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VĚNOVÁNÍ

Tato kniha je věnována všem
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Je tu potřeba
 

 

Připravuje škola děti na skutečný svět? „Pilně se uč, dostaneš dobré známky, a najdeš si dobře placené zaměstnání s mnoha výhodami,“ říkávali moji rodiče. Jejich životním cílem bylo zajistit vysokoškolské vzdělání mé sestře a mně, abychom měly nejlepší šanci uspět v životě. Když jsem konečně v roce 1976 dostala diplom – vystudovala jsem s vyznamenáním účetnictví na Florida State University, byla jsem jedna z nejlepších ve třídě – uskutečnil se sen mých rodičů. Byl to největší úspěch v jejich životě. V souladu s jejich „mistrovským plánem“ jsem získala zaměstnání ve velké účetní firmě a těšila se na dlouhou kariéru a brzký odchod do důchodu.

Můj manžel Michael šel podobnou cestou. Oba jsme pocházeli z tvrdě pracujících rodin se skromnými prostředky, ale se silnou pracovní etikou. Michael také vystudoval s vyznamenáním, a to hned dvakrát: poprvé jako inženýr a podruhé jako právník. Prestižní právnická firma z Washingtonu, která se specializuje na patentové zákony, ho rychle přijala, jeho budoucnost vypadala slibně, kariérový postup byl jasně definován a brzký odchod do důchodu zaručen.

Ačkoliv jsme ve svých povoláních byli úspěšní, nedopadlo to přesně tak, jak jsme očekávali. Oba jsme několikrát změnili zaměstnání – vždy k tomu byly dobré důvody – ale žádné plány, pokud se týká důchodu. Naše finanční zajištění do důchodu rostou jen díky našim osobním vkladům.

S Michaelem máme pěkné manželství a tři překrásné děti. Když píši tyto řádky, dvě jsou na vysoké škole a jedno právě začíná střední školu. Utratili jsme spoustu peněz na to, aby naše děti získaly nejlepší dostupné vzdělání.

Jednou, v roce 1992, se syn vrátil ze školy domů a otráveně protestoval: „Proč mám věnovat svůj čas studiu předmětů, které nikdy ve skutečném životě nevyužiji?“

Bez přemyšlení jsem odpověděla: „Protože se nedostaneš na vysokou, když nebudeš mít dobré známky.“

„Stejně budu bohatý,“ odpověděl, „ať už na výšku půjdu nebo ne.“

„Když nevystuduješ vysokou školu, nedostaneš dobrou práci,“ reagovala jsem s obavami a mateřskou starostlivostí. „A když nebudeš mít dobrou práci, jak si myslíš, že zbohatneš?“

Můj syn se ušklíbl a mírně znuděn pomalu zavrtěl hlavou. Podobné rozhovory jsme už měli několikrát. Sklonil hlavu a zakroutil očima. Má slova mateřské moudrosti znovu neslyšel.

Ačkoliv byl chytrý a cílevědomý, byl vždy slušný a uctivý mladý muž.

„Mami,“ začal a chtěl, abych si vyslechla jeho přednášku. „Buď dnešní! Koukni se kolem sebe. Nejbohatší lidé nejsou bohatí proto, že jsou vzdělaní. Podívej se na Michaela Jordana a Madonnu. Dokonce i Bill Gates, který nedokončil Harvard, založil Microsoft; nyní je nejbohatším člověkem v Americe a je mu kolem třicítky. Jakýsi baseballový nadhazovač vydělává víc než čtyři miliony dolarů ročně, přestože byl označen za ‚mentálně postiženého‘.“

Dlouho jsme mlčeli. Začalo mi svítat, že jsem dávala svému synovi stejné rady, jaké jsem dostávala od svých rodičů. Svět kolem nás se změnil, ale rady ne.

Ani dobré zaměstnání, ani dobré známky již dnes nezajišťují úspěch a zdá se, že si toho kromě našich dětí nikdo nevšiml.

