender
a vender mudou meu futuro.

Revelar o vencedor que existe em voceé

Ha algo mais no treinamento de vendas do que aprender a vender. Quandc
iniciei na Xerox, eu era extremamente timido. Embora recebesse um 6timc
treinamento na empresa, meus medos ainda me impediam de bater as portas
ou fazer contatos pelo telefone. Ainda tenho os mesmos medos atualmente.



A diferenca é que, com o tempo, ganhei autoconfianca para superar meus
medos pessoais e fazer aqueles telefonemas ou bater as portas. Se eu nac
tivesse aprendido a superar meus medos pessoais, o perdedor dentro de mim
teria vencido. Pai rico muitas vezes dizia: “H4 umapessoa rica e uma pessoa
pobre dentro de cada um de nds. Ha também umvencedor e um perdedor
dentro de nos. Toda vez que permitimos que nossos medos, duvidas e baixa
autoestima vengam, o perdedor vence. Aprender a vender é aprender a
superar o perdedor dentro de vocé. Aprender a vender também revela o
vencedor que existe em voce.”

“A prender a vender é aprender a superar o perdedor dentro de
vocé. Aprender a vender também revela o vencedor que existe
em voce.”

Uma das vantagens do marketing de rede € que ele lhe da a oportunidade
de enfrentar seus medos, lidar com eles, supera-los e deixar ganhar o
vencedor que existe em vocé. A vantagem das empresas de marketing de
rede é que os lideres da organizacao tém paciéncia de trabalhar com voceée
enquanto vocé esta aprendendo. No mundo real dos negdcios, se nac
conseguir vender no prazo de trés a seis meses, vocé sera despedido. A Xerox
foi um pouco mais generosa. Eles me concederam um ano para aprender e
um ano de periodo de experiéncia. Se eu nao tivesse tido esses dois anos,
tenho certeza de que teria sido demitido. Por fim, pouco antes de ser
dispensado, minha autoconfianga comegou a aumentar, minhas vendas
melhoraram e, dois anos depois, eu era sempre o vendedor numero 1 ou
numero 2 de meu departamento. Aumentar a autoestima foi mais importante
do que meu cheque de pagamento salarial. Reconstruir aautoconfianca e a
autoestima foi de valor inestimavel para mim, e isso me ajudou a ganhar
milhoes de dolares. Por isso, serei sempre grato a Xerox Corporation e ac
pessoal que me ensinou a vender e, mais importante, a superar meus
demonios, minhas davidas e meus medos. Hoje, recomendo categoricamente
o marketing de rede, porque o setor oferece a mesma oportunidade de
fortalecer e reconstruir sua autoconfianga, tal qual a Xerox me ofereceu.

O treinamento de vendas me aiudou a conhecer a
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mulher de meus sonhos

Como comentario adicional, sem minhas habilidades de vendas e, sobretudo,
minha autoconfiang¢a, duvido de que teria conhecido e me casado com a
mulher dos meus sonhos. Quando conheci minha esposa, Kim, achei que elc
era a mulher mais bonita do mundo. Hoje, eu a acho mais bonita, porque ela
€ bonita por fora e ainda mais bonita por dentro. Quando a vi pela primeira
vez, fiquei sem fala. Fiquei com medo de me dirigir até ela. Contudo, ¢
treinamento de vendas para superar meus medos estava prestes a dar
resultado. Em vez de me esconder no fundo da sala, fartando-me na mesa de
antepastos, olhando para ela de longe sem me aproximar (o que eu
costumava fazer sempre que via uma mulher que me atraia), fui até a frente
com coragem e disse: “Oi!” Meu treinamento de vendas estava surtindc
resultado. Kim voltou-se para mim, deu um sorriso lindo, e eu me apaixonei.
Ela era simpatica, encantadora e podiamos conversar sobre qualquer coisa.
Parecia que estavamos nos entendendo. Ela parecia ter saido de meus
sonhos. Todavia, quando a convidei para sair, ela disse “Nao”. Como un
bom vendedor, eu a convidei para sair repetidas vezes, e ela disse “Nao”.
Embora minha autoconfiancga estivesse abalada e meu ego masculino ferido,
eu a convidei para sair de novo. Novamente, a resposta foi “Nao”. Issc
continuou por seis meses. Durante seis meses, ela respondeu “Nao”. Se et
nao tivesse aprendido a superar a inseguranca, nunca teria conseguido
insistir por seis meses. Eu estava magoado. Cada vez que ela respondie
“Nao”, em me refugiava para lamber meu ego ferido. Depois de seis meses
de rejeicao, meu fragil ego masculino estava desinflado, mas eu continuei
convidando-a para sair. Finalmente, um dia ela disse “Sim”, e estamos juntos
desde entdo.

Enquanto estdvamos namorando, muitos de meus amigos homens viviam
dizendo: “Nao consigo acreditar que ela sai com vocé. Ela é a maior gata ¢
vocé é feio demais. Vocés parecem a bela e a fera.” No meu intimo, et
conseguia ouvir meu pai rico dizendo: “Vender ¢ a habilidade mais
importante nos negécios. E também a habilidade mais importante na vida.”

Fotos minha e de Kim podem ser vistas na quarta capa do livroAposentado,
jovem e rico. E uma foto de nds dois a cavalo, em uma ilha de Fiji, sorrindo de
orelha a orelha, porque foi naquele dia que celebramos nossa independéncia
financeira. Em meu coracao, eu sei que nao teria tido sucesso na vida sem
Kim. Ela é a mulher dos meus sonhos e tornou minha vida completa. N esse
ano, 2004, celebramos 18 anos de casamento.



Uma palavra sobre rejeicao

Outro dia ouvi um comercial no radio que dizia: “E um 6timo negécio. Nac
envolve venda.” Eu pensei: “Que tipo de pessoa se sentiria atraida por umr
negocio, principalmente do tipo que nao envolve venda?” Entao me dei conta
de que a maioria das pessoas € atraida por trabalhos que nao implicam
venda, embora todos nos vendamos alguma coisa. Quanto mais eu pensava
sobre isso, mais me dava conta de que a maior parte das pessoas nao é contra
vendas; elas apenas detestam a rejei¢ao. Sei disso porque me sinto assim.
Odeio ser rejeitado. Uma vez que quase todo mundo odeia rejeicao, pense:
em agregar um ponto de vista diferente a palavra rejeigio.

Ha mais de 20 anos, quando eu era um representante de vendas batalhadoz
na Xerox, fui até meu pai rico e lhe disse que odiava rejei¢cao. Eu lhe disse:
“Mais do que odiar a rejei¢ao, vivo com medo de ser rejeitado. Eu me vejc
fazendo todo o possivel para evitar qualquer situacdo em que possa ser
rejeitado. As vezes, penso que preferiria morrer a ser rejeitado. Toda vez que
bato a uma porta e a secretdria diz: ‘N s ja temos uma copiadora’, ou “Nac
estamos interessados em uma nova copiadora, especialmente uma da Xerox/,
ou ‘O chefe nao fala com vendedores’, ou ‘Gostamos de sua proposta, mas
vamos ficar com a de seu concorrente IBM’, eu queria me enfiar em um
buraco e morrer. Quanto mais eu pensava em ser rejeitado, mais queria
abandonar vendas e fugir. Quanto mais me esquivo da rejei¢ao, mais meu
chefe na Xerox diz que vai me demitir.”

Rejeicao = Sucesso

Em minha opinido, meu medo de rejeigcao, a baixa autoestima e a falta de
autoconfianca estavam arruinando minha vida. Parecia confiante e
extrovertido, um John Wayne fuzileiro naval, mas, verdadeiramente, era um
bobao. Eu estava nessa fase de baixa em minha vida, justamente antes de ser
despedido, quando meu pai rico me transmitiu algumas de suas melhores
palavras de sabedoria. No dia em que fui colocado em experiéncia por meu
gerente de vendas na Xerox, pai rico me disse: “As pessoas de mais sucesso
no mundo sao as mais rejeitadas.”

“O qué?”, perguntei, nao convencido de que tivesse ouvido direito. “As
pessoas mais bem-sucedidas do mundo sao as mais rejeitadas?”

“Vocé me ouviu”, disse pai rico. “E, por outro lado, as pessoas menos
rejeitadas sao as menos bem-sucedidas.”



“Entao, se eu quiser ser bem-sucedido na vida preciso ser rejeitado cada
vez mais?”

“Vocé entendeu”, disse pai rico.

“Nao entendo muito bem. Por favor, explique um pouco mais”, pedi.

“Veja o presidente dos Estados Unidos. Quarenta e nove por cento do
eleitores — 10 milhoes deles — nao votaram nele. Eles o rejeitaram. Voce ja fo:
rejeitado por milhoes de pessoas?”

“Nao”, respondi.

“Bem, quando vocé for, serda famoso e bem-sucedido.”

“Mas milhodes de pessoas também o aceitaram”, acrescentei.

“Mas ele poderia ter se tornado presidente dos Estados Unidos se tivesse
medo de rejeicao?”

“Nao, acho que nao. Sei que muitas pessoas fazem mais do que rejeita-lo
elas o odeiam. Ele precisa ter guardas em torno dele porque as pessoas
querem mata-lo. Acho que nao conseguiria aguentar esse tipo de pressao.”

“E talvez seja por isso que vocé nao consegue alcangar o sucesso que deseja
ou que € capaz de obter.” A questdao € que ninguém gosta de ser rejeitado.
Porém, as pessoas que fogem da rejeicao sao as menos bem-sucedidas do
mundo. Isso ndo quer dizer que elas nao sejam pessoas agradaveis; significa
que nao sao tao bem-sucedidas quanto as pessoas que sao muito rejeitadas...
aquelas que nao se esquivam da rejeigao.”

“Entao, se eu quiser sem bem-sucedido na vida preciso me arriscar a ser
cada vez mais rejeitado?”, perguntei.

“Exatamente”, respondeu pai rico. “Veja o papa. Ele € um homem notavel e
um grande lider religioso, mas € altamente rejeitado. Milhoes de pessoas nac
gostam do que ele diz ou do que defende.”

“Isso significa que, em vez de agir como um fracote e deixar meu gerente
de vendas me dispensar, devo sair em campo e comegar a ser rejeitado.”

“Bem, se vocé nao comegar a ser rejeitado, definitivamente serd demitido.”
Pai rico sorriu. “Olhe, nao seja tolo de sair por ai batendo a cabeca na parede.
Vocé precisa, sim, aprender a ser rejeitado, mas também deve aprender com
a rejeicao, e isso significa corre¢ao.”

“Rejeicao e correcao”, eu disse.

Concordando, pai rico anotou a féormula que aprendeu no treinamento de
vendas anos antes em Honolulu, treinamento pelo qual pagou $200.

Rejeicdo e correcao = Aprendizado e crescimento




“Usei esta formula durante anos. Toda vez que sou rejeitado, eu me
pergunto: ‘O que fiz de errado? O que poderia ter feito melhor?” Se nao me
ocorrer uma boa resposta, entdo converso com alguém sobre a visita de
vendas, revejo o que aconteceu, talvez através de encenacgdo, e repito a
situacao em que meu amigo € o comprador e eu sou o vendedor. O fato é que
nao chamo a pessoa que me rejeitou de ‘imbecil’, “vagabundo’, “‘miseravel” ou
‘perdedor’. Deixo essas besteiras de lado e agradeco a pessoa mentalmente
por me dar a oportunidade de aprender, corrigir e melhorar. Eu me pergunto:
‘Da proxima vez, como poderei lidar com a situagao de maneira diferente e
melhor?””

“E isso leva ao nosso aprendizado e a nossa educagio na vida”, acrescentei.

“Em minha opiniao, essa € a fébrmula do sucesso para qualquer coisa na
vida”, disse pai rico.

“Mas se eu evitar a rejei¢ao, o processo nao tem inicio?”, perguntei. “A
rejei¢ao € o inicio do aprendizado.”

Concordando, pai rico sorriu e disse: “Exatamente. E por essa razio que as
pessoas que evitam a rejeicao sao, com o passar do tempo, menos bem-
sucedidas na vida do que aquelas que a enfrentam. A maioria das pessoas
nao alcancga o sucesso porque nao foi suficientemente rejeitada.”

“Quanto mais me arrisco a serrejeitado, melhores sao minhas
chances de ser aceito.”

“Entendi”, disse ao pai rico com um sorriso. Alguns dias mais tarde, eu me
ofereci como voluntdrio para trabalhar na campanha de uma institui¢ao
beneficente sem fins lucrativos, participando da equipe de pessoas que
faziam telefonemas para conseguir ajuda econdmica para a causa. Eu nao
estava fazendo isso pelo dinheiro, mas para ajudar uma causa meritoria e
para ser mais rejeitado. Eu me dei conta de que, trabalhando na Xerox
minhas rejei¢coes didrias eram muito poucas. Trabalhando a noite para obter
doagoes em dinheiro, conseguia aumentar o numero de rejei¢des. Eu sabia
que, quanto mais fosse rejeitado, mais poderia me corrigir. Quanto mais me
corrigisse, mais aprenderia. E quanto mais eu aprendesse, mais bem-
sucedido seria. Trés vezes por semana, depois de meu expediente na Xerox
eu trabalhava no escritério dessa instituicao beneficente. Durante um ano, fiz



ligacOes telefonicas pedindo ajuda, gratuitamente. Nesse ano, passei da
posicao de quase demitido da Xerox para a de seu principal vendedor nos
dois anos seguintes. D epois de alcangar o sucesso em vendas na Xerox, ped:
demissao e passei a trabalhar, em tempo integral, em minha empresa de
carteiras de nailon e velcro para surfistas, onde, até entao, eu trabalhara em
regime de meio expediente. Eu estava iniciando minha jornada no quadrante
D. A licao que aprendi foi que, quanto mais eu me arriscar a serrejeitado,
melhores serao minhas chances de ser aceito.

Rejeicao de 98%

Antes de deixar para tras esse assunto de rejeicao, achei melhor fornecer-lhe
alguns fatos do mundo real sobre o tema. Quando frequentei
temporariamente a escola de negdcios, um dos professores disse: “Para ser
bem-sucedido no mundo dos negocios, voce precisa estar certo pelo menos
51% do tempo.” Em minha opinido, essa ¢ uma informacao incorreta. Ne
verdade, uma pessoa pode ser muito bem-sucedida com um percentual de
sucesso muito mais baixo.

Por exemplo, em um negocio de mala direta, se uma empresa despachar 1
milhdo de cartas e obtiver uma resposta de 2%, isso, nao raro, € considerado
um retorno muito bem-sucedido. O que isso realmente significa é que 98%
das pessoas responderam “Nao”. Noventa e oito por cento rejeitaram e
correspondéncia, mas ainda existem 2 mil que disseram “Sim”. Na pratica
para a maior parte do mercado de massa, uma rejeigao de 98% é considerada
excelente.

Sua licao é a seguinte: se quiser ter mais sucesso na vida, procure mais
rejeicOes e depois faga as corre¢oes necessarias. A vantagem do marketing de
rede € que os lideres o encorajam a sair em busca de um pouco de rejeigao.
Que oportunidade! Se vocé verdadeiramente deseja alcangar maior sucessc
na vida, junte-se a uma empresa de marketing de rede e aprenda a superar
seu medo de rejeicao. Se vocé passar cinco anos fazendo isso, aposto como o
resto de sua vida sera muito mais bem-sucedido. Pelo menos foi para mim.
Na realidade, continuo buscando cada vez mais oportunidades de rejeigao.
Foi por isso que aprendi a ser conferencista e a ir a televisdo com meus
infomerciais. Hoje, milhdes de pessoas em todo o mundo me rejeitam. E por
isso que estou ficando cada vez mais rico.

Ensinar versus vender



O marketing de rede oferece maiores desafios do que a Xerox me ofereceu. A
razao pela qual digo isso é que na Xerox tudo que eu tinha de fazer era
aprender a vender. N o marketing de rede, vocé nao apenas tem de aprender
a vender; também precisa aprender a ensinar outras pessoas a vender. Se
vocé consegue vender, mas nao consegue ensinar outros a vender, nao tera
sucesso nessa atividade. Isso significa que o importante no marketing de
rede é que vocé seja um excelente professor, se quiser ser bem-sucedido. Se
gosta de ensinar, vocé se saird bem nesse tipo de negdcio.