„Mami,“ pokračoval, „nechci pracovat tak tvrdě jako ty nebo táta. Vyděláváte hodně peněz a bydlíme ve velkém domě plném hraček. Když se budu řídit tvojí radou, skončím jako ty – budu pracovat víc a víc, budu platit víc daní a nakonec skončím v dluzích. Neexistuje žádná pracovní jistota; vím všechno o downsizingu[1] a zvyšování efektivity. Také vím, že vysokoškoláci dnes vydělávají méně, než kolik jsi vydělávala ty, když jsi vyšla vysokou školu. Podívej se na doktory. Nevydělávají zdaleka tolik, kolik si vydělávali dříve. Vím, že důchod mi nezajistí ani stát, ani zaměstnavatel. Potřebuji nové odpovědi.“

Měl pravdu. Potřeboval nové odpovědi, stejně jako já. Rady mých rodičů, které možná platily pro lidi narozené před rokem 1945, mohou mít katastrofální dopad pro ty, kdo se narodili do dnešního rychle se měnícího světa. Dnes už nemohu dětem jednoduše říci: „Choďte do školy, učte se, abyste měli dobré známky, a najděte si dobrou a jistou práci.“

Vím, že musím hledat nový způsob, jak vzdělávat své děti.

Jako matka a účetní jsem měla obavy, že děti ve škole dostávají velmi málo finančního vzdělání. Mnozí mladí lidé dnes mají kreditní karty dříve, než dokončí střední školu, i když se nikdy neučili o penězích a investicích, nebo nedej bože, aby věděli, jak na kreditní kartě fungují úroky z úroků. Jednoduše řečeno, bez finanční gramotnosti a znalosti, jak peníze fungují, nejsou připraveni stát tváří v tvář světu, který na ně čeká, světu, ve kterém se zdůrazňuje utrácení před spořením.

Když se můj nejstarší syn jako novopečený vysokoškolák beznadějně zadlužil díky svým kreditním kartám, nejenže jsem mu je pomohla zničit, ale také jsem začala hledat program, který by mi pomohl vzdělávat moje děti ve finančních záležitostech.

Jednou vloni mi manžel zavolal z kanceláře: „Mám tady někoho, s kým by ses měla setkat. Jmenuje se Robert Kiyosaki. Je to obchodník a investor a přišel sem, aby si nechal patentovat jakýsi vzdělávací produkt. Myslím si, že má to, co hledáš.“

 

Přesně to, co jsem hledala
 

Na mého manžela Mikea udělala nová vzdělávací hra CASHFLOW, kterou Robert Kiyosaki vyvíjel, takový dojem, že zařídil, abychom se oba zúčastnili zkoušek prototypu. Protože to byla vzdělávací hra, zeptala jsem se také své devatenáctileté dcery, která právě začala chodit na místní vysokou školu, jestli by se i ona chtěla přidat. Souhlasila.

Testu se zúčastnilo kolem patnácti lidí rozdělených do tří skupin. Mike měl pravdu. Byl to přesně takový vzdělávací produkt, jaký jsem hledala. Ale mělo to jeden háček. Vypadalo to jako barevná hra Monopoly s velkou, elegantně oblečenou krysou uprostřed, avšak na rozdíl od Monopoly tam byly dvě dráhy: jedna uvnitř a jedna vně. Cílem hry bylo dostat se z vnitřního okruhu – tomu Robert říkal „krysí závod“ – na vnější dráhu neboli „rychlodráhu“. Robert říkával, že rychlodráha znázorňuje činnosti bohatých lidí ve skutečném životě.

Robert nám pak vysvětlil, co je „krysí závod“:

„Když se podíváte na život průměrně vzdělaného, tvrdě pracujícího člověka, existuje zde podobná cesta. Ratolest se narodí a jde do školy. Pyšní rodiče jsou šťastní, protože jejich dítě vyniká, dostává dobré známky a je přijato na vysokou školu. Absolvent vysoké školy možná pokračuje dál a pak přesně jako naprogramovaný hledá jistou a zaručenou práci nebo kariéru. Možná se stane doktorem, právníkem, vstoupí do armády nebo pracuje jako státní zaměstnanec. Obvykle začne vydělávat peníze, kreditní karty se houfně dostaví a začne nakupovat, pokud již nezačal.