Pessoalmente, ensinar é muito mais gratificante do que apenas vender. A
vantagem do negocio de marketing de rede é que ele o treina para ser
professor, e nao apenas vendedor. Se vocé gosta de aprender e de ensinar, o
marketing de rede é um otimo negdcio para entrar. Por essa razao dei a este
livro o titulo Pai Rico: Escola de negdcios — Para pessoas que gostam de ajuda
pessoas.

Gerentes de vendas nao vendem — ensinam

Enquanto eu fazia minha pesquisa de mercado sobre as diferentes empresas
de marketing de rede, encontrei muitas pessoas bem-sucedidas que
trabalhavam com afinco e sabiam vender, mas que nao tinham sucesso em
seu negocio. A razao do insucesso é que estavam vendendo por aqueles que
nao sabiam vender. Por exemplo, fui a uma reuniao e o dono de um novo
negocio convidou varios de seus amigos e familiares para vir tomar
conhecimento da oportunidade de negocios. Enquanto ouvia a apresentagao,
me dei conta de que o patrocinador do dono do novo negdcio fez toda a
apresentacao. O dono do novo negocio nao disse nada.

Depois da reuniao, perguntei ao novo dono se seu superior dedicara algum
tempo para lhe ensinar os elementos basicos de uma venda. Ele respondeu
“Nao”. “Meu superior s6 quer que a gente traga gente para a reunido. Ele € ¢
unico que realiza vendas, porque € o melhor vendedor.”

Ali mesmo, eu soube que havia uma falha no sistema educativo daquela
empresa de marketing de rede. Primeiro, o treinamento era uma piada. A
empresa tinha uma lista de leituras recomendadas, mas ninguém nunca leu
nenhum dos livros. Segundo, ela s6 queria que as pessoas que estivessem
iniciando negocios trouxessem seus amigos e familiares, para que os
melhores vendedores pudessem vender para eles. Nao era uma escola de
negocios; era uma escola de vendas.

Enquanto eu estava na Xerox, meu gerente de vendas, Charlie Robinson



me acompanhava na visita de vendas. Durante a visita, ele falava muito
pouco. Depois da visita, voltavamos para o escritorio dele e analisavamos a
apresentacao de vendas. Nessa oportunidade, discutiamos meus pontos
fortes e fracos. Ap0s as ligdes e correcoes, Charlie executava varios exercicios
e treinamentos de vendas para fortalecer minhas habilidades, especialmente
a habilidade de superar a rejei¢ao. Foi assim que me tornei um vendedor.
Tornei-me vendedor porque tive um oOtimo professor. Mesmo sendo ele
proprio um vendedor notavel, quando se tornou gerente de vendas teve de
virar professor. E ele era um excelente professor. Por isso ele se sentava em
siléncio na maioria das minhas visitas de vendas. O casionalmente, intervinha
para me mostrar o que fazer, mas, durante a maior parte do tempo, ele ficava
sentado em siléncio, deixando que eu cometesse meus erros. A mensagem é:
para ser bem-sucedido no marketing de rede, vocé precisa ser como Charlie
Robinson... um excelente vendedor e um excelente professor. Quandc
aprender isso, o negdcio torna-se um sonho que se realiza.

Vendedor rico

Meu querido amigo ha mais de 20 anos, Blair Singer, conselheiro da Rich D a
e autor de Vendedor rico e Equipes ricas e vencedoras, e eu estamos vendendo ha
muitos anos. Ambos comecamosno Havai como vendedores juniores. Ele
entrou para a Burroughs Corporation, hoje conhecida como UNISYS, qua:
ao mesmo tempo em que eu entrei para a Xerox. Nos dois passamos pelc
mundo do treinamento de vendas empresarial. Uma coisa que Blair e et
observamos é que muitos donos de negocios de marketing de rede podem
aprender a vender, mas fracassam porque nao conseguem tornar-se
excelentes gerentes de vendas. No mundo das empresas americanas, os
gerentes de vendas sdao professores, nao apenas vendedores.

E mVendedor rico Blair analisa os diferentes tipos de vendedores
encontrados em qualquer organizacao de venda e como cada cao de venda
precisa ser treinado de maneira diferente. Blair diz: “O motivo pelo qual c
treinamento de vendas é tao importante em um negocio de marketing de
rede é que vocé nao deve so aprender a vender; também deve aprender a
ensinar outras pessoas a vender. Se nao fizer isso, vocé nao tera sucesso
numa empresa de marketing de rede.”

Divida no cartao de crédito



Uma das razdes pelas quais tanta gente tem divida no cartao de crédito
atualmente é porque nao conseguem vender. Quando as pessoas fazem
compras no cartao de crédito, na verdade estao vendendo seu trabalho
futuro. Em muitos casos, ao usar os cartdes de crédito, as pessoas estac
vendendo seus amanhds, a fim de comprar alguma coisa hoje. A razao pela
qual as pessoas estao em divida no cartdao é que foram ensinadas a ser otimas
compradoras, mas nao a ser Otimas vendedoras. Em vez de vender seus
amanhds, recomendo entrar para um negocio de marketing de rede e
aprender como se vende. Se aprender a vender e construir um negocio de
marketing de rede bem-sucedido, vocé sera capaz de usar seu cartdo de
crédito para comprar o que quiser e liquidar a fatura do cartao no final de
cada meés. Para mim, isso faz mais sentido do que vender seus amanhas. Voce
e eu sabemos que nao ha muito futuro quando vendemos nossos amanhds.

Resumo

Em termos simples, a capacidade de vender ¢ uma habilidade de vida muito
importante para todos. Até meu gato vende. Na verdade, ele é melhor
vendedor que a maioria das pessoas. Se eu nao o alimentar todas as manhas,
quando ele tem fome, meu gatinho me faz saber o que quer e quando quer.
Os seres humanos sao treinados para nao fazer isso. Uma empresa de
marketing de rede consegue devolver sua habilidade natural de conseguir o
que quer na vida... ensinando-o a vender e ensinando-o a ensinar outros a
vender.

O préoximo valor

No capitulo a seguir, examinaremos como o negodcio de marketing de rede o
auxilia a desenvolver suas habilidades de lideranga. Meu pai rico dizia: “Nc
quadrante D, habilidades de lideranca nao sao opcionais.”



CAPITULO 8

Valor nimero 6

Lideranca

Tanto meu pai rico como meu pai pobre eram lideres excelentes. Meu pai
verdadeiro era superintendente de Educacdao no estado do Havai. Era un
grande orador e trabalhava diligentemente para melhorar a educacao infantil
no estado. Meu pai rico também era um lider excelente. Inspirava seus
trabalhadores e investidores a ajuda-lo na constru¢ao de um grande império
empresarial. Quando retornei do Vietna, meu pai rico me lembrou de
importancia de me esforcar para desenvolver minhas habilidades de
lideranca. Ele disse: “Os lideres fazem o que a maioria das pessoas tem medc
de fazer.” Talvez seja por isso que ha tao poucos lideres empresariais no
quadrante D. Neste capitulo, analisarei o valor das habilidades de liderange
que uma pessoa desenvolve em um negocio de marketing de rede.

Uma das razdes pelas quais meu pai rico me incentivou a entrar para o
Corpo de Fuzileiros Navais e depois a ir para o Vietna era o desenvolvimentc
de minhas habilidades de lideranca. No Vietna, descobri que os grandes
lideres nao eram pessoas duras que berravam e gritavam ou que eram
fisicamente abusivas. No calor da batalha, descobri que os grandes lideres,
nao raro, eram calmos, corajosos e, quando falavam, tocavam nosso espirito e
nossa alma com palavras. Um dos grandes valores do marketing de rede ¢
que ele ajuda a desenvolver esse tipo de habilidade de lideranca em seus
lideres.

As habilidades de lideranca nao sao opcionais

Meu pai rico também dizia: “Existem lideres em todos os quadrantes
Entretanto, vocé nao precisa ser lider para ser bem-sucedido em todos eles,
com excecao do quadrante D. Nesse quadrante, as habilidades de liderange
nao sao opcionais.” E prosseguia, dizendo: “O dinheiro nao vai para um
negocio com os melhores produtos ou servigos. O dinheiro flui para um



negdcio com os melhores lideres e as melhores equipes de administrac¢ao.”
Se vocé examinar o quadrante do FLUXO DE CAIXA, encontrara lide
em cada um dos quadrantes.

Meu pai pobre, por exemplo, era um lider dindmico no quadrante E,
enquanto meu pai rico era um lider nos quadrantes D e I. Desde a mais tenr:
idade, meus dois pais ressaltaram a importancia de desenvolver minhas
habilidades de lideranca. Foi por essa razao que os dois pais recomendaram
que eu ingressasse no escoteirismo, praticasse esportes e entrasse para as
Forcas Armadas. Em retrospecto, para verificar qual treinamento mais
contribuiu para meu sucesso profissional e financeiro, eu diria que nao foram
as matérias que estudei na escola, mas o treinamento que recebi no
escoteirismo, nos esportes e nas Forcas Armadas.

Em 1974, quando sai de carro da Base Aérea dos Fuzileiros Navais pel
ultima vez, deixando o mundo das Forgas Armadas para entrar no mundc
dos negocios, lembro de ter me perguntado: “Sera que minhas habilidades
de lideranca serao suficientemente boas?” Aqueles de vocés que tém
conhecimento do que aconteceu comigo depois de sair das Forcas Armadas
ja sabem que o treinamento de lideranca que recebi no escoteirismo, nos
esportes e nas Forcas Armadas nao foi suficiente para os desafios que me
aguardavam no mundo dos negocios do quadrante D. Eu tinha muito mais
aprender.

A razao pela qual minhas habilidades de lideranca militar eram
inadequadas deve-se ao simples fato de que as regras, o contexto e o
ambiente sao diferentes nas Forcas Armadas e no mundo dos negocios.
Quando nos preparamos para a guerra, sabiamos que, se fOssemos lideres



ruins, pessoas morreriam. No mundo empresarial, se formos lideres
mediocres, seremos processados ou alguém apresentara queixa ao
representante de seu sindicato. Nas Forcas Armadas, éramos motivados pelc
medo de morrer, pelo valor de nossa equipe e pela importancia de nossa
missao. No mundo civil, muitas vezes encontrei valores de motivacao
exatamente opostos. No mundo dos negdcios, era aseguranga, nao a liberdade,
que motivava as pessoas, o dinheiro, nao a missdo, o individuo, nao aequipe, a
administracio, nao a lideranca. Por causa dessas diferencas tive dificuldades
no mundo dos negdcios e continuo lutando com elas até hoje.

Sei que quando um funciondrio vai a uma reunido, os gerentes falam sobre
a missao da empresa, a importancia do espirito de equipe e todos esses ideais
sublimes. No entanto, na maioria das empresas atuais, descobri que o
dinheiro, os beneficios e a seguranca sao a verdadeira cola que liga os
profissionais a organizacao. Quando comecei a examinar diferentes empresas
de marketing de rede, observei que muitos lideres — repetindo, nao todos —
tinham os mesmos valores basicos que encontrei em lideres militares. Eles
valorizavam a importancia da missao, a equipe, a liberdade. A maior parte
dos lideres que conheci no marketing de rede, jovens ou velhos, era
realmente inspiradora. Eles nao eram como a maioria dos gerentes que
encontrei no mundo empresarial e que se consideravam lideres.

Gerentes nao sao lideres

Em minha opinido, um dos maiores valores de um negocio de marketing de
rede é o aprendizado, o tempo e as oportunidades para desenvolver uma de
suas habilidades mais importantes, essencial para o sucesso no quadrante D.
Essas habilidades de lideranca sao muito diferentes das habilidades de
administracao quase sempre exigidas nos quadrantes E e A. Agora nao me
entenda mal. As habilidades de administracao sao muito importantes, mas
precisamos reconhecer a diferenca entre habilidades de administracao e de
lideranga, se ja as desenvolvemos ou nao e quando usa-las. Como diria meu
pai rico: “Gerentes nao sao necessariamente lideres, e lideres nado sac
necessariamente gerentes.”

Quando conhego alguém dos quadrantes E ou A com dificuldade pare
fazer a transi¢ao para o quadrante D, nao raro encontro alguém com otimas
habilidades técnicas ou gerenciais, mas com pouca habilidade de lideranga.
Por exemplo, o amigo de um amigo veio até mim porque queria levantar
dinheiro para montar o proprio restaurante. Ele ¢ um chef brilhante e bem



treinado, com muitos anos de experiéncia em gastronomia requintada. Ele
tinha um novo conceito singularissimo para seu restaurante, um plano de
negdcios bem elaborado, proje¢des financeiras excelentes, um étimo local ja
escolhido e uma clientela que o seguiria para o novo local. Tudo o que
precisava era de alguém que investisse $500 mil.

Faz cinco anos desde que ele preparou seu plano de negécios. E um 6timo
plano, mas todos a quem ele pediu para investir em seu projeto, inclusive eu,
se recusaram. Ele continua trabalhando no mesmo restaurante como
empregado, ainda ¢ um grande chef e continua procurando os $500 mil de
capital inicial. Nao sei por que os outros investidores se recusaram, mas eu
posso dizer por que nao investi. Sao estas as razdes pelas quais nao investi
em seu negocio:

Razao 1. Embora ele tivesse experiéncia, charme e carisma, nao dispunha
de habilidades de liderancga para inspirar confianca. Embora fosse capaz de
iniciar um restaurante e administra-lo com sucesso, eu duvidava de que
pudesse transforma-lo em uma grande cadeia de restaurantes. Sua falta de
confianca dizia: “Eu serei bem-sucedido, mas sempre serei pequeno.” Em
outras palavras, ele tem excelente capacidade de administragio, mas duvido
que tenha as habilidades de lideranga necessarias para fazer seu plano dar
certo. Nao duvido que ele consiga gerenciar 10 restaurantes, mas duvido que
tenha as habilidades de lideranca para construir um negdcio e abrir 10
restaurantes. Ele precisa de um sdcio com habilidades de lideranga e tino
comercial, mas, como € um exemplo tipico da pessoa que passa do quadrante
E para o quadrante A, ndo quer socios. Ele quer construir seu negodcio dos
sonhos sozinho.

Razao 2. Quando examinamos o quadrante do FLUXO DE CAIXA
diferenca entre os quadrantes A e D é sé o tamanho. Por exemplo, se voce
ouvir alguém dizer: “Quero abrir uma hamburgueria em uma esquina
movimentada”, saberd que essa pessoa provavelmente ficard empacada no
quadrante A por muito tempo. Agora, se ouvir alguém dizer: “Quero abrir
uma hamburgueria em cada esquina da rua principal de todas as maiores
cidades do mundo e chamarei esse negocio de McDonald’s”, perceberd, nun
instante, que essa pessoa planeja abrir a mesma hamburgueria, mas planeja
construir um negocio no quadrante D. Em outras palavras, é o mesmc
negdcio de hambturgueres, mas em quadrantes diferentes. Meu pai rico teria
dito: “A diferenca no nimero de esquinas de ruas € a diferenca de liderancga.”

Portanto, nao investi porque tive duvida se algum dia conseguiria
recuperar meu investimento. Nao porque o negdcio fosse fracassar, mas eu



duvidava de que teria meu dinheiro de volta, porque ele provavelmente
permaneceria sempre pequeno, embora bem-sucedido. Além disso, se ele me
ressarcisse, poderia levar muito tempo para reaver o dinheiro. Se
perguntarmos a maioria dos investidores profissionais, eles nao estao
interessados em saber se o restaurante ¢ tao bom. Eles querem saber o
quanto a cadeia de restaurantes ira crescer.

Razao 3. A terceira razao pela qual nao investi foi que se ele iria
permanecer pequeno, entao por que investir? Eu ficaria empolgado em
investir se ele viesse a se tornar grande e, possivelmente, transformar meus
$500 mil em dezenas de milhdes de dodlares. Esse é o preco da falta de
habilidades de lideranca para levar um negdcio do quadrante A para o
quadrante D. Como meu pai rico dizia: “O dinheiro nao vai para os negocios
com os melhores produtos ou servigos. O dinheiro flui para os negdcios com
os melhores lideres e as melhores equipes de administragao.”

Razao 4. A quarta razao para nao investir foi que ele tinha de ser o mais
inteligente de sua equipe. Ele tinha um problema de ego. Como meu pai ricc
geralmente dizia: “Se vocé é o lider da equipe e também seu membro mais
inteligente, sua equipe esta encrencada.” O que meu pai rico queria dizer é
que, em muitos negocios do quadrante A, o dirigente do negdcio nao raro € a
pessoa mais inteligente. Por exemplo, vocé vai consultar o médico ou o
dentista — ndo a recepcionista — para suas necessidades médicas ou
odontoldgicas.

N os negocios do quadrante D, as habilidades de lideranga sao importantes
porque a pessoa desse quadrante tem de lidar com profissionais que sao
muito mais inteligentes, mais experientes e mais capazes do que ela. Pot
exemplo, eu via meu pai rico — um homem sem qualquer educacao formal -
lidar com banqueiros, advogados, contabilistas e consultores de
investimentos etc. para poder fazer seu trabalho. A maioria tinha diploma de
mestrado, e alguns deles, de doutorado. Em outras palavras, para fazer seu
trabalho, ele precisava liderar e dirigir pessoas que eram muito mais
preparadas e educadas em muitas areas profissionais diferentes. A fim de
arrecadar dinheiro para seus negocios, muitas vezes tinha de lidar com
pessoas que eram muito mais ricas do que ele.

Alunos “nota 10” trabalham para alunos “nota 6”

Em muitos casos, uma pessoa do quadrante A lida somente com clientes,
colegas, tais como outros médicos e advogados, e subordinados. A fim de



fazer a mudanga para o quadrante D, um grande avang¢o em habilidades de
lideranca, nao em habilidades técnicas, é quase sempre exigido. Em outras
palavras, se vocé tem excelentes habilidades de lideranga, pode se permitir
contratar pessoal técnico talentoso de que um negdcio precisa para crescer,
pessoas como advogados, contabilistas, CEOs, presidentes, vice-presidentes
engenheiros e gerentes. Como afirmei em livros anteriores, os alunos “nota
10” trabalham para os alunos “nota 6”, e os alunos “nota 8” trabalham para o
governo. Se vocé é um aluno “nota 6” (nota C em inglés, e “C” represent:
comunicador) e tem Otimas habilidades de liderancga, pode se dar o luxo de
contratar alunos “nota 10”, que tém excelente qualificacdo técnica.

A lideranga nao é opcional

Um dia esse mesmo amigo de um amigo me telefonou para perguntar por
que nao investi em seu restaurante. Mais ou menos lhe contei as quatro
razoes ja discutidas. Magoado e na defensiva, ele disse: “Mas eu tenho c
melhor treinamento do mundo. Chefs de todas as partes do mundo sonham
em frequentar a escola de gastronomia que frequentei. Tenho anos de
experiéncia nao apenas em culindria, mas também em administracao de
restaurantes. Como vocé pode dizer que me faltam habilidades de
lideranca?”

“Para um negocio crescer, habilidades de lideranca sao uma
necessidade.”

Depois de um pouco de paciéncia lhe explicando, dizendo que dinheiro,
confianca e lideranca andam de maos dadas, ele comecou a entender minha
razao. Contudo, acho que deixou escapar muita coisa. Finalmente, ele disse
“Mas por que necessito de habilidades de lideranca se tenho uma excelente
formacao e anos de experiéncia?” Quando recomendei que ele entrasse para
uma empresa de marketing de rede, que ensinava capacitacao empresarial,
bem como desenvolvimento de lideranga, ele ficou revoltado e disse: “Estou
no ramo de restaurantes. Nao preciso mais de educagdo de negocios e
desenvolvimento de lideranca.” Entao percebi que, para ele, a educacao de
negdcios permanente e o desenvolvimento continuo de lideranca eram



opcionais. Segundo meu pai rico, para um negdcio crescer, habilidades de
lideranga sao uma necessidade. Para ele, essas habilidades nao sao opcionais
no quadrante D.

O melhor treinamento do mundo

Como disse no inicio deste livro, um dos valores mais importantes que
encontrei em algumas empresas de marketing de rede foi a educagao de
negocios que transforma vidas. Também encontrei alguns dos melhores
programas de desenvolvimento de negocios e lideranca do mundo. Em
minha opinido, o valor desses programas é inestimavel para aqueles que
querem mudar dos quadrantes E e A para o quadrante D.

Desde que fiz minha pesquisa e abandonei meus preconceitos contra o
setor, encontrei muitos empreendedores de sucesso que adquiriram sua
capacitacao empresarial em negocios de marketing de rede. Recentemente,
conheci um jovem que ganhou centenas de milhdes de dodlares com seu
negocio de informatica. Ele me disse: “Durante anos, fui apenas um joverr
programador de computadores. Um dia, um amigo me levou a uma reuniao,
e eu me inscrevi em seu negocio de marketing de rede. Durante seis anos,
tudo o que fiz foi ir as reunides, comparecer a eventos, ler livros e ouvir fitas
cassete. Hoje, tenho centenas de fitas e pilhas de livros daquela época em
meu closet. Ndo apenas acabei tendo éxito no negocio de marketing de rede,
como também, com o que aprendi, deixei meu emprego de programador, ja
que meu negocio de marketing de rede me proporcionou lucro residual
suficiente para iniciar meu proprio negocio de computadores. Ha trés anos,
abri o capital de minha empresa e tive mais de $48 milhoes de lucro liquido
depois do imposto de renda. Eu ndo conseguiria ter feito isso sem o
treinamento que recebi daquela empresa de marketing de rede. Foi o melhor
treinamento de desenvolvimento de negdcios e lideranga do mundo.”

Os lideres tocam nosso espirito com palavras

Quando realizava minha pesquisa, fui a muitas reunides e grandes eventos.
Nesses eventos, ouvi alguns dos melhores lideres empresariais discursando
para inspirar outras pessoas a encontrar sua propria grandeza pessoal. A
medida que eu ouvia muitos desses individuos contarem suas histdrias de
como comegaram do nada e acabaram ficando mais ricos do que jamais
poderiam sonhar, percebi que o negdcio estava fazendo o mesmo que meu



pai rico me disse para fazer: tornar-me lider. Embora eles parecessem falar
muito sobre dinheiro, estavam, sem duvida, inspirando pessoas a sair de
suas conchas, superar seus medos e irem em busca de seus sonhos... sonhos
que fazem a vida valer a pena. Para fazer isso, eram necessarias as
habilidades de lideranga do orador. A razao pela qual a lideranca é necessaria
€ que muitas pessoas usam os mesmos tipos de palavras como sonhos, mais
tempo com a familia e liberdade, porém muito poucas se inspiram o suficiente
para confiar e seguir o orador que usa excessivamente essas palavras.

Destruindo o nosso espirito

Anteriormente neste livro, este diagrama foi usado no capitulo sobre o valor
de educacdo que transforma vidas. Esse capitulo fala sobre o poder da
educacao que precisa influenciar mais do que apenas seus pensamentos. O
poder da educacao que transforma vidas o influencia mental, emocional,
espiritual e fisicamente. O diagrama da pagina anterior é de alguém que usa
a emogao para motivar alguém a fazer algo fisicamente.

Comunicando emoc¢ao com emocao

Orador Ouvinte
Mental Mental

O Espiritual

Fisica Fisica

A escola, em minha opinido, usava truques mentais para me amedrontar
emocionalmente e, com isso, me fazer estudar com afinco e tirar boas notas.
Quando cresci, também encontrei muitas pessoas que conseguem nos
motivar usando diferentes tipos de estratagemas emocionais, a fim de
conseguir que fizéssemos algo que elas queriam.

A seguir, exemplos de uma pessoa que usa algum tipo de tatica emocional
na comunicagao:



—

. “Se vocé nao obtiver boas notas, nao conseguird um bom emprego.”

. “Se vocé nao chegar ao trabalho no horario, sera demitido.”

. “Se votar em mim, providenciarei para que nao perca os beneficios da
Previdéncia Social.”

. “Seja cauteloso. Nao assuma riscos desnecessarios.”

. “Entre para o meu negocio. Vocé pode ganhar muito dinheiro.”

. “Deixe-me lhe mostrar como ficar rico rapidamente.”

. “Faga o que eu digo.”

. “Como voce sabe, a empresa estd passando por um periodo dificil. Se nao
quiser ser demitido, é melhor nao pedir aumento.”
9. “Vocé nao pode se dar o luxo de sair. Quem lhe pagara tanto quanto eu?”
10. “Vocé so tem oito meses até a aposentadoria. Nao crie nenhuma

confusao.”

Em minha opinido, grande parte da comunicagao hoje usa o medo ou a
ambicdo para motivar as pessoas a fazer alguma coisa. Quando emocgoes
como medo e ambicdo sao os principais motivadores, isso destroéi nosso
espirito.
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Os verdadeiros lideres inspiram o espirito

Quando eu estava no Vietna, havia muita comunicac¢ao emocional. Todavia, ¢
que essencialmente tornava notaveis alguns de nossos lideres é que eles
conseguiam tocar nosso espirito com palavras. Eles conseguiam falar além do
nosso medo de morrer e tocar nossa alma diretamente com palavras, essa
parte de nds que é poderosa e invencivel. As palavras seguintes, ditas por
lideres notaveis, vao além de nossas duvidas e medos e falam ao nosso
espirito, como mostra o diagrama a seguir:

Comunicando espirito com espirito

Orador Ouvinte
Maental Mental

O

Espiritual O | O Emocional Emocional O O Espiritual
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Fisica Fisica
Talvez voceé se recorde de algumas destas frases que tocaram nossa alma, e
muitas ficaram registradas na historia.
1. “Chegou a hora de determinar se os americanos devem ser livres ou
escravos.” George Washington
. “Dé-me a liberdade ou dé-me a morte.” Patrick Henry
. “Lembrem-se do Alamo.” Grito de guerra no Texas
4. “Ha 87 anos...” E também: “Nao estarei destruindo meus inimigos
quando os transformo em amigos?” Abraham Lincoln
5. “Se obrigar alguém a ficar na pior, mais cedo ou mais tarde vocé também
sofrera as consequeéncias.” Booker T. Washington
. “Nao pergunte o que seu pais pode fazer por vocé...” John F. Kennedy
. “Eu tenho um sonho...” Martin Luther King
. “Vencer é um habito. Infelizmente, perder também é.” Vince Lombardi
. “S6 anossa fé individual na liberdade pode nos manter livres.” Dwight
Eisenhower
10. “Os covardes nao podem ser morais.” Gandhi
11. “Nao seja humilde. Vocé nao é assim tao importante.” Golda Meir
12. “Ser poderoso é como ser uma dama... Se tem de dizer as pessoas que
vocé €, entao nao €.” Margaret Thatcher
13. “Nao deixe o que vocé nao pode fazer interferir no que pode fazer.” John
Wooden
14. “Meu melhor amigo € aquele que faz aflorar o melhor de mim.” Henry
Ford
15. “Nao tente ser um homem de sucesso; tente ser um homem de valor.”
Albert Einstein
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Resumo: Trés tipos de lideres

A vantagem de um programa de lideranca de marketing de rede é que ele
revela um novo tipo de lider. As Forcas Armadas criaram um tipo de lider
que inspirava homens e mulheres a defender o pais. O mundo dos negocios
desenvolve um tipo de lider que cria equipes para derrotar a concorréncia.
No mundo do marketing de rede, é desenvolvido um tipo de lider que
influencia os outros sendo um grande professor, que ensina as pessoas a
realizar seus sonhos de vida, ensinando-lhes como ir em busca deles. Em vez
de derrotar o inimigo ou vencer a concorréncia, a maioria dos lideres de



marketing de rede inspira e ensina os outros a encontrar a abundancia
financeira que o mundo oferece, sem prejuizo dos demais.

Em resumo, todos os trés tipos de lideres tocam o espirito humano com
palavras, mas os estilos distintos de lideranca revelam um tipo diferente de
lider. Se vocé gosta de liderar ensinando, inspirando e influenciando outras
pessoas a encontrar o proprio mundo de abundancia financeira, sem ter de
vencer a concorréncia, entdo o negoécio de marketing de rede pode ser
adequado para vocé.

O préximo valor

O capitulo a seguir discorre sobre a diferenca de valor entre dinheiro e
riqueza. Infelizmente, a maior parte das pessoas foi treinada a trabalhar por
dinheiro, quando deveriam trabalhar para gerar riqueza. Uma das razoes
pelas quais muitas ndao sao bem-sucedidas num negocio de marketing de
rede é porque vm para o negocio em busca de dinheiro, e ndo a procura de
uma oportunidade de criar riqueza. Como disse o pai rico: “Os ricos nac
trabalham por dinheiro. Isso € o que fazem os pobres e a classe média.”



CAPITULO 9

Valor nimero 7

Nao trabalhar por dinheiro

Em um programa de radio em 2002, um ouvinte que telefonou me fez a
seguinte pergunta:

“Sou engenheiro elétrico e trabalho para uma grande empresa de computadores no
Vale do Silicio. Como wvocé sabe, o setor de alta tecnologia foi devastado,
especialmente aqui na California. Ndo fui demitido, mas me pediram para aceitai
uma redugio salarial e trabalhar menos. Vocé sabe como 0s imoveis sao caros aqui
em Bay Area, e o valor de minha hipoteca é quase equivalente ao saldrio reduzido
que recebo. Tenho medo de perder a casa se voltarem a diminuir minha
remuneracio. Além disso, meu plano de aposentadoria esta quase reduzido a nada.
O que devo fazer?”

“Voce ja tentou vender sua casa?”, essa foi minha primeira pergunta.

“]a”, respondeu o ouvinte. “O problema é que o valor da casa caiu tanto que eu
devo mais do que a casa vale. Se eu fosse vendé-la, teria de dar dinheiro ao
comprador, em vez de receber dele alguma coisa. E ainda teria o problema de onde
morar. Os aluguéis sdo tiao altos quanto os valores das hipotecas.”

“O que sua mulher faz?”, perguntei.

“Ela trabalha em uma creche. Eles também estdo passando por problemas porquc
muitas familias se mudaram da regido. O emprego dela é seguro, mas eles nac
pagam muito.”

“Por que ela ndo procura um emprego com saldario mais alto?”, perguntei.

“Ela gostaria de fazer isso, mas um dos beneficios de trabalhar na creche é que
nossos dois filhos ficam la de graca. Se ela tivesse de pagar uma creche, o valor seria
quase o mesmo que o de seu saldrio em outra empresa.”

“Vocé ja pensou na possibilidade de iniciar um negdcio em casa, em regime de
meio expediente?”, perguntei.

“Eu lhe disse que ndo tenho dinheiro. Como posso iniciar um negocio serm
dinheiro?”

“Voceé e sua esposa ja analisaram a hipdtese de iniciar um negocio de marketing



de rede em casa? Para isso, ndo é preciso muito dinheiro e, além do mais, eles
fornecem treinamento”, informei.

“Ah, sim. Ja investigamos essas fraudes. Eles ndo pagam nada. E ainda esperan
que trabalhemos durante dois ou trés anos antes de ganhar algum dinheiro. NJs
precisamos de dinheiro hoje, e ndao daqui a dois ou trés anos.”

O apresentador do programa nos interrompeu para avisar que o tempo havia
acabado. O ouvinte e eu nunca tivemos uma oportunidade de concluir esse dialogo.

A razao de eu mencionar essa entrevista de radio € que ela ilustra a
diferenca de valores essenciais. O ouvinte que telefonou obviamente esta
precisando de dinheiro, e eu o entendo. Como alguns de vocés sabem, minha
mulher e eu ja ficamos completamente sem dinheiro, e até sem casa para
morar durante algumas semanas... entao eu sei como € precisar de dinheiro.

Todavia, a razao de Kim e eu termos sido capazes de nos tornai
financeiramente independentes foi o fato de sabermos a diferenca entre
dinheiro e riqueza. Se vocé quiser saber mais sobre como Kim e eu passamos
do nada a independéncia financeira em menos de 10 anos, essa histdria é
contada no livro da série Pai Rico, Aposentado, jovem e rico. Além disso, o livro
Independéncia financeira, da mesma série, comega com o relato de que eu e
Kim ficamos sem ter onde morar em 1985, o pior ano de nossas vidas. Citc
esses dois livros para aqueles de vocés que talvez coloquem em duvida se
conheco a sensacao de estar quebrado e fracassado. Os dois livros analisam
como saimos de nossas dificuldades financeiras. Quero lhes assegurar que
Kim e eu conhecemos a sensacgao de ndo ter nada, e é por isso que preferimos
ser ricos e financeiramente independentes. Para nos, nao ter dinheiro
suficiente para subsistir foi um modo horrivel de viver. Isso nos afligiu mais
do que financeiramente. Ficar sem dinheiro pds a prova nosso casamento,
nossa autoconfiancga e nossa autoestima.