Dítko má peníze na utrácení, navštěvuje různá místa, kde vysedávají mladí lidé jemu podobní, setkávají se s dalšími lidmi, dávají si schůzky a někdy se vdají nebo se ožení. Život je krásný, protože dnes jak muži, tak ženy pracují. Dva příjmy jsou paráda. Mladí manželé se cítí úspěšně, jejich budoucnost je slibná, a tak se rozhodnou koupit si dům, auto, televizi, jezdit na dovolenou a mít děti. Malý drobeček na sebe nenechá dlouho čekat. Potřeba peněz je enormní. Šťastný pár se rozhodne, že jejich kariéra je životně důležitá, začnou pracovat ještě víc a hledají povýšení. Povýšení přijde, a stejně tak druhé dítě a potřeba většího domu. Pracují ještě víc, stanou se lepšími zaměstnanci, ještě odevzdanějšími. Možná si najdou druhé zaměstnání. S rostoucím příjmem jde nahoru i jejich daňová skupina, daň z nemovitosti na jejich nový velký dům, daň sociálního zabezpečení a všechny ostatní daně. Dostanou svou velkou výplatu a diví se, kam zmizely všechny peníze. Investují do nějakých podílových fondů. Založí si spořitelní knížku a potraviny nakupují na kreditní karty. Jejich dětem je nyní kolem 5-6 let a potřeba odkládat peníze na jejich vysokou školu roste, stejně jako nutnost šetřit na stáří.

Tato šťastná dvojice, která se narodila před 35 lety, je nyní chycena v krysím závodě až do konce svých pracovních dnů. Pracují pro majitele společnosti, ve které jsou zaměstnáni, pracují pro vládu tím, že odvádějí daně, a pracují pro banku tím, že splácejí hypotéku a splátky z kreditních karet.

Potom poradí dětem, aby se pilně učily, měly dobré známky a našly si dobrou práci nebo zvolily kariéru. Děti se o penězích nenaučí nic, možná jen něco od lidí, kteří profitují z jejich naivity. Celý život těžce dřou. Proces se opakuje v další tvrdě pracující generaci. Tomu se říká „krysí závod“.

Jediný způsob, jak se dostat z krysího závodu, je dokázat svou zběhlost jak v účetnictví, tak v investování – dalo by se říci ve dvou nejhůře zvladatelných předmětech. Jako autorizovanou účetní, kdysi pracující pro jednu z osmi největších účetních firem, mě překvapilo, že Robert učinil výuku těchto dvou témat zábavnou a vzrušující. Proces byl tak dobře zamaskován, že zatímco jsme se pilně snažili dostat z krysího závodu, vůbec jsme nepozorovali, že se učíme.

Testování produktu se brzy změnilo v zábavné odpoledne s mou dcerou, kdy jsme se bavili o věcech, o nichž jsme nikdy předtím nemluvili. Pro mě, účetní, bylo snadné hrát hru, která vyžadovala výsledovku a bilanci. Měla jsem proto čas pomoci své dceři a ostatním hráčům u mého stolu s koncepty, kterým nerozuměli. Vyhrála jsem a jako jediná z celé zkušební skupiny jsem se toho dne dostala z krysího závodu ven. Dostala jsem se ven během 50 minut, i když hra pokračovala skoro tři hodiny.

U mého stolu seděli bankéř, podnikatel a počítačový programátor. Velice mě znepokojovalo, jak málo tito lidé vědí o účetnictví nebo investování, o oborech tak důležitých pro jejich životy. Zajímalo mě, jak si organizují své finanční záležitosti ve skutečném životě. Pochopila bych, proč moje devatenáctiletá dcera něčemu nerozumí, ale toto byli dospělí lidé, nejméně dvakrát tak staří.

Poté, co jsem se dostala z krysího závodu, jsem pozorovala další dvě hodiny svou dceru a ty vzdělané bohaté lidi, jak vrhají kostkou a posunují své figurky. I když jsem měla radost, že se všichni tolik naučí, znepokojovalo mě, jak málo tito dospělí vědí o základech jednoduchého účetnictví a investování. Dělalo jim potíže pochopit vztah mezi jejich výsledovkou a bilancí. Když nakupovali a prodávali svá aktiva, dělalo jim problém si uvědomit, že každá transakce může ovlivnit jejich měsíční tok peněz. Přemýšlela jsem, kolik milionů lidí tam venku ve skutečném světě finančně zápasí jen proto, že se nenaučili tyto předměty?

Díky bohu, že to berou jako legraci a jsou uneseni touhou vyhrát, říkala jsem si. Když Robert skončil soutěž, dovolil nám, abychom mezi sebou patnáct minut probírali a kritizovali CASHFLOW.