Trés formas de viver

Muito depois que o programa de radio havia terminado, a sensagao que ficou
apos o telefonema daquele jovem pai me deixou preocupado. Como
mencionei no capitulo anterior, podemos falar uns com os outros, de espirito
para espirito ou de emocgao para emogao. Nesse caso, nossa comunicagac
esteve na frequéncia da emoc¢ao do medo. Pude sentir seu medo, e isso me
deixou chateado. Eu sei exatamente como ¢ sentir medo.

O valor descrito neste capitulo consiste em sensagoes. Kim e eu sabemos
pessoalmente que, quando se trata de dinheiro, ha trés sensagOes e trés



formas de conviver com elas:

1. A sensac¢ao de medo. Quando Kim e eu estavamos sem dinheiro e sem ter
onde morar, a sensagao de medo era paralisante... era tao intensa que
entorpecia completamente nossos corpos. Essa era a sensacao que aquele
jovem pai estava me transmitindo por telefone. Também era a sensagao
que eu tinha quando crianca, crescendo no seio de minha familia. Meu pai
e minha mae eram pobres e, durante a maior parte de seu casamento,
quase nao tinham dinheiro. A sensacao de nao ter dinheiro suficiente
pairou sobre minha familia durante praticamente toda a minha infancia.

2. A sensacao de raiva e frustracao. A segunda forma de viver é com a
sensacao de raiva e frustracao de ter de levantar pela manha para ir
trabalhar, especialmente quando gostariamos de fazer outra coisa. Uma
pessoa que vive com essa sensagao pode ser alguém que tem um bom
emprego e saldrio alto, mas que nao pode se dar o luxo de parar de
trabalhar... é dai que vem a frustragao. Ela sabe que, se parar, o mundo
em que vive desmoronaria. Uma pessoa assim talvez diga: “Nao posso me
permitir deixar o emprego. Se fizer isso, os bancos virdao e tomarao tudo.”
Essas pessoas geralmente dizem: “Nao vejo a hora de tirar minhas
proximas férias” ou “S6 mais 10 anos para me aposentar”.

3. A sensacao de alegria, paz e satisfacdao. A terceira forma de viver € com a
paz de espirito de saber que, quer voceé trabalhe ou nao, sempre ha muito
dinheiro entrando. Desde 1994, quando Kim e eu vendemos nosso
negdcio e nos aposentamos, essa € a sensagao que temos tido. Kim tinha
37 anos, e eu, 47. Para mim, é uma sensacao, uma forma de viver que vale
a pena se esforcar para ter. Embora ainda trabalhemos hoje, a sensacao de
nao ter de ir trabalhar, de poder parar a qualquer hora e de ainda estar
recebendo dinheiro mais do que suficiente enquanto vivermos ¢é incrivel.

A diferenca entre dinheiro e riqueza

O que eu quis dizer para aquele jovem pai, durante a entrevista no radio, era
que seus problemas nao iriam desaparecer se ele continuasse trabalhando
por dinheiro. Quando lhe sugeri que iniciasse um negodcio de marketing de
rede, com sua esposa e em regime de meio expediente, era que talvez fosse a
hora de eles comecarem a trabalhar para adquirir riqueza, e nao um
contracheque de valor mais alto. Quando ele disse: “Ah, sim. J & investigamos
essas fraudes. Eles ndao pagam nada. E ainda esperam que trabalhemos
durante dois ou trés anos antes de ganhar algum dinheiro. N és precisamos



de dinheiro hoje, e nao daqui a dois ou trés anos”, eu sabia que, para mudar
sua qualidade de vida, ele precisaria mudar os préprios valores. Em outras
palavras, nao tenho duvida de que ele e a esposa acabariam ganhando mais
dinheiro e encontrando uma nova vida. Presumo que, se eles nao mudassem
seus valores essenciais, permaneceriam pelo resto da vida na forma de viver
numero 2, com raiva e frustragao a vida inteira, porque escolheram trabalhar
por dinheiro, e nao por riqueza.

O que é riqueza?

Em livros anteriores e em outros produtos da Rich Dad, menciono que
riqueza nao € medida em dinheiro; é medida em tempo. Nossa definigao é:

Riqueza é a habilidade de uma pessoa sobreviver a determinado
nitmero de dias no futuro.

Como mencionei, a riqueza ¢ medida em tempo. Por exemplo, se tudo que
eu tiver for uma poupanga de $1 mil e minhas despesas de subsisténcia
forem de $100 por dia, entao minha riqueza ¢ de 10 dias. Se minhas despesas
de subsisténcia forem de $50 por dia, entao tenho uma riqueza de 20 dias.
Este € um exemplo excessivamente simplificado para definir riqueza, e,
repetindo, riqueza é medida em tempo, nao em dinheiro. Satuide e riqueza sac
semelhantes, porque ambas sao medidas em tempo. Todos nds ja ouvimos
historias de um médico dizendo a alguém: “Vocé tem seis meses de vida.” O
médico esta fornecendo ao paciente uma avaliagao de sua satide medida em
tempo. Conhe¢o uma pessoa que estd tao endividada que mede sua riqueza
dizendo: “Minha riqueza esta negativa ha dois meses.” Em outras palavras,
elaja deveria ter falido e sé esta vivendo porque tomou dinheiro emprestado.

Diz-se que uma familia americana média estd a trés contracheques do
desastre financeiro. Se o pagamento € feito a cada duas semanas, ou 14 dias,
isso significa que a familia americana média tem uma riqueza de 42 dias.
Depois disso, o padrao de vida cai. Esse € o problema de se trabalhar pos
dinheiro, e nao por riqueza.

Antes de prosseguir, talvez vocé queira fazer a si mesmo a seguinte
pergunta: “Se eu (e, se for casado(a), seu conjuge e voce) parar de trabalhar



hoje, quanto tempo conseguiria sobreviver financeiramente?” Sua resposta €
a riqueza que vocé tem hoje. A boa noticia é que sua riqueza pode aumentar
enormemente, mesmo que vocé nao ganhe muito dinheiro hoje.

O marketing de rede ensina vocé a trabalhar por
riqueza

Durante meu periodo de pesquisa das diferentes empresas de marketing de
rede, um dos argumentos valiosos que os palestrantes tinham mais
dificuldade de explicar era a diferenca entre trabalhar por dinheiro e
trabalhar por riqueza.

Em uma das reunides de oportunidades a que compareci, um convidado
levantou a mao e perguntou: “Quanto dinheiro vou ganhar?” Infelizmente, &
pessoa que liderava a reunidao nao fez um bom trabalho quando explicou a
diferenca entre construir um negdcio e trabalhar num emprego. Mais
importante: ndo explicou a diferenca entre dinheiro e riqueza. Receio que a
maioria das pessoas saiu intrigada ou frustrada com as respostas recebidas.

Uma das respostas que o palestrante deu foi: “Seu rendimento ¢
ilimitado.” O problema dessa resposta é que a maior parte das pessoas que
estavam na reunido ndo estava ali em busca de riqueza ilimitada, mas da
oportunidade de ganhar uns $1 mil a $3 mil extras por més. Em minha
opinido, elas continuam pensando em termos de dinheiro, e nao de riqueza.
Em outras palavras, hd dois tipos de dinheiro. Um é o dinheiro que vem dc
trabalho; o outro € o dinheiro proveniente de ativos. Se vocé quiser trabalhar
arduamente a vida inteira, entao trabalhe apenas por dinheiro, que é o que
quase todas as pessoas fazem.

O segundo ponto de confusao surgiu quando o palestrante disse: “Tudc
bem, se tudo que vocés querem ¢ um adicional de $3 mil por més, da para
imaginar receber esse valor pelo resto da vida, quer vocés trabalhem ou
nao?” Embora a maioria dos convidados tenha reagido positivamente a ideia,
duvido que a maior parte tenha acreditado que era possivel. Além disso,
parecia que quase todos queriam $3 mil extras por més, no més seguinte, em
vez de ter de trabalhar durante alguns anos sem receber nada, construindo
um negdcio e, mais tarde, receber o dinheiro para sempre. Minha suposigao €
que a maioria das pessoas presentes ainda estava pensando como
empregados ou como autonomos que trabalham por dinheiro, e ndao como
donos de negocios e investidores que trabalham pela riqueza proveniente de
ativos.



Um tipo diferente de dinheiro

Uma das razdes pelas quais os ricos ficam mais ricos € que eles trabalham
por um tipo diferente de dinheiro. Veja a seguir uma demonstragao
financeira que pode ajudar a explicar a diferenca:

Renda

Despesas

Ativo Passivo

Se vocé nao estiver familiarizado com esse tipo de diagrama de
demonstracao financeira, sugiro que ou leia Pai Rico, Pai Pobr¢ ou converse
com um amigo que ja leu o livro e peca que ele Ihe dé uma explicagdo. E
muito importante entender esse diagrama, pois ele é fundamental para
muitas das licoes do meu pai rico. Como meu pai rico costumava dizer: “Meu
banqueiro nunca pediu meu boletim escolar; ele pede minha demonstragao
financeira.” Pai rico também dizia: “Sua demonstracdao financeira é seu
boletim escolar depois que voceé sai da escola. Ela mede seu QI financeiro.’
Esse é o grau de importancia desse diagrama para qualquer pessoa que

queira alcangar liberdade financeira ou grande riqueza.

Um enfoque diferente

Uma das melhores maneiras de explicar as diferencas entre E e A, bem comc
entre D e I, é usando a demonstracao financeira. A diferenca entre o ladc
esquerdo e o lado direito do quadrante € o enfoque. Os diagramas a seguir
explicam o que isso significa.

Em termos simples, as pessoas dos quadrantes E e A focam-se aqui:



Renda

Despesas

Ativo Passivo

E as pessoas dos quadrantes D e I focam-se aqui:

Renda

Despesas

Ativo Passivo

Vocé continua trabalhando por dinheiro?

A principal diferenca mostrada na demonstracao financeira é que as pessoas
dos quadrantes E e A trabalham por dinheiro. As pessoas dos quadrantes D e
I concentram-se em construir ou adquirir ativos, em vez de trabalhar por
dinheiro. E por isso que a riqueza de uma pessoa D ou I é maior do que a de
uma E ou A. Se a pessoa D ou I parar de trabalhar, os ativos continuam
render dinheiro para ela.



Os trés tipos de ativos

Na coluna “ativo”, os trés principais tipos de ativos encontrados sao:

Renda

Despesas

Ativo Passivo

1. Negocios do
guadrante D

2 Bens imoveis

3 Ativos de papel

Um plano simples para a independéncia financeira

O plano simples que minha mulher, Kim, e eu usamos para nos aposentar
jovens e ricos foi, primeiro, construir um negocio e, segundo, investir em
bens imdveis. Como mencionei, levamos de 1985 até 1994 para, comecando
do nada, conseguir nos aposentar financeiramente independentes, sem uma
unica acao ou fundos mutuos. Esse foi nosso plano simples, e nds o
seguimos.

Houve pessoas que me perguntaram: “Por que vocé construiu um negdcic
primeiro?” Ha trés respostas a essa pergunta. A primeira € que construir um
negocio nos permitiu gerar muito dinheiro. No inicio deste livro, relacionei
as 11 maneiras diferentes pelas quais uma pessoa pode ficar rica, por
exemplo, casar com alguém por dinheiro. Para mim e Kim, a melhor maneire
de nos tornarmos ricos era construir um negocio. A segunda resposta € porque
a legislagao fiscal dos Estados Unidos favorece quem obtém renda nc
quadrante D e penaliza quem ganha dinheiro no quadrante E. Por ultimo, :
terceira resposta é construir um negocio e investir em imodveis: o plano seguido
pela maioria dos ricos.
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Depois da queda da Bolsa de Valores em 2000, muitas pessoas comecaram ¢
se dar conta de que agdes e fundos mutuos sao arriscados. Apds a crise,
muita gente comecgou a se perguntar sobre investimentos em imoveis. O
problema era que muitos nao tinham dinheiro suficiente para investir em
bens imoveis ou morar em lugares nos quais os imodveis sao caros. Uma
pergunta que quase sempre me fazem hoje é: “Como posso comprar imdveis
quando mal ganho dinheiro suficiente para pagar o aluguel?”

Minha resposta é sempre a mesma. Sempre digo: “Mantenha seu empregc
diurno e inicie a constru¢ao de um negocio em tempo parcial. Logo que o
negocio estiver fazendo dinheiro, a segunda etapa consiste em manter seu
emprego no turno do dia e comecgar a investir em imdveis com a renda
adicional de sua nova atividade. Dessa maneira, vocé comeca a construir duas
classes de ativos, em vez de passar a vida trabalhando por dinheiro.”

Os trés tipos de inteligéncia

Assim como existem trés tipos diferentes de educacdao exigidos para o
sucesso financeiro — académica, profissional e financeira —, ha trés tipos
diferentes de inteligéncia que sao requeridos para se alcangar o sucesso
financeiro no mundo real. Os trés tipos de inteligéncia sao:

1. Inteligéncia mental. Em geral, medida na escola com o quociente de
inteligéncia (QI).

2. Inteligéncia emocional. Diz-se que a inteligéncia emocional é 25 vezes
mais poderosa que a inteligéncia mental. Exemplos de inteligéncia
emocional sao: manter a calma, em vez de discutir; nao se casar com
alguém que vocé sabe que, com o tempo, nao sera um bom companheiro
de vida; e gratificagao adiada, que é o oposto de gratificacao imediata, a
causa de muitos dos problemas financeiros atuais.

3. Inteligéncia financeira. Meu pai rico dizia: “Sua inteligéncia financeira é
medida por sua demonstragao financeira pessoal, ou seja, por quanto
dinheiro vocé ganha, por quanto dinheiro guarda, como esse dinheiro
trabalha arduamente para vocé e para quantas geragoes ele pode ser
repassado.”

Por que pessoas inteligentes nao conseguem ficar
ricas



Uma das razdes pelas quais muitas pessoas inteligentes, como meu pai
pobre, ndo conseguem ficar ricas, embora tenham um QI elevado e tenham
se saido muito bem nos estudos, é porque lhes falta a inteligéncia emocional
necessdaria para o sucesso financeiro e o acumulo de riqueza. Os quatros
sinais comuns de baixo QI emocional sao:

1. Elas enriquecem muito lentamente porque disputam o jogo do dinheiro
com excessiva cautela. Por estarem em um emprego no quadrante E, elas
pagam um alto percentual de impostos sobre a renda; nao conseguem
investir com inteligéncia, mantendo o dinheiro no banco e recebendo
juros baixos; e o pouco que ganham em juros € tributado pelas mais
elevadas aliquotas de imposto.

2. Tentam enriquecer muito rapido. Essas pessoas tém uma falta de
inteligéncia emocional conhecida como paciéncia. Elas frequentemente
pulam de emprego em emprego, ou de uma nova ideia fantdstica para
outra nova ideia fantastica. Come¢am alguma coisa, perdem o interesse e
desistem.

3. Gastam por impulso. A forma favorita de exercicio dessas pessoas € ir as
compras. Elas compram “até cair”. Se tiverem dinheiro, gastam por
capricho. Elas dizem: “Parece que o dinheiro escorrega entre meus
dedos.”

4. Nao conseguem manter a posse de algo de valor. Em outras palavras,
essas pessoas sO possuem coisas ou trabalham por coisas que as tornam
pobres. Por exemplo, conhego varias pessoas que investiram em bens
imdveis. Logo que adquirem um imovel, elas o vendem, pegam o lucro e
liquidam faturas de cartoes de crédito ou empréstimos estudantis, ou
entdo compram um novo barco ou tiram férias. Ou seja, elas se ligam a
coisas que tém muito pouco valor e vendem qualquer coisa de real valor.

Muitas dessas mesmas pessoas, em vez de construir um negdcio, sentem-
se melhor trabalhando para terceiros e trabalhando muito em algo que nunca
sera deles. A emogao do medo ¢ tao grande que elas preferem trabalhar por
seguranca a trabalhar por liberdade.

A inteligéncia emocional é essencial para a
inteligéncia financeira

Este capitulo teve inicio com minha entrevista no radio. A razdo pela qual
comecei com a entrevista foi o fato de o jovem ouvinte estar fora de controle
emocional. E 6bvio que ele tinha uma mente brilhante, mas suas emogodes o



levavam a pensar de forma irracional. Se vocé estiver fora de seu controle
emocional, as chances de resolver suas dificuldades financeiras diminuem.