Podnikatel u mého stolu nebyl spokojený. Hra se mu nelíbila. „Nic z toho nemusím znát,“ tvrdil hlasitě. „Najmu si účetní, bankéře a advokáty, aby mi o těchto věcech řekli.“

Na to Robert odpověděl: „Všiml jste si, že existuje mnoho účetních, kteří nejsou bohatí? A bankéřů, advokátů, makléřů a obchodníků s nemovitostmi? Hodně toho vědí a z velké časti to jsou chytří lidé, ale většina z nich není bohatá. Jelikož naše školy nevyučují to, co vědí bohatí, necháme si radit od těchto lidí. Ale jednou, až pojedete autem do práce a dostanete se do dopravní zácpy, uvidíte vedle sebe napravo svého účetního uvězněného ve stejné zácpě. Podíváte se nalevo a uvidíte svého bankéře. To by vám mělo něco napovědět.“

Ani na počítačového programátora neudělala hra dojem: „Mohu si koupit software, který mě to naučí.“

Avšak s bankéřem to pohnulo. „Studoval jsem účetnictví ve škole, ale nikdy jsem nevěděl, jak to použít ve skutečném životě. Teď to vím. Musím se dostat z krysího závodu.“

Nejvíc se mě však dotkly postřehy mé dcery. „Byla to legrace,“ řekla. „Hodně jsem se naučila o tom, jak peníze fungují a jak investovat.“

Potom dodala: „Teď vím, že si mohu vybrat zaměstnání kvůli práci, kterou chci dělat, a ne kvůli jistotě, výhodám nebo výši platu. Jestli si osvojím to, co tato hra učí, můžu svobodně jednat a studovat co chci… místo abych studovala něco, protože zaměstnavatel vyžaduje určité pracovní schopnosti. Když se to naučím, nemusím mít stejné obavy jako většina mých spolužáků, že neseženu práci, nebo nebudu mít sociální zabezpečení.“

Nemohla jsem zůstat a pohovořit si s Robertem, když jsme hru dohráli, ale domluvili jsme se, že se setkáme později a prodiskutujeme celý projekt. Věděla jsem, že chce použít hru k tomu, aby pomohl lidem k finanční vynalézavosti, a chtěla jsem vyslechnout jeho další plány.

Následující týden jsme s manželem pozvali Roberta a jeho ženu na večeři. Ačkoliv to bylo naše první společné setkání, cítili jsme se, jako bychom se znali léta.

Zjistili jsme, že máme mnoho společného. Probrali jsme mnoho témat, od sportu přes restaurace až k sociálně-ekonomickým otázkám. Mluvili jsme o měnícím se světě. Strávili jsme spoustu hodin diskuzí o tom, jak málo Američanů, jestli vůbec nějací, si šetří na stáří. Také jsme se bavili o téměř zbankrotovaném stavu sociálního zabezpečení a zdravotnictví. Bude se po mých dětech chtít, aby platily důchod 75 milionům baby boomerů[2]? Zajímalo nás, jestli si lidé uvědomují, jak je riskantní záviset na důchodovém programu.

Roberta nejvíc trápil zvětšující se rozdíl mezi těmi, co mají, a těmi, co nemají nic jak v Americe, tak na celém světě. Jako samouk, který se sám vypracoval na podnikatele, procestoval svět a nashromáždil investice, si Robert mohl dovolit přestat pracovat ve věku 47 let. Do důchodu však nešel, protože sdílel stejné obavy jako já. Uvědomoval si, že se svět změnil, ale že vzdělání se s ním nezměnilo. Podle Roberta tráví děti roky v zastaralém vzdělávacím systému, studují předměty, které nikdy nebudou potřebovat a připravují se na svět, který již dávno neexistuje.

„Nejnebezpečnější rada, kterou dnes můžete svému dítěti dát, je: ‚choď do školy, dostaň samé jedničky a vyhledej si dobrou a jistou práci‘,“ říkával s oblibou. „Je to zastaralá rada a je to špatná rada. Kdybyste viděli, co se děje v Asii, Evropě, Jižní Americe, měli byste stejné obavy jako já.“

Robert věří, že to je špatná rada, „protože když chcete, aby vaše děti měly jistou finanční budoucnost, nemohou hrát podle starých pravidel. Je to příliš riskantní“.

Zeptala jsem se ho, co tím myslí „stará pravidla“?

„Lidé jako já hrají podle jiných pravidel než ty,“ odpověděl. „Co se stane, když podnik, korporace, oznámí downsizing?“

„Lidé jsou propouštěni,“ řekla jsem. „Rodiny trpí. Nezaměstnanost roste.“

„Ano, ale co se stane se společností, zvláště s veřejnou společností na burze?“

„Cena akcií jde obvykle nahoru, když je oznámeno zeštíhlování,“ odpověděla jsem. „Trh vždycky rád přivítá, když nějaká společnost snižuje mzdové náklady, buďto v důsledku automatizace, nebo jen všeobecně sloučením pracovních sil a úsporami.“

„Ano, to je pravda,“ řekl. „A když ceny akcií stoupají, lidé jako já, akcionáři, bohatnou. To je to, co mám na mysli, když mluvím o jiných pravidlech. Zaměstnanci ztrácejí; majitelé a investoři bohatnou.“

Robert nepopisoval jenom rozdíl mezi zaměstnancem a zaměstnavatelem, ale také rozdíl mezi možností, kdy si člověk sám řídí svůj vlastní osud, anebo se nechá řídit někým jiným.

„Ale většina lidí nepochopí, proč to tak je,“ řekla jsem. „Myslí si, že to je nespravedlivé.“

„Proto je pošetilé říkat dětem: ‚získej dobré vzdělám‘,“ odpověděl. „Je pošetilé se domnívat, že vzdělání, které zajišťuje školský systém, připraví děti na svět, se kterým se setkají po vystudování. Každé dítě potřebuje víc vzdělání. Jiné vzdělání. Potřebují znát pravidla, jiná pravidla.“

„Existují pravidla peněz, podle kterých hrají bohatí, a existují pravidla, podle kterých hraje 95 procent populace,“ řekl. „A těch 95 procent se ta pravidla učí doma a ve škole. Proto je dnes riskantní říct dítěti: ‚Pilně se uč a najdi si práci.‘ Dnešní dítě potřebuje sofistikovanější vzdělání a to současný systém nezajišťuje. Nezajímá mě, kolik počítačů dají do třídy nebo kolik peněz škola utratí. Jak může vzdělávací systém učit něco, co nezná?“

Jak mohou rodiče učit své děti, co je škola nenaučí? Jak byste učili dítě účetnictví? Nebude ho to nudit? A jak můžete jako rodič učit investování, když k němu sami máte nechuť? Místo, abych učila děti hrát bezpečně, rozhodla jsem se, že bude nejlepší je učit hrát chytře.

„Jak bys tedy učil dítě o penězích a všech věcech, o kterých jsme se bavili?“ zeptala jsem se Roberta. „Jak to můžeme ulehčit rodičům, zvláště, když tomu sami nerozumějí?“

„Napsal jsem na to téma knihu,“ odpověděl.

„Kde je?“

„Mám ji v počítači. Leží tam již několik let v náhodných útržcích. Čas od času tam něco přidám, ale nikdy jsem se nedostal k tomu, abych to dal dohromady. Začal jsem ji psát poté, co se moje první kniha stala bestsellerem. Tuto novou jsem však nikdy nedokončil. Je jenom v úryvcích.“

A v úryvcích byla. Když jsem si je přečetla, poznala jsem, že kniha má cenu, o kterou je nutné se podělit, zvláště v této měnící se době. Dohodli jsme se na spoluautorství Robertovy knihy.

Zeptala jsem se, kolik finančních informací podle něho dítě potřebuje. Řekl, že to závisí na dítěti. V mládí věděl, že chce být bohatý. Poštěstilo se mu natolik, že měl bohatého otce, z něhož si mohl brát příklad a který ho chtěl vést. Vzdělání je základem úspěchu, říkával Robert. Tak jako jsou akademické vědomosti životně důležité, stejně důležité jsou finanční schopnosti a umění komunikovat.