Em termos simples, no mundo real, se vocé quiser enriquecer, a
inteligéncia emocional é mais importante que a inteligéncia mental. Ter um
alto QI emocional é fundamental para ter um alto QI financeiro. Warren Buffet,
o investidor mais rico dos Estados Unidos, diz: “Se vocé ndo conseguir
controlar suas emogoes, ndo sera capaz de controlar seu dinheiro.”

“No mundo real, se vocé quiser enriquecer, a inteligéncia
emocional é mais importante que a inteligéncia mental.”

Quando era mais jovem, eu era um retardado emocional. Tudo se resumie
a “viver o dia de hoje”. Essa ¢ uma das razoes pelas quais so alcancei a
independéncia financeira aos 47 anos, embora eu soubesse o que tinha de
fazer. Quando eu me comportava de forma inconveniente ou perdia o
controle, querendo ou ficar rico rapido ou desistir porque estava frustrado,
pai rico costumava dizer: “Retorne quando vocé tiver crescido. Entao voltare;
a ensina-lo a ficar rico.”

Vocé quer melhorar seu Ql emocional?

Minha experiéncia pessoal demonstrou que, quanto mais meu QI se elevava
melhor ficava minha vida. Sendo um ex-fuzileiro naval, ndo sou apenas
impulsivo; também desenvolvi um temperamento explosivo e impaciente.
Quando retornei do Vietna, meu pai rico disse: “Seu temperamento explosivc
e suas reacOes impacientes podem té-lo mantido vivo no Vietna, mas essas
mesmas emogoes destruirdao vocé no mundo dos negdcios.” Pai rico sugeriu
com veeméncia que eu me esforcasse para melhorar meu QI emocional. A
medida que o controle sobre minhas emogoes foi aumentando, meu
casamento melhorou, minhas competéncias empresariais melhoraram, bem
como minhas habilidades de investimento. Até minha saude melhorou,
apenas mantendo meu temperamento em xeque, embora, as vezes, ele ainda
assuma o controle. O primeiro passo para aumentar nossa inteligéncia
emocional é admitir que ela precisa melhorar.

Se vocé for como eu, uma pessoa que sempre consegue se valer de um



pouco mais de maturidade emocional, um negocio de marketing de rede
pode ser o melhor treinamento para vocé. Para mim, um dos valores mais
importantes do marketing de rede é que ele desenvolve seu QI emocional
Vocé eleva seu QI emocional toda vez que lida com alguém que desiste ot
que mente, e toda vez que supera seus proprios medos, suas decepgoes,
frustracOes e impaciéncia para se tornar uma pessoa melhor. Em outras
palavras, um empreendimento de marketing de rede é um 6timo lugar para
voce se conhecer melhor e se esforcar para melhorar.

Faca esta pergunta a si mesmo: “De que forma minhas emogoes estac
interferindo em minha vida? Minhas emocoes estao me levando a ser...

1. Muito timido?

2. Temeroso de rejeicao?

3. Necessitado de seguranca?
4. Muito impaciente?

5. Muito temperamental?

6. Viciado em alguma coisa?
7. Muito impulsivo?

8. Muito revoltado?

9. Muito lento para mudar?
10. Preguigoso?

11. (sua escolha)?”

Repetindo, um dos valores notaveis de um negocio de marketing de rede é
que ele testara sua inteligéncia emocional e, em muitos casos, ird aumenta-la
significativamente. Tao logo vocé comecar a aumentar seu QI emocional
provavelmente ird verificar que outras dreas de sua vida estao melhorando.
Vocé achard mais facil conversar com as pessoas, comunicar-se com mais
clareza e lidar com as emocgOes delas mais eficazmente. Quando vocé
conseguir fazer essas coisas melhor, seu negocio se desenvolverd mais
rapido. Com paciéncia, terd mais chance de ser um investidor melhor. Ac
desenvolver sua inteligéncia emocional, seu casamento pode melhorar, se for
casado ou quiser se casar, e todos nos sabemos como o casamento € um
assunto por demais emocional. Vocé também pode se tornar um pai melhor
e, por conseguinte, criar filhos melhores. Portanto, eu diria que investir
alguns anos construindo um empreendimento de marketing de rede pode
compensar em muitas outras dreas de sua vida. Por qué? Porque a vida é unr
assunto muito emocional.

Um casamento melhor



Para Kim e para mim, nosso plano de nos tornarmos financeiramente livres
foi 6timo para nosso casamento. Comegando do nada, tinhamos um projeto
em que ambos podiamos trabalhar juntos. Eu diria que enfrentar os altos e
baixos da constru¢do de um negodcio ofereceu muitos desafios ao nosso
casamento, mas, no fim, tornou-o mais forte. N6s assumimos riscos juntos,
aceitamos as perdas juntos e comemoramos as vitorias juntos.

Como disse anteriormente, nosso plano era simples. Em 1985, Kim e et
comegamos a construir nosso negdcio, a partir do zero. Em 1991, investimos
em nosso primeiro bem imovel, mas s6 depois que o empreendimento estava
muito rentavel. Em 1994, vendemos nossa empresa, compramos mais imoveis
e nos aposentamos financeiramente independentes para o resto da vida. Era
um plano simples que tornou nossa vida mais simples e mais feliz. Como
quase todos nds sabemos, dinheiro é um dos principais temas de discussao
num casamento. Hoje temos um casamento melhor, ndo tanto pelo dinheiro,
mas porque construimos um negocio juntos. Em vez de nos afastar, ficamos
mais proximos, a medida que nos tornamos emocionalmente mais maduros.
Ouco muita gente dizer: “Ah, eu nunca poderia trabalhar com meu marido.
Eu nao aguentaria ficar tanto tempo perto dele.” Honestamente, possc
afirmar que eu nao seria tao bem-sucedido hoje sem a Kim, e nao teriamos
um casamento tao notavel se tivéssemos trabalhado em empregos diferentes,
para empresas diferentes. Se tivéssemos trabalhado separadamente,
teriamos nos afastado. Construir empresas juntos e investir juntos tornou
nosso casamento mais forte, porque tinhamos tempo de resolver nossas
diferencas, de ficar mais proximos, de nos conhecer melhor, de comecar a nos
respeitar mais, de amadurecer emocionalmente juntos e, no fim, nos
tornamos muito mais felizes um com o outro... e isso, para mim, nao tem
preco. Embora ainda tenhamos nossas diferencas, hoje sabemos que nosso
amor um pelo outro é maior que essas diferencas. Um casamento feliz entre
duas pessoas deve-se, definitivamente, mais do que a boas notas e bons
empregos ganhando muito dinheiro.

Por que alguns profissionais de marketing de rede
bem-sucedidos fracassam

Ao longo dos anos, conheci varios profissionais de marketing de rede bem-
sucedidos que construiram enormes fortunas com seus negdcios. Também
conheci varios deles que construiram grandes negocios e depois perderam
tudo. Por qué? Mais uma vez, a resposta é encontrada na inteligéncic



emocional.

Um exemplo de um profissional de marketing de rede bem- sucedido que
fracassou é um individuo chamado Ray. Ele mora no sul da Califdrnia
Trabalhou para uma cadeia de lojas de alimentos naturais depois de sair da
faculdade e logo foi nomeado gerente de loja. Ray, com um diploma em
bioquimica, era muito interessado em satide. Um dia, um cliente entrou na
loja e The mostrou uma nova linha de produtos naturais. Ray experimentou
os produtos e eles eram Otimos. Imediatamente foi até seu chefe e lhe
perguntou se a loja poderia vendé-los. O chefe respondeu “Nao”. Sendc
impaciente e impulsivo, ele deixou seu emprego e se envolveu nessa
oportunidade de marketing de rede.

Durante trés anos, Ray estudou e aprendeu o negodcio. Ele lutot
financeiramente por alguns anos e depois, de repente, as luzes se acenderam:
Ray fora do quadrante E para a mentalidade do quadrante D. Seu negdci
explodiu e, em pouco tempo, ele estava ganhando mais dinheiro numa
semana do que ganhava em um ano na loja de produtos naturais. Logo Ray
estava no palco, falando para todas as novas pessoas que entravam para o
negocio. Ele era a nova estrela. O problema foi que o palco e o estrelato lhe
subiram a cabeca. Ele se tornou arrogante e convencido, um sinal de baixa
inteligéncia emocional. Comecou a discutir com aqueles que lhe haviam
ensinado o negocio, pensando que era mais inteligente do que eles, porque
tinha carros mais bonitos, casas mais bonitas e mais fartura. O dinheiro
realmente lhe subira a cabeca.

Um novo negocio de marketing de rede estava iniciando suas atividades.
Eles também tinham uma excelente linha de produtos naturais e estavam a
procura de estrelas como Ray para se bandear para o negocio deles. Nac
demorou muito para os donos do novo negdcio cortejarem Ray e tira-lo da
empresa mais antiga e de maior renome com a qual ele iniciara. Ray saiu
porque queria se ligar a eles desde o principio e construir um negdcio maior
e mais rapido. Ray também levou consigo muitos de sua equipe.

Trés anos depois, Ray estava quebrado. Por qué? Posso encontrar dua:
razoes. Uma € que os donos da nova empresa eram exatamente como Ray:
impacientes e impulsivos. Eles também queriam ficar ricos rapidamente. A
segunda razao € que, a semelhanca de Ray, os novos donos da empresa
tinham um estilo de vida luxuoso, vestiam-se bem, gabando-se e ostentando
riqueza. Em vez de reinvestir no negdcio e reinvestir em imoveis, eles
adquiriram simbolos de riqueza, e ndo a riqueza verdadeira. Vocé se lembra
quando mencionei, anteriormente neste capitulo, que pessoas pobres nao se



sentem a vontade com coisas de real valor? Creio que Ray e os fundadores dc
novo negdcio estavam nessa categoria. E por isso que Ray e o dono da nova
empresa nao conseguiram adquirir riqueza verdadeira. Em vez disso,
gastaram dinheiro com carros de luxo e mulheres caras, fecharam as portas e
entraram em processo de faléncia em alta velocidade. Farinha do mesmo saco
acaba no mesmo bolo.

Hoje, Ray continua pulando de um novo negocio de marketing de rede
para outro. Cada vez que o vejo, ele tem uma nova oportunidade de negdcio e
uma nova linha de produtos para promover. Ray aprendeu a construir um
negocio de marketing de rede, mas ndo conseguiu ser bem-sucedido no
empreendimento. Fracassou porque suas emogdes pensaram por ele.

Nao seja umara

Veja bem, nao estou dizendo que é errado mudar de empresa de marketing
de rede. Sei que isso acontece. O que estou dizendo € que muitas pessoas sac
como Ray, que vao de empresa em empresa a procura do negocio perfeito, da
linha de produtos perfeita e de dinheiro facil. Muita gente faz isso porque
nao consegue desenvolver sua inteligéncia emocional, a qual ¢, em minha
opinido, um dos principais motivos para entrar no negodcio. Em outras
palavras, nao ha problema em se deixar uma empresa, mas faga-o pela razao
certa, e ndo por emocao. Pular de ninfeia em ninfeia pode ser bom para ras,
mas nao € bom para donos de negocios. Como disse um amigo meu: “O
problema em ser ra nao é somente passar o dia cagando insetos, mas também
ter de comer aqueles que vocé caga.” A mensagem é: depois que encontrar
um negodcio de marketing de rede que seja adequado para vocé, dé a ele e a si
proprio tempo para crescerem juntos. Nao seja uma ra cagando insetos.

Por que os bem-sucedidos donos de empresas de
marketing de rede tornam-se mais bem-sucedidos?

Também foi um prazer conhecer alguns donos de empresas de marketing de
rede muito bem-sucedidos, muitos dos quais sao muito mais bem-sucedidos
do que eu e até do que meu pai rico. Para mim, o prazer foi descobrir que a
férmula para o sucesso no negocio de marketing de rede é a mesma que meu
pai rico me ensinou, que € a seguinte:
1. Construa um negocio. Em geral, sdo necessarios cinco anos, em média,
para uma empresa comecar a funcionar com sucesso. Sei que pode levar



menos tempo e que pode levar mais. Contudo, um negocio é como uma
crianga: leva tempo para crescer.

2. Reinvista no negocio. A razao pela qual isso é importante é a providéncia
que Ray e muitos outros nao gostam de tomar. Em vez de reinvestir, eles
gastam o dinheiro tao rapido quanto o ganham. Logo estao comprando a
crédito — belos carros, belas casas, belas roupas e belas férias. Em vez de
ajudar seu filho a crescer, eles roubam o dinheiro de sua comida e ele
comeca a morrer de fome.

Infelizmente, histdrias de pessoas como Ray sao comuns em qualquei
negdcio. Uma das principais razdes pelas quais tao poucas pessoas nos
Estados Unidos sao ricas, mesmo quando ganham muito dinheiro, é porque
gastam o dinheiro da comida do filho em brinquedos ou coisas que fazem
bem a seu ego.

Como as empresas reinvestem

A semelhanca de uma empresa tradicional, a richdad.com vem reinvestindo
milhoes de dodlares para melhorar nosso site e criar nossos jogos on-line,
CASHFLOW 101 e CASHFLOW for Kids - este ultimo € distribt
gratuitamente as escolas nos Estados Unidos. Esse ¢ o exemplo de um:
empresa tradicional reinvestindo no negdcio. Outro exemplo pode ser a
construgao de um armazém, aumentar a frota de caminhdes ou gastar
dinheiro em publicidade em ambito nacional.

Em uma empresa de marketing de rede, reinvestir pode ser a expansao do
negocio de 10 para 20 pessoas, ou investir algum tempo para ajudar seus
distribuidores a trabalhar com mais empenho. A vantagem de quase todas as
empresas de marketing de rede é que nao exigem tanto dinheiro para investir
no negocio.

Um ultimo ponto é que um verdadeiro dono de negocio nunca para de
investir e reinvestir em sua construgao. A razao pela qual tantas pessoas nao
conseguem obter uma riqueza substancial em qualquer empreendimento
deve-se ao simples fato de nao reinvestirem continuamente no negdcio.

3. Invista em imdveis. Por que imoveis? Por duas razoes. Uma € que as leis
fiscais (brechas) nos Estados Unidos sao feitas para favorecer os donos de
empresas que investem em bens imoveis. A segunda € que os banqueiros
adoram emprestar dinheiro para a compra de imoveis. Tente pedir ao seu
banqueiro um empréstimo de 30 anos, a juros de 6,5%, para comprar
fundos mutuos ou ac¢oes. Eles vao rir na sua cara.


http://www.richdad.com/

Uma palavra de cautela: a razao pela qual sugiro construir um negdcio
primeiro € que investimento em bens imoveis exige tempo, conhecimento,
experiéncia e dinheiro. Se vocé nao tiver um rendimento fixo adicional e as
vantagens fiscais que acompanham um negocio do quadrante D, investir em
imdveis é muito arriscado ou muito lento. A razao de ser muito arriscado é
que os erros cometidos com imoveis, principalmente em sua administracao,
podem custar muito caro. A razao pela qual muitas pessoas nao conseguem
enriquecer com imoveis, ou enriquecem muito lentamente, é o simples fato
de nao terem o dinheiro de sobra que os donos de negdcios geralmente tém.
N a realidade, os melhores negocios com imoveis normalmente sdao caros. Se
vocé nao tem dinheiro, as unicas ofertas de imodveis sao aquelas que gente
com dinheiro deixou passar. Hoje encontro muitas pessoas que procuram
investimentos em imoveis “sem entrada”. Embora eles existam, a Ginica razao
pela qual procuram por eles é que elas “nao tém nada para dar de entrada”.
Se lhe faltam conhecimento, experiéncia e dinheiro nessa area, nao dar nada
de entrada pode ser o investimento mais caro de sua vida. Portanto, primeiro
construa um negocio, segundo reinvista nesse negocio e, terceiro, compre
imoveis.

“Portanto, primeiro construa um negocio, segundo reinvista
nesse negocio e, terceiro, compre imoveis.”

4. Compre itens de luxo. Durante a maior parte de nossa vida de casados,
Kim e eu ndo moramos em casas grandes nem dirigimos carros luxuosos.
Por muitos anos, moramos em uma casa pequena, cujo financiamento nos
custava cerca de $400 por més. Enquanto moravamos naquela pequena
casa e dirigiamos carros comuns, estdvamos construindo nosso negocio
e investindo em imdveis. Hoje, moramos numa casa muito maior e temos
seis carros, mas também temos muito mais dinheiro proveniente de
ativos como empresas e imoveis. A regra pratica do meu pai rico era:
construa um negocio, reinvista nele para que cresga, invista em imoveis e
depois deixe que seu negocio e imdveis comprem seus itens de luxo. Em
outras palavras, trabalhe para construir ou comprar seus ativos, pois
depois eles comprarao seus luxos.

Atualmente, embora Kim e eu tenhamos uma casa grande e seis carros,



ainda podemos nos dar o luxo de parar de trabalhar pelo resto da vida
porque nao temos empregos; temos ativos. Hoje trabalhamos porque
adoramos o que fazemos. Além disso, ficamos cada vez mais ricos porque
seguimos a formula simples, de quatro etapas, do meu pai rico, para obter
riqueza verdadeira cada vez maior. N ds construimos negocios, reinvestimos
neles, investimos em bens imdveis e depois nossos ativos compram itens de
luxo.

Por que a maioria das pessoas nao enriquece?

Por que a maior parte das pessoas nao segue este plano, embora seja um
plano simples? A resposta, em quase todos os casos, encontra-se novamente
na inteligéncia emocional. Muitas pessoas nao tém a paciéncia, a disciplina e
a disposicao para seguir esse plano. Muitos ganham e, em seguida, gastam o
dinheiro. Portanto, nao é uma questao de QI mental ou de QI financeiro. |
uma questao de QI emocional. Na verdade, o mais facil dos trés QIs é
financeiro, o que explica por que tantas pessoas que nao tiveram um bom
desempenho escolar estao ricas. Portanto, em minha opiniao, a ponte para o
QI financeiro € o QI emocional, e um negocio de marketing de rede pod:
ajudar qualquer um a desenvolver essa inteligéncia.

Quando comprar ativos de papel?

Muita gente me pergunta: “Quando comprar ativos de papel como acgoes,
titulos e fundos mutuos?” Minha resposta é a do meu pai rico. Anos atras,
pai rico me disse: “O melhor ativo ¢ um negdcio. A razao pela qual coloco ¢
negocio em primeiro lugar é porque € o melhor ativo que vocé pode ter, se for
suficientemente inteligente para possuir um. Em segundo lugar, estao os
bens imdveis e, em terceiro, os ativos de papel. A razao pela qual os ativos de
papel vem em ultimo lugar é porque sao os mais faceis de comprar, porém os
mais arriscados de possuir. Se nao acreditar em mim sobre o risco dos ativos
de papel, entdo peca a seu banqueiro um financiamento de 30 anos para
compra-los.”

Portanto, minha resposta as pessoas hoje € a do meu pai rico. A razao pele
qual os ativos de papel ¥m em ultimo lugar é porque sao os mais faceis de
comprar, porém os mais arriscados de possuir. Mais uma razao é que
podemos fazer seguro contra perdas resultantes de catdstrofes para negocios
ou imoveis. Muito pouca gente sabe como fazer seguro para agdes, e eu nac



conhe¢o nenhum seguro para fundos mutuos... mas talvez exista algum.

Por que as pessoas nao sao felizes no emprego

Um amigo meu, profissional de satide mental treinado e experiente, me
disse: “Uma das causas da felicidade ¢ a palavra controle. Quanto mais
controle vocé tem, mais feliz fica. Por outro lado, se vocé nao tem ou perde o
controle, quase sempre fica infeliz.” O exemplo que ele deu foi o de uma
pessoa que se dirige apressada para o aeroporto e, de repente, se W presa
num congestionamento de transito de uma milha. D eslocando-se lentamente
e sem ter como sair da via expressa, ela se da conta de que vai perder o aviao
e seu bom humor desaparece. O motivo que torna a pessoa infeliz é que ela
nao tem controle sobre o engarrafamento de transito. Em resumo, a li¢ao é:
“Controle e felicidade estao estreitamente ligados.”

Voltando ao ouvinte de radio, citado no inicio deste capitulo, eu diria que
ele nao era feliz. Creio que uma das razoes que o tornavam infeliz é que ele
nao tinha controle sobre sua vida. Embora tivesse o que acredita ser um
emprego seguro, nao tinha controle sobre suas finangas. Ele também perdeu
o controle sobre seus investimentos em acdes e em fundos mutuos. No
mundo de hoje, especialmente depois do colapso da Bolsa de Valores, do
enfraquecimento da economia e do ataque terrorista de 11 de setembro,
muitas pessoas sentem que perderam o controle, e isso provoca infelicidade.
Um dos grandes valores de se construir um negocio de marketing de rede e,
depois, investir em bens imoveis € que eles podem lhe devolver o controle
sobre sua vida. Se vocé tiver mais controle, tera mais felicidade, e felicidade ¢
uma emocao de muito valor para se ter na vida.

Resumo

Portanto, a pergunta é: “Vocé esta trabalhando por dinheiro ou trabalhandc
por riqueza?” Se chegou a hora de comecar a trabalhar por riqueza, tenho
duas sugestdes. Examinando o quadrante do FLUXO DE CAIXA a segt
recomendo o seguinte:



[nicie um negodcio de marketing
de rede em tempo parcial

Jogue o CASHFLOW 101 da
Rich Dad e aprenda a investir

Nas horas vagas, se vocé fizer ambas as coisas nos proximos trés a cinco
anos, creio que seu futuro financeiro sera muito mais brilhante do que se
fizer o que quase todas as pessoas fazem, que é agarrar-se a seguranga de um
emprego e investir seu dinheiro em fundos mutuos. Como alguém pode ser
tfeliz quando entregou o controle financeiro de sua vida a outra pessoa? Além
disso, em poucos anos, se for bem-sucedido nos quadrantes D e I, vocé estar:
trabalhando por riqueza, e nao por dinheiro.

O préoximo valor

O capitulo a seguir examina o valor de transformar seus sonhos em
realidade. A queles que jogaram o CASHFLOW 101 devem se lembrar de qu
o primeiro passo antes de iniciar o jogo € escolher seu sonho. Pai rico sempre
dizia: “Comece a partir dos sonhos, ou seja, de tras para a frente.” Eu deixei ¢
melhor por ultimo porque agora, que vocé sabe que pode adquirir grande
riqueza na vida, talvez queira ter sonhos maiores.



CAPITULO 10

Valor niimero 8

Vivendo seus sonhos

“Muita gente nao tem sonhos”, disse meu pai rico.
“Por qué?”, perguntei.
“Porque sonhos custam dinheiro”, respondeu ele.

Reavivando o sonho

Minha mulher Kim e eu fomos a uma reunidao onde um dos melhores
criadores de uma empresa de marketing de rede estava exibindo sua mansao
de 1.600m? com uma garagem para oito carros, assim como os oitos carros ali
estacionados, sua limusine e todos os seus outros brinquedos. A casa e os
brinquedos eram espléndidos, mas o que realmente me impressionou foi que
a cidade dera o nome dele a rua onde ficava sua casa. Quando lhe perguntei
como ele conseguira que a cidade fizesse isso, ele disse: “Facil, doei dinheiro
para a construcao de uma nova escola de ensino fundamental e uma
biblioteca. Quando fiz a doagao, a cidade me permitiu dar a rua o nome de
minha familia.” Aquela altura, percebi que seu sonho era muito maior do que
o meu. Eu nunca pensei em ter uma rua com meu nome ou doar dinheiro
para construir uma escola e uma biblioteca. A o deixar sua casa naquela noite,
me dei conta de que era hora de aumentar o tamanho dos meus sonhos.

Um dos valores mais importantes que encontrei em boas empresas de
marketing de rede € que elas ressaltavam a importancia de buscar e viver
nossos sonhos. O empresario que visitamos nao estava ostentando seus bens
materiais apenas para se exibir. Ele e sua mulher estavam falando ao grupo
sobre o estilo de vida que haviam alcancado, a fim de inspirar todos a viver
seus sonhos. A questao ndo era o tamanho da casa, os brinquedos ou o
quanto haviam custado. Tratava-se de inspirar outras pessoas a irem em
busca de seus sonhos.



pDestruindo o sonho

Em Pai Rico, Pai Pobre, escrevi que meu pai pobre dizia constantemente: “N o
da para comprar.” Também escrevi que pai rico proibia seu filho e a mim de
dizer essas palavras, e exigia que disséssemos: “Como posso comprar isso?”
Por mais simples que sejam essas declaragOes, a diferenca entre elas era
muito importante para meu pai rico. Ele dizia: “Perguntar-se ‘Como possc
comprar coisas’ lhe permite ter sonhos cada vez maiores.”

Pai rico também dizia: “Fique atento a todas as pessoas que querem
destruir seus sonhos. Nao ha nada pior que um amigo ou ente querido que
destrdi seus sonhos.” Existem pessoas que, talvez de maneira inocente, ou
nao tao inocente, dizem coisas como:

1. “Vocé nao pode fazer isso.”

2. “Isso é muito arriscado. Voceé sabe quantas pessoas fracassam?”

3. “Nao seja tolo. De onde voceé tira essas ideias?”

4. “Se ¢ uma ideia tao boa, por que alguém nao a teve primeiro?”

5. “Eu tentei isso anos atras. Vou lhe dizer por que nao vai dar certo.”

Reparei que pessoas que destroem os sonhos dos outros sao aquelas que ja
desistiram dos prdoprios sonhos.

Por que os sonhos sao importantes?

Meu pai rico explicou a importancia dos sonhos da seguinte maneira: “Ser
rico e ter condi¢oes de comprar uma casa grande ndo ¢ importante. O
importante € esforcar-se, aprender e fazer seu melhor para conseguir
comprar a casa grande. E quem vocé se torna no processo de poder comprar a
casa grande que € importante. Pessoas que tém sonhos pequenos continuam
vivendo como pessoas pequenas.”

“Pessoas que tém sonhos pequenos continuam
vivendo como pessoas pequenas.”

Como meu pai rico disse, nao era a casa que importava. Minha mulher,
Kim, e eu tivemos duas casas grandes, e eu concordo que ndo era o tamanho
da casa ou ficar rico que era importante. O que era importante era o tamanho
do sonho. Quando minha mulher e eu estavamos quebrados, estabelecemos



0 objetivo de comprar uma casa grande quando ganhdssemos mais de $1
milhdo. Quando nosso negdcio produziu uma receita bruta superior a $1
milhdo, compramos nossa primeira casa grande, mas a vendemos logo
depois. Fizemos isso porque saimos em busca de alcangar um novo sonho.
Em outras palavras, a casa e ganhar $1 milhdo nao eram o sonho. A casa e c
dinheiro eram simbolos de termos nos tornado pessoas que tinham
condigoes de realizar seus sonhos. Hoje, nds também temos uma casa grande
e, novamente, a casa € apenas o simbolo do sonho que alcan¢camos. Nossa
casa grande nao € o sonho; nosso sonho é quem nos tornamos no processo.

Pai rico dizia a esse respeito: “Grandes pessoas tém grandes sonhos,
enquanto pequenas pessoas tém pequenos sonhos. Se quiser mudar quem
vocé €, comece mudando o tamanho de seu sonho.” Quando eu estava
quebrado e perdi quase todo o meu dinheiro, meu pai rico disse: “Nunca
permita que um revés financeiro tempordrio diminua o tamanho de seu
sonho. E a visdo de seu sonho que o fard superar com éxito esse periodo
dificil da vida.” Ele também disse: “Quebrado € temporario e pobre é eterno
Mesmo que esteja quebrado, nao lhe custa nada sonhar em enriquecer.
Muitas pessoas pobres sao pobres porque desistiram de sonhar.”

Tipos diferentes de sonhadores

Quando eu estava no ensino meédio, meu pai rico explicou que havia cinco
tipos de sonhadores.

1. Sonhadores que sonham com o passado. Pai rico disse que existem
muitas pessoas cujas maiores realiza¢Oes ficaram no passado. Al Bundy,
do programa humoristico de televisao Married With Children, é o exemplo
classico de alguém cujos sonhos se realizaram no passado. Para aqueles
que talvez nao estejam familiarizados com o programa, Al Bundy ¢ um
homem adulto que continua revivendo seus tempos do colegial, quando
era uma estrela do futebol americano que fez quatro touchdowns num
jogo. Esse é o exemplo de alguém que continua a sonhar com o passado.

Pai rico dizia: “Uma pessoa que sonha com o passado € alguém cuja vide
acabou. Essa pessoa precisa criar um sonho no futuro, a fim de voltar a
viver.”

N ao sao apenas ex-estrelas de futebol que vivem no passado; também sao
pessoas que ainda se deleitam pelo fato de ter tirado boas notas, de ter sido
rei ou rainha da formatura, de ter se formado em uma universidade de
prestigio ou de haver servido nas Forcas Armadas. Em outras palavras, seu:



melhores dias ficaram para tras.

2. Sonhadores que tém apenas sonhos pequenos. Pai rico disse: “Esse tipo
de sonhador tem apenas sonhos pequenos porque quer ter certeza de que
ird realiza-los. O problema é que, embora saiba que tem condigoes de
realiza-los, nunca os realiza.”

Esse tipo de sonhador nunca fez muito sentido para mim, até que um dia
perguntei a um homem: “Se vocé tivesse todo o dinheiro do mundo, para
onde viajaria?”

Sua resposta foi: “Eu viajaria a Califdrnia para visitar minha irma. Eu nao .
vejo ha 14 anos e adoraria vé-la de novo, especialmente antes que seus filhos
crescam mais. Essas seriam as férias de meus sonhos.”

Entdo eu disse: “Mas isso lhe custaria algo em torno de $500. Por que voct
nao faz essa viagem hoje?”

“Ah, eu farei, mas nao hoje. Agora estou muito ocupado.”

Depois de conhecer esse individuo, me dei conta de que esse tipo de
sonhador ¢ mais comum do que eu pensava. Essas pessoas passam a vida
tendo sonhos que sabem que podem realizar, mas parece que nunca
encontram tempo para viver seus sonhos. Com mais idade, eles costumam
dizer: “Sabe, eu deveria ter feito isso anos atras, mas nunca me decidi a fazé-
lo.”

Meu pai rico dizia: “Esse tipo de sonhador quase sempre é o mais perigoso
Eles vivem como tartarugas, tranquilos e protegidos como numa cela
alcochoada. Mas se damos uma batidinha no casco e espiamos 1a dentro,
muitas vezes eles avangam e nos atacam. A licdo é deixar as tartarugas
sonhadoras sonharem. A maioria nao vai a lugar algum, e elas se sentem
muito bem assim.”

3. Sonhadores que alcancaram seus sonhos, mas nao arrumaram um novo
sonho para realizar. Um amigo uma vez me disse: “Ha 20 anos, eu
sonhava em ser médico. Hoje sou médico e estou entediado com a vida.
Gosto da minha profissdao, mas falta alguma coisa.”

Esse ¢ um exemplo de pessoa que teve é€xito em realizar seu sonho, mas
continua vivendo o mesmo sonho. Tédio geralmente ¢ um sinal que chegou a
hora de ter um sonho novo. Meu pai rico diria: “Muitas pessoas estao emr
profissdes com as quais sonhavam no ensino médio. O problema € que elas ja
sairam do ensino médio ha muitos anos. E hora de um novo sonho e de uma
nova aventura.”

4. Sonhadores que tém grandes sonhos, mas que nao tém um plano para
alcanca-los... entao acabam nao alcancando nada. Creio que todos nos



conhecemos alguém que se encaixa nessa categoria. Essas pessoas dizem:
“Acabei de ter uma ideia revoluciondria. Vou lhe contar sobre meu novo
plano”, ou “Dessa vez as coisas serao diferentes”, ou “Vou mudar de
vida”, ou “Vou trabalhar com mais afinco, liquidar minhas contas e
investir”, ou “Acabei de saber que uma nova empresa estd chegando a
cidade e que eles estdao a procura de alguém com minhas qualificagoes.
Pode ser minha grande oportunidade”.

Meu pai rico dizia: “Muito pouca gente realiza seus sonhos sem ajuda
Pessoas desse tipo tentam conseguir muita coisa, mas tentam sozinhas.
Pessoas assim devem continuar sonhando grande, conseguir um plano e
encontrar uma equipe que as ajude a transformar seus sonhos em realidade.”

5. Sonhadores que sonham grande realizam seus sonhos e continuam em
busca de sonhos ainda maiores. Acho que quase todos nds gostariamos
de ser esse tipo de pessoa. Eu sei que gostaria.