Následovat bude příběh o dvou Robertových otcích, jednom bohatém a jednom chudém, který ukazuje zkušenosti, jež získal v průběhu svého života. Kontrast mezi jeho dvěma otci předkládá důležitou perspektivu. Knihu jsem sestavila, připravila k vydání a podpořila. Účetním, kteří ji přečtou, bych chtěla doporučit, aby potlačili své akademicko-knižní vědomosti a otevřeli svou mysl teoriím, které Robert předkládá. Ačkoliv mnohé z nich zpochybňují základy všeobecně přijímaných účetnických zásad, dávají cenný náhled na způsob, jakým praví investoři analyzují svá investiční rozhodnutí.

Když my, rodiče, radíme svým dětem, aby „chodily do školy, tvrdě studovaly a sehnaly si dobrou práci“, často to děláme z kulturního zvyku. Vždycky to bylo to pravé. Když jsem se setkala s Robertem, jeho myšlenky mě překvapily. Díky tomu, že ho vychovávali dva otcové, učil se dosáhnout dvou různých cílů. Jeho vzdělaný otec mu radil, aby pracoval ve firmě. Jeho bohatý otec mu radil, aby firmu vlastnil. Obě životní cesty vyžadovaly vzdělání, ale témata studií se úplně lišila. Vzdělaný otec ho povzbuzoval, aby byl chytrý. Bohatý otec ho vybízel, aby se naučil chytré lidi najímat.

Mít dva otce mělo i své problémy. Robertův pravý otec byl školským inspektorem na Havaji. Vyhrůžka „jestli nebudeš mít dobré známky, neseženeš dobrou práci“, měla na šestnáctiletého Roberta malý vliv. Věděl, že jeho životním cílem je vlastnit obchodní společnosti a ne pro ně pracovat. Kdyby se mu nedostalo moudrého a neústupného vedení studijního poradce na střední škole, nepokračoval by ve studiích na vysoké škole. Robert to přiznává. Dychtil po tom, aby mohl začít budovat svá aktiva, ale nakonec souhlasil, že mu vysokoškolské vzdělání bude také prospěšné.

Abych řekla pravdu, myšlenky v této knize budou pravděpodobně pro většinu dnešních rodičů příliš přehnané a radikální. Někteří rodiče mají už tak dost potíží udržet své děti ve škole. Ale my, rodiče, se musíme ve světle měnící se doby otevřít novým a odvážným myšlenkám. Povzbuzovat děti, aby se nich stali zaměstnanci, znamená jim radit, aby během svého života zaplatily na daních víc, než je jejich spravedlivý podíl, a měly tak malou nebo žádnou naději na důchod. Pravda je, že daně jsou největším výdajem člověka. Ve skutečnosti většina lidí pracuje od ledna do poloviny května pro vládu, aby zaplatili daně. Nové myšlenky jsou nutné a tato kniha je předkládá.

Robert tvrdí, že bohatí učí své děti jinak. Učí je doma, učí je u kuchyňského stolu. Tyto myšlenky nemusí být myšlenky, které byste zrovna chtěli probírat se svými dětmi, ale děkuji vám, že se na ně aspoň podíváte. Zároveň vám chci poradit, abyste neustále hledali. Jako matka a jako autorizovaná účetní si myslím, že koncept dobrých známek a získání dobré práce je zastaralý. Musíme být moudřejší, když radíme svým dětem. Potřebujeme nové myšlenky a jiné vzdělání. Možná, že radit svým dětem, aby byly dobrými zaměstnanci a aby zároveň usilovaly o to, aby vlastnily svou vlastní investiční společnost, což není tak špatný nápad.

Jako matka doufám, že tato kniha pomůže ostatním rodičům. Robert věří, že prosperity může dosáhnout kdokoliv, jestliže se tak rozhodne. Jestli jste dnes zahradník, vrátný nebo dokonce nezaměstnaný, máte schopnost se vzdělávat a učit ty, které milujete, aby se o sebe finančně postarali. Pamatujte si, že finanční inteligence je mentální proces, prostřednictvím kterého vyřešíme svoje finanční problémy.

Dnes stojíme tváři v tvář globálním a technologickým změnám, které jsou stejně velké nebo dokonce větší než ty, před kterými jsme stáli dříve. Nikdo nemá křišťálovou kouli, ale jedno je jisté: Změny, které nás čekají, jsou mimo naši představivost. Kdo ví, co přinese budoucnost? Ale ať se stane cokoliv, máme dvě základní volby: hrát bezpečně nebo hrát chytře, a to tak, že se připravíme, vzděláme a probudíme v sobě a ve svých dětech finančního génia.