Uma das coisas mais reconfortantes que me aconteceram quando
examinava algumas das empresas de marketing de rede foi que eu me vi
tendo sonhos ainda maiores. O negdcio incentiva as pessoas a sonhar grande
e a realizar seus grandes sonhos. Muitas empresas tradicionais nao querem
que os trabalhadores tenham sonhos pessoais.

Em muitas ocasides, conheco pessoas que tém amigos ou que trabalham
para empresas que efetivamente destroem os sonhos de um trabalhador. Eu
defendo o setor de marketing de rede porque ele é composto de pessoas que
realmente querem que os outros tenham grandes sonhos e que também os
apoiam na elaboragao de um plano de negdcios, fornecendo o treinamento, a
disciplina e o suporte para que seus sonhos se tornem realidade.

Resumo

Se vocé tem grandes sonhos e gostaria de contribuir para que outras pessoas
também alcancem seus proprios sonhos, entdo o negocio de marketing de
rede é definitivamente para voce. A principio, vocé pode iniciar seu negocio
em regime de meio expediente e, depois, a medida que for crescendo, podera
ajudar outras pessoas a iniciar seus negocios em tempo parcial. Este ¢ um
valor que vale a pena ter — um negocio e pessoas que ajudam outras a
transformar seus sonhos em realidade.

Quais sao os seus grandes sonhos?



Neste momento, € importante que vocé faca uma pausa para pensar, sonhar e
escrever seus sonhos. O espago a seguir € para vocé colocar seus sonhos na
papel, depois de refletir sobre o que ocorre no seu intimo.

Depois que tiver anotado seus sonhos, vocé precisa discuti-los com sonhos,
talvez voceé precise discuti-los com alguém que o ajudara a obter tudo o que
quiser. Pode ser a pessoa que lhe deu este livro.

Um pouco de valor agregado

Isso conclui meus oito capitulos pessoais sobre o que creio serem o0s oito
valores ocultos de um negocio de marketing de rede. Nos A péndices, ha trés
“valores ocultos” adicionais. Duas mulheres muito importantes em minha
vida apresentam esses “valores ocultos” adicionais, que elas acreditam ser
importantes na construgao de um negocio.

A primeira é minha mulher, Kim. Ela escreve sobre o valor do casamento ¢
dos negocios.

A segunda é minha sdcia nos negocios e coautora dos livros da série Pai
Rico, Sharon L. Lechter. Sharon fala sobre o impacto de construir um negoci
em familia e sobre como vocé pode aproveitar os mesmos beneficios fiscais
dos ricos. Seu filho Phillip trabalha na empresarichdad.com e tem sido um
ativo valioso para o negocio. Além de ele ser um ativo valioso, Sharon, que é
uma empresaria brilhante, tem mais tempo para instruir e orientar o filho no
mundo dos negocios.


http://www.richdad.com/

Apeéndices

Valor numero 9: Casamento e negocios
Valor numero 10: Negodcio em familia

Valor numero 11: Como vocé pode se valer dos mesmos beneficios fiscais de
que os ricos se valem



Valor numero 9: Casamento e negocios

Robert e eu tivemos nosso primeiro encontro em 1984, em Honolulu, Havai
Naquela noite, ele me perguntou: “O que vocé quer fazer na vida?” Et
respondi: “Quero ter meu proprio negocio.” Naquela época, eu estave
administrando uma revista em Honolulu. Robert disse: “Se vocé quiser, et
lhe ensinarei o que sei e 0 que meu pai rico me ensinou.” No prazo de um
meés, haviamos iniciado um novo (meu primeiro) negocio juntos.

Criamos um logotipo originalissimo, bordando-o em camisas e jaquetas, e
vigjamos por todos os Estados Unidos, vendendo nossos produtos. C
verdadeiro objetivo desse negocio era financiar nosso aprendizado durante
um ano (assistindo a seminarios, reunides e conferéncias de negocios de um
lado a outro do pais), enquanto nos preparavamos para o proximo negdcio
que estavamos prestes a montar. Completamos nossa meta de um ano e
fechamos nossa empresa de camisas e jaquetas.

Em dezembro de 1984, vendemos tudo o que tinhamos no Havai, mudamos
para o sul da Califérnia e comegamos a construir nosso proximo negocio. N ¢
prazo de dois meses, haviamos gastado todas as nossas economias.
Estavamos quebrados. Batemos a porta de um amigo e pedimos para passar a
noite. Dormimos na praia. Algumas noites, dormimos num Toyot:
emprestado, velho e malconservado. Minha familia achava que estdvamos
loucos. N ossos amigos achavam que estavamos loucos. Além disso, as vezes,
até nos achavamos que estavamos loucos.

Para ser franca, nao sei se terlamos conseguido se nao tivéssemos um ao
outro. Houve noites em que apenas nos abragdvamos — abrigando-nos um
pouco da tempestade. Eu estava com medo? Sim. Eu estava insegura? Sim. Eu
pensava, as vezes, que nao iriamos conseguir? Com certeza! Mesmo assim,
estavamos decididos a seguir em frente. E foi isso que fizemos. O que nos fez
continuar foi a determinacgao de construir nosso negdcio e, principalmente,
de nao retornar aos contracheques. Arranjar um emprego aquela altura teria



sido facil. Porém, para nds, isso representaria retroceder. Nos sabiamos o que
queriamos; s6 nao tinhamos certeza de como chegar 14... ainda.(Este parece
ser um tema recorrente em nossa vida.) No final das contas, o que vale é que
nao retrocedemos. Permanecemos fiéis ao nosso sonho. Construimos nossa
negocio. Uma empresa internacional de material educativo que opera em sete
paises. Vendemos essa empresa em 1994 e, atualmente, nosso tempo é
basicamente dedicado a investimentos e a nossa empresa Rich Dad.

O que eu realmente queria

Havia uma coisa, porém, que eu nao disse ao Robert na noite de nossc
primeiro encontro. Além de ter meu proprio negocio, o que eu mais queria
era ter um marido que também fosse meu sdcio. Construir um negocio €
desgastante. Eu queria progredir junto com meu sodcio, ndao progredir
separadamente, porque nunca viamos um ao outro, porque tinhamos
enfoques diferentes ou porque estavamos indo em dire¢oes diferentes. Eu
nao queria ser como tantos outros casais que eu via em restaurantes, que
ficavam sentados em siléncio porque nao tinham nada para conversar. Robert
e eu temos conversas que Ssao estimulantes, frustrantes, carinhosas,
confrontadoras... mas sempre temos muito o que conversar, e 0 que € mais
gratificante para mim é o crescimento pessoal que experimento ao
desenvolver meu negocio a cada dia e compartilhar a experiéncia com Robert.

Crescimento pessoal

Quando fago um retrospecto daquele primeiro ano de nosso negocio, eu diria
que foi o pior ano de nossa vida. O estresse era demasiado, minha autoestima
baixou e nosso relacionamento nem sempre era tranquilo. Contudo, olhando
para tras, € provavel que tenha sido a melhor coisa que nos aconteceu.
Superar aqueles tempos dificeis ajudou a nos tornar o que somos hoje. Exr
consequéncia, Robert e eu somos muito mais fortes individualmente, temos
mais confianca e, definitivamente, estamos mais preparados devido a todo o
aprendizado que tivemos. Além disso, o amor, o respeito e a alegria de nosso
casamento estao muito além do esperado.

Trabalhando juntos

No setor de marketing de rede, vejo muitos casais construindo seus negodcios
juntos. Para mim, esse é o empreendimento perfeito para casais que querem



abrir uma empresa juntos, por varias razoes:
1. E um negdcio que ambos podem iniciar em tempo parcial.
2. Vocés determinam os horarios que se enquadram em suas agendas.
3. O setor apoia familias que estao juntas no negocio.
4. Muitas das pessoas mais bem-sucedidas do setor sao casais.
5. O conhecimento que muitas empresas de marketing de rede oferecem
permite que casais aprendam e progridam juntos.

Existem algumas grandes vantagens para casais. A gora, para ser sincera,
trabalhar com seu conjuge certamente nio é a coisa mais facil do mundo. E
verdade, Robert e eu tivemos nossas fases de sucesso, e posso dizer que isso
foi o mais gratificante para nds. Construimos varios negocios juntos. Anos
atrds, pensamos que talvez fosse melhor que cada um de nds tivesse seu
principal negdcio em areas distintas. Entretanto, quando avaliamos nossas
op¢oes, ficou clarissimo que queriamos construir nossos negocios juntos, nao
separados. Para mim, o que é importante é que Robert e eu compartilhamos
valores e objetivos comuns e, essencialmente, uma missao comum. Como
estamos sempre aprendendo juntos, progredimos juntos. Até temos uma
politica no sentido de que, se um de nds quiser assistir a um semindrio ou
conferéncia educacional, entao ambos devemos assistir. O que € um prazer
para nds € que sempre conversamos sobre nossos negocios — descobrindo
maneiras de tornd-los melhores, conhecendo novas pessoas e explorando
novas ideias.

Trabalhar com o conjuge pode nao ser para todo mundo. Admito isso.
Porém, para mim, eu ndo desejaria que fosse de outra forma.

Tudo de bom!

Kim Kiyosaki



Valor numero 10: Negocio em familia

Neste livro Robert e eu descrevemos os principais beneficios de se criar umr
negocio de marketing de rede.
1. O custo para iniciar as atividades de um negdcio de marketing de rede é
baixo.
2. Nao se exige educacao formal nem diploma para corresponder as
exigéncias da maioria das empresas de marketing de rede.
3. O setor de marketing de rede € aberto a todos, independentemente do
género, da idade ou da raca.
4. As empresas fornecem sistemas consagrados, de comprovado sucesso,
para uso na construgao do negocio.
5. Muitas empresas fornecem bons programas de treinamento e
aprendizado para ajuda-lo a ser bem-sucedido.
6. Ha mentores bem-sucedidos nos negocios e prontos para auxiliar na
jornada.
7. E possivel iniciar um negdcio de marketing de rede em tempo parcial e
construi-lo enquanto se mantém o emprego.
8. Ha muitas vantagens fiscais para os donos de negocios, que nao estao
disponiveis para empregados.
Ha outro beneficio importante, ou valor, no negocio de marketing de rede.
E o valor que um negdécio de marketing de rede bem-sucedido traz para a
familia. Robert me pediu para comentar minhas opinides pessoais sobre o
valor para a familia, a luz de minha experiéncia pessoal.

Minha familia

Familia é a coisa mais importante para mim. Meu marido, Michael, e nosso:
filhos, Phillip, Shelly e Rick, sao o centro de minha vida. Contudo, no inicic
de nosso casamento, a medida que eu e Michael nos tornavamos mais bem-



sucedidos profissionalmente, percebemos que estdvamos passando cada vez
menos tempo com nossos filhos, devido as exigéncias de nossos negocios.
Ambos éramos viciados em trabalho e sabiamos que alguma coisa precisava
mudar. Enquanto Michael trabalhava cada vez até mais tarde, encontre;
meios de trabalhar em casa, para me assegurar de ficar mais tempo perto de
nossos filhos. Eu tinha muita sorte de poder combinar minhas atividades
profissionais com minhas preocupagoes de mae. Por exemplo, quando meus
filhos eram pequenos, eu me preocupava com a falta de interesse deles pela
leitura e, entdo, fui trabalhar com um amigo que inventou os livros gravados
para criancas. Quando nosso filho mais velho, Phillip, foi para a faculdade e
se endividou no cartao de crédito antes de dezembro de seu ano como
calouro, eu fiquei arrasada. Como contadora, eu achava que havia instruido
meus filhos sobre dinheiro, mas a experiéncia de meu filho demonstrou que
eu nao fizera um trabalho suficientemente bom. Entao, voltei meu foco para
a introducao de educagao financeira no sistema escolar. Embora eu ficasse
cada vez mais ao lado deles, meus filhos ainda sentiam falta de passar tempo
com o pai... e ele perdeu a maior parte da infancia deles. Raramente
tirdvamos férias em familia. Tivemos muito éxito e ficamos ricos pelos
padrdes convencionais, porém a custa de tempo com a familia. Muitos, se nao
a maioria, de nossos amigos encontravam-se na mesma situacao: quanto mais
sucesso profissional desfrutavam, menos tempo passavam junto com a
familia. Todos nds pensavamos que esse tipo de vida familiar era normal.
Trés anos mais tarde, Michael me apresentou a Robert, e tudo mudou.

A série Pai Rico e os Lechter

Trabalhando com Robert na criagao dos livros da série Pai Rico, jogos
outros materiais, Michael e eu tivemos a oportunidade de envolver nossos
filhos ao longo do trabalho e, com isso, vimos a vida deles mudar
drasticamente. Eles ndao apenas aprenderam as li¢oes do pai rico para ajuda-
los na vida, como também o relacionamento com nossos filhos se fortaleceu,
em virtude de trabalharmos e aprendermos juntos. Temos muito prazer e
orgulho de ter Phillip como parte importante da equipe Rich Dad. 1
gratificante trabalhar com Phil e we-lo progredir em nossa empresa. Seguindo
as ligdes do pai rico de trabalhar para aprender, nao para ganhar, Phillip
desenvolveu experiéncia e conhecimento para ajudar a elevar a empresa a
outro patamar. No entanto, a maior recompensa pessoal € que nossos lagos
familiares ficam mais fortes a medida que aprendemos e trabalhamos juntos



para a consecugao de um objetivo comum.
A experiéncia de compartilhar a mensagem do pai rico com nossos filhos e
vé-los incorpora-la foi incrivel. Isso se converteu em nosso negocio familiar.

Crie seu proprio negocio familiar

Como isso se relaciona com o marketing de rede? No decorrer dos altimos
anos, tive a oportunidade de conhecer pessoas e familias formidaveis e bem-
sucedidas no setor de marketing de rede, e descobri muitas qualidades que
eram compartilhadas por todos:
1. Todos sao muito focados na familia.
2. Todos valorizam o tempo adicional que o sucesso lhes permite passar
com a familia.
3. Os filhos aprendem as vantagens do marketing de rede.
4. Eles tiram mais férias familiares e fazem mais viagens de negocio em
familia do que nunca.
5. Os filhos aprendem as vantagens da renda proveniente de imoveis e
investimentos e da instrucao financeira desde muito cedo.
. Os filhos, ndo raro, optam por participar do negocio por iniciativa propria.
. Muitos estabelecem metas familiares e trabalham juntos para alcanga-las.
8. Quase sempre, um dos pais continua trabalhando em seu emprego em
tempo integral, enquanto o outro comeca a construir o negocio de
marketing de rede como atividade paralela.
9. A propria natureza do setor promove a uniao e o companheirismo na
familia.

N O

A riqueza € medida em tempo, nao em dinheiro

Eu nao passei tempo suficiente com meus filhos enquanto eles estavam
crescendo e agora, que sao adultos, posso valorizar verdadeiramente o foco
voltado para a familia de pessoas bem-sucedidas no setor de marketing de
rede. Que dadiva poder construir seu negdécio COM sua familia, em vez dk
PARA sua familia!

Pai rico define riqueza em tempo, nao em dinheiro. Quanto mais bem-
sucedido vocé se tornar, mais tempo e mais liberdade tera para ficar com sua
familia.

Parabéns por escolher um negdcio focado na familia. Que sua familie
compartilhe as dddivas do amor e unido provenientes de seu sucesso!



Tudo de bom!
Sharon Lechter



Valor numero 11: Como voce pode se
valer dos mesmos beneficios fiscais de
que 0s ricos se valem

Cuide de seu negoécio

Vocé esta cuidando de seu negdcio? Se for empregado, nao € o que vocé faz
das 8 horas as 17 horas que importa. O que importa é o que faz com seu
contracheque depois que o recebe.

Em outras palavras, o que vocé faz das 8 horas as 17 horas é sua profissao
ou seu emprego. O que vocé faz com seu contracheque € seu negdcio. Muitas
pessoas confiam no empregador ou no governo para cuidar delas.

Para quem vocé esta trabalhando?

Digamos que vocé tenha um saldrio de $48 mil por ano. Em outras palavras
recebe $4 mil por més para cuidar do negdcio de seu empregador. Depois
vocé recebe seu contracheque, que ¢ de apenas $2.500. Os $1.500 de imposta
retido na fonte representam vocé cuidando dos negocios do governo. Em
seguida, tem de pagar ao banco a hipoteca no wvalor de $1.500, que
representam vocé cuidando dos negodcios do banco. Ah, e ndo vamos nos
esquecer do saldo do cartao de crédito, do qual vocé perdeu o controle. Esses
$400 representam vocé cuidando dos negdcios da empresa de cartdes. Outros
$440 vao para despesas de subsisténcia. O que sobrou? No fim do meés, vocé
tem sorte se ficar com $160 para investimento, o que equivale a $1 por hora,
que vocé ganha trabalhando para si mesmo.
Vamos recapitular:




Salario $4.000 | Vocé trabalhando para seu chefe

Menos:
Impostos $1.500 | Vocé trabalhando para o governo
Hipoteca $1.500 | Vocé trabalhando para o banco

Cartao de crédito $ 400 | Vocé trabalhando para a empresa de cartées de crédito

Sustento $ 440 | Vocé trabalhando para seus credores

Liquido $ 160 | Vocé trabalhando para si mesmo!

Nao é quanto dinheiro vocé ganha que importa, mas quanto dinheiro
guarda. A maior parte das pessoas trabalha para todo mundo, menos para si
proprias. As dificuldades financeiras sao muitas vezes o resultado direto de
se trabalhar durante toda a vida para outras pessoas. Muita gente chegara
sem nada ao fim de sua vida de trabalho. Para ter seguranca financeira, vocé
precisa cuidar de seu proprio negdcio. Seu negdcio gira em torno de sua
coluna de ativos em contraste com sua coluna de renda. A prenda a diferenca
entre ativo e passivo lendo Pai Rico, Pai Pobre e comece a comprar ou
construir ativos. Os ricos concentram-se em sua coluna de ativos, enquanta
todos os demais se concentram em sua coluna de renda.

Comece a cuidar de seu proprio negocio. Conserve seu emprego diurno e
comece a comprar ativos reais, e nao passivos ou objetos pessoais que nao
tém valor real logo que vocé os leva para casa. Construa sua coluna de ativos
e a mantenha forte. Quando $1 entrar nela, nunca o deixe sair. Pense em cade
real como seu empregado. Dinheiro em sua coluna de ativos € dinheiro
trabalhando para vocé, e nao vocé trabalhando por ele. Muita gente pensa
que estamos dizendo as pessoas para abandonar seus empregos. Para
algumas, essa pode ser a solugao certa, porém nao ¢ a solucao certa para
todas. Queremos que as pessoas sejam mais responsaveis em relagdao as suas
decisoes financeiras. Perceba que vocé é quem escolhe como vai gastar o que
recebe.

E muito dificil enriquecer com $160 extras por més. Entdo, quais
alternativas vocé tem?

1. Trabalhar horas extras?
2. Arrumar um segundo emprego?
3. Mudar para uma casa menor?



4. Iniciar o préprio negdcio como atividade paralela, em regime de meio
expediente?

Todas essas opgoes lhe trardao mais dinheiro, mas qual delas o fard avangar
mais rapidamente rumo a riqueza? As duas primeiras, trabalhar horas extras
e conseguir um segundo emprego, sO irdo piorar sua situacao e fazer voceé
passar mais tempo trabalhando para outras pessoas. A terceira o ajudard a
reduzir o pagamento mensal de sua hipoteca e pode ser uma opgao viavel
para vocé, mas ainda € uma unica redugao nas despesas. Vamos examinar a
quarta opgao, iniciar seu préprio negocio como atividade paralela, mesmo
que voceé precise manter seu emprego temporariamente.

A diferenca entre o empregado e o dono de negdcio € que o empregado
paga os impostos PRIMEIRO e depois as despesas. O dono de negdcio pa;
as despesas PRIMEIRO e depois os impostos. Os donos de negdcios semp
pagarao menos impostos que os empregados porque podem reduzir a renda
tributavel.

Como dono de negocio, vocé também pode tirar vantagem do abatimento
de impostos que nao estd disponivel para empregados. Com aconselhamento
e documentacao adequados, vocé pode até converter algumas despesas
pessoais em despesas empresariais dedutiveis. Obviamente, seu negocic
deve ter um objetivo empresarial legitimo de fazer dinheiro, além de
economizar em impostos. Eis apenas algumas das deducdes de que vocé
pode tirar proveito:

1. Despesas com home office

2. Equipamentos da empresa (computadores, telefones celulares)
3. Materiais de escritério

4. Servigo de internet e telefone

5. Softwares e assinaturas

6. Combustivel e outras despesas com automoveis

7. Viagens, refeicOes e lazer

8. Doagoes feitas pela empresa

9. Convénios de assisténcia médica

10. Despesas médicas

11. Despesas com instrugao e semindrios educacionais

12. Despesas com saldrios pagos aos filhos que trabalham na empresa
13. Mobiliario

Procure despesas desse tipo que podem ser dedutiveis para fins de efeitos
fiscais, se satisfizerem os requisitos do Cddigo Tributdrio Federal 162(a), dc
Receita Federal dos Estados Unidos: “Serd permitido deduzir todas a



despesas usuais e necessdrias pagas ou incorridas durante o ano fiscal na
conducao de um negdcio ou empresa.”

Como dono de empresa, vocé tem a vantagem adicional de usar o dinheiro
proveniente dela para reinvestir no desenvolvimento do negocio, antes de
pagar os impostos, em vez de o governo tomar a parte que lhe cabe antes
mesmo que vocé receba sua renda. Nao esperamos que vocé se torne um
especialista tributdrio, mas, se ficar mais atento as leis e dedugodes fiscais
disponiveis a donos de empresas, podera maximizar sua renda e minimizar
seus impostos de modo legal. E muito importante procurar consultores
tributarios competentes, para ajuda-lo a planejar a estratégia mais adequada
as necessidades de sua empresa e investimento, e saber quais perguntas
fazer a seus consultores.

Divirta-se cuidando de seu proprio negdcio!

Sharon Lechter



CitacoOes selecionadas

“Se quiser ser rico, vocé precisa ser dono de empresa e investidor.”

“Visto que vocé nao enriqueceu com a construgao de um negocio de
marketing de rede, por que o recomenda para outras pessoas? E
justamente porque nao consegui minha fortuna com um negdcio de
marketing de rede que posso ser um pouco mais objetivo sobre o setor.
Este livro descreve o que vejo como o valor real de um negdcio de
marketing de rede... um valor que vai além do potencial de apenas
ganhar mais dinheiro. Finalmente, encontrei um negocio com
sentimento e uma profunda preocupagao com as pessoas.”

“Se eu tivesse de fazer tudo novamente, em vez de construir uma empresa
ao estilo tradicional, eu iniciaria a construgao de um negdcio de
marketing de rede.”

“Um negdcio de marketing de rede ¢ um meio novo e revolucionario de se
obter riqueza.”

“As pessoas mais ricas do mundo constroem redes. Todos os demais sao
treinados para procurar emprego.”

“O marketing de rede proporciona a milhdes de pessoas em todo o mundo
a oportunidade de assumir o controle de sua vida e de seu futuro
financeiro.”

“Uma empresa de marketing de rede € um negocio com pessoas que estao
1a para ajuda-lo a ficar mais rico.”

“Os sistemas de marketing de rede sao mais justos que os sistemas
anteriores de obtencao de riqueza.”

“Um sistema de marketing de rede, que quase sempre chamo de franquia
pessoal ou grande negdcio em rede invisivel, ¢ um meio muito democratico
de formacao de riqueza. O sistema ¢ aberto a qualquer pessoa que tenha
garra, determinacao e perseveranca.”

“Muitas empresas no setor de marketing de rede estao oferecendo a
milhoes de pessoas a mesma instrugao financeira que meu pai rico me



deu: a oportunidade de construir a propria rede, em vez de passar a vida
trabalhando para uma delas.”

“O setor de marketing de rede continua crescendo mais rapido do que
franquias ou grandes empresas tradicionais.”

“O negocio de marketing de rede € para pessoas que querem ingressar no
quadrante D, seja em tempo parcial ou integral.”

“Dito de forma simples, o negocio de marketing de rede, com baixo custo
de entrada e excelentes programas de treinamento, ¢ uma ideia cujo
momento chegou.”

“Ha muito mais em um negocio de marketing de rede do que apenas a
oportunidade de ganhar algum dinheiro extra.”

“Uma empresa de marketing de rede € um negocio perfeito para quem
gosta de ajudar outras pessoas.”

“Recomendo o negodcio de marketing de rede por causa de seu sistema
educativo que transforma vidas.”

“Muitas empresas no setor de marketing de rede sao realmente escolas de
negdcios para pessoas, e nao escolas de negdcios que pegam jovens
inteligentes e os treinam para ser empregados dos ricos.”

“Muitas empresas de marketing de rede sao realmente escolas de negdcios
que ensinam valores nao encontrados nas escolas de negocios
tradicionais... valores como: o melhor caminho para enriquecer ¢ ensinar
voce e outras pessoas a serem donos de empresa, em vez de lhes ensinar
a ser empregados leais dos ricos.”

“Empresas de marketing de rede sao escolas de negdcios para pessoas que
querem aprender as habilidades de um empreendedor do mundo real, e
nao as habilidades de um empregado que quer se tornar um gerente de
nivel médio bem remunerado do mundo empresarial.”

“O negocio de marketing de rede baseia-se em lideres que dao uma forga
para as pessoas, enquanto um 6rgao do governo ou uma empresa
privada tradicional apenas promove alguns e mantém a massa de
empregados satisfeita com um contracheque estavel.”

“Encontrei em empresas de marketing de rede um sistema educativo
planejado para fazer aflorar a pessoa rica que existe em vocé.”

“No mundo do marketing de rede, vocé é incentivado a aprender
cometendo erros, corrigindo-os e tornando-se mais inteligente mental e
emocionalmente.”



“Se vocé adora liderar ensinando, influenciando outras pessoas a encontrar
seu proprio mundo de abundancia financeira sem ter de derrotar a
concorréncia, entao o negdcio de marketing de rede pode ser apropriado
para voce.”

“Se voce é alguém que tem pavor de errar e medo de fracassar, entao creio
que um negocio de marketing de rede, com um excelente programa
educativo, é perfeito para voce.”

“Uma das vantagens do marketing de rede é que ele lhe da a oportunidade
de enfrentar seus medos, lidar com eles, supera-los e deixar ganhar o
vencedor que existe em voce.”

“O negocio de marketing de rede encoraja as pessoas a ter grandes sonhos
e a transforma-los em realidade.”

“O negocio de marketing de rede oferece um grande grupo de apoio
composto de pessoas com ideias afins e com os mesmos valores
essenciais — os valores do quadrante D — para assisti-lo enquanto vocé faz
a transicao para esse quadrante.”

“Depois de construir seu negocio e ter um solido fluxo de caixa, entao
podera comegar a investir em outros ativos.”



Ferramentas da Rich Dad

Edumercial de Robert Kiyosaki — O comercial
educativo

Os Trés Tipos De Renda

No mundo da contabilidade, ha trés tipos diferentes de renda, que sao a
auferida, a renda passiva e a renda de portfélio. Quando meu pai verdadeiro
me dizia: “Va para a escola, obtenha boas notas e encontre um emprego
seguro”, estava me recomendando que eu trabalhasse pela renda auferida.
Quando meu pai rico dizia: “Os ricos nao trabalham pelo dinheiro, eles
fazem o dinheiro trabalhar para eles”, estava falando sobre renda passiva e
renda de portfélio. A renda passiva, na maioria dos casos, provém de
investimentos em bens imoveis. A renda de portfdlio é oriunda de ativos de
papel, tais como a¢des, titulos e fundos mutuos.

Pai rico costumava dizer: “O segredo para se tornar rico € a habilidade de
converter renda auferida em renda passiva e/ou de portfolio o mais rdpido
possivel.” Ele dizia: “Os impostos sobre a renda auferida sdao os mais
elevados. A renda menos tributada € a renda passiva. Essa é mais uma razao
pela qual é preciso que seu dinheiro trabalhe com afinco para vocé. O
governo tributa a renda pela qual vocé trabalha arduamente — mais do que a
renda pela qual seu dinheiro trabalha com afinco.”

O Segredo Da Independéncia Financeira

O segredo para se obterem independéncia financeira e grande riqueza ¢ a
habilidade ou capacidade de transformar renda auferida em renda passiva
e/ou de portfolio. Essa € a habilidade que meu pai rico passou muito tempo
ensinando ao Mike e a mim. O fato de termos essa habilidade € responsave.
por minha mulher Kim e eu sermos financeiramente independentes, nao
precisando mais voltar a trabalhar. Continuamos trabalhando porque
achamos melhor. Hoje, somos donos de uma empresa de investimento



imobilidrio, para obter renda passiva, e participamos de colocagdes privadas
e de lancamentos de agoes (IPOs), a fim de obter renda de portfdlio.

Investir para enriquecer exige um conjunto diferente de habilidades
pessoais — habilidades essenciais para o sucesso financeiro, bem como
investimentos de baixo risco e retorno elevado. Em outras palavras, saber
criar ativos que comprem outros ativos. O problema é que adquirir a
educacao e a experiéncia basicas requeridas quase sempre € demorado,
assustador e caro, especialmente quando vocé comete erros com seu proprio
dinheiro. Foi por isso que criei os jogos de tabuleiro educacionais,
patenteados com a marca CASHFLOW?®.

Continue sua jornada com estes best-sellers internacionais

Pai Rico, Pai Pobre

O que os ricos ensinam a seus filhos sobre dinheiro, mas o que os pobres e a
classe média nao ensinam. A prenda a fazer seu dinheiro trabalhar para vocé
e por que vocé nao precisa auferir uma renda elevada para ser rico.

O livro que “sacudiu” o mundo financeiro.

O J.P. Morgan declara: Pai Rico, Pai Pobre é leitura obrigatdria para
miliondrios.”

— The Wall Street Journal

“Pai Rico, Pai Pobreé o ponto de partida para quem quer controlar seu
futuro financeiro.”

— USA Today

Independéncia Financeira

Livro da série Pai Rico para conseguir independéncia financeira. A prendzs
sobre os quatro quadrantes do FLUXO DE CAIXA, e vocé entendera
segredos mais importantes para criar riqueza.

Independéncia financeira, sequéncia de Pai Rico, Pai Pobr¢ descreve os quatro
tipos de pessoas que compdem o mundo financeiro, e as diferencas de
valores essenciais entre elas. Também examina as ferramentas de que um
individuo necessita para se tornar dono de empresa e investidor bem-
sucedido.

Aposentado Jovem E Rico

Uma historia pessoal poderosa sobre como Robert e Kim Kiyosak



comecaram do nada e se aposentaram financeiramente independentes em
menos de 10 anos. Se nao planeja trabalhar arduamente a vida inteira, este
livro é para vocé.

Se estiver cansado dos mesmos velhos conselhos sobre investimentos -
tais como “seja paciente”, “invista no longo prazo” e “diversifique” —, entao
este livro é para voce.

Robert explica em detalhes o poder da alavancagem. Como alavancar sua
mente, seus planos financeiros, suas agoes e, principalmente, os primeiros
passos para se tornar financeiramente independente.

Vocé aprenderd as técnicas do pai rico que usam a alavancagem para
primeiro construir segurancga financeira e, no final, ter a vida que deseja.

Pai Rico, Pai Pobre Para Jovens

Os segredos sobre dinheiro — que vocé nao aprende na escola! A prenda comc
fazer seu dinheiro trabalhar para vocé e por que nao precisa ganhar um alto
salario para ser rico. Baseado no best-seller Pai Rico, Pai Pobr¢ este livro é
escrito para jovens e apresenta as informagoes essenciais a respeito de como
podem se tornar financeiramente independentes em qualquer idade. Pai Rico,
Pai Pobre para jovens € repleto de conversa franca, boxes e quadros de
perguntas e respostas. Ele colocara em movimento seu sucesso pessoal, ac
lhe mostrar como falar a lingua do dinheiro, meios de fazer o dinheiro
trabalhar para vocé, dicas de sucesso — incluindo “trabalhar para aprender,
nao para ganhar”, e jogos que o ajudam a entender as ferramentas que
mantém o dinheiro em movimento e aumentando.



A PAI
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ESCOLA DE

NEGOCIOS

PARA PESSOAS QUE GOSTAM
DE AJUDAR PESSOAS

¢~ Robert Kiyosaki  Sharon Lechter
autores de Pai Rico, Pai Pobre
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