Sharon Lechter
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Bohatý táta, chudý táta

 

Vypráví Robert Kiyosaki

 

Měl jsem dva táty, jednoho bohatého a jednoho chudého. Jeden byl velice vzdělaný a inteligentní, měl titul PhDr. a za necelé dva roky dokončil čtyřleté studium. Potom šel na Stanford University, the University of Chicago a Northwestern University, aby pokračoval v postgraduálních studiích. Na vše dostal plné stipendium. Druhý táta nedokončil ani osmou třídu.

Oba muži byli úspěšní ve svých kariérách, celý život tvrdě pracovali. Oba měli vysoký příjem. Nicméně jeden z nich celý život finančně zápasil, druhý se stal jedním z nejbohatších lidí na Havaji. Jeden umřel a zanechal miliony dolarů své rodině, charitám a své církvi. Druhý po sobě nechal nezaplacené účty.

Oba muži byli silní, charismatičtí a vlivní. Oba mi poskytli rady, ale jejich rady se lišily. Oba silně věřili ve vzdělání, ale každý doporučoval jiný typ studia.

Kdybych měl pouze jednoho otce, musel bych přijmout jeho rady nebo je odmítnout. Protože mi radili dva otcové, měl jsem možnost výběru ze dvou protikladných názorů; názorů bohatého člověka a názorů člověka chudého.

Místo abych jednoduše přijal nebo odmítl názor jednoho nebo druhého, uvědomil jsem si, že víc přemýšlím, že porovnávám, a pak si vybírám.

Problém byl v tom, že bohatý táta nebyl ještě boháč a chudý táta nebyl chudák. Oba byli právě na počátku svých kariér, oba zápasili, aby získali peníze a mohli uživit rodinu. Nicméně na peníze měli velice odlišný názor.

Jeden otec například říkal: „Láska k penězům je kořenem všeho zla.“ Druhý: „Nedostatek peněz je kořenem všeho zla.“

Mít dva silné otce, kteří na mě měli vliv, bylo pro mě, jako malého chlapce, obtížné. Chtěl jsem být hodným synem a poslouchat, ale oba otcové neříkali stejnou věc. Kontrast v jejich názorech, hlavně pokud se týkalo peněz, byl tak velký, že to ve mně vzbudilo zvědavost a fascinovalo mě to. Strávil jsem dlouhé chvíle přemýšlením o tom, co každý z nich říkal.

Spoustu svého volného času jsem strávil přemýšlením a kladl jsem si otázky: „Proč to říká?“ a pak jsem si položil stejnou otázku, když něco řekl můj druhý otec. Bylo by mnohem snazší si říct: „Jo, má pravdu, s tím souhlasím.“ Nebo jednoduše názor zamítnout slovy: „Fotřík zase neví o čem mluví.“ Skutečnost, že jsem měl dva otce, které jsem miloval, mě místo toho nutila přemýšlet a nakonec si vybrat vlastní způsob uvažování. To, že jsem si vybíral, co je pro mě nejlepší, se z dlouhodobého hlediska ukázalo být mnohem cennější, než kdybych jednoduše přijal nebo odmítl nějaký názor.

Jeden z důvodů, proč bohatí bohatnou, chudí chudnou a střední třída zápasí s dluhem, je, že se o penězích učí doma, a ne ve škole. Většina z nás se o penězích naučí od rodičů. Co mohou chudí rodiče říci svému dítěti o penězích? Jednoduše mu řeknou: „Choď do školy a pilně se uč.“ Dítě může prospívat se samými jedničkami, ale s myslí a finančním naprogramováním chudého člověka. Naučilo se to, když bylo malé.

Ve škole se neučí o penězích. Školy se soustřeďují na akademické a profesionální dovednosti, ale ne na finanční schopnosti. To vysvětluje, proč mohou chytří bankéři, doktoři a účetní, kteří výborně prospívali ve škole, celý život finančně zápasit. Náš vrávorající národní dluh způsobila hlavně finanční rozhodnutí vysoce vzdělaných politiků a vládních úředníků, jejichž znalosti o penězích jsou minimální nebo žádné.

Často se dívám k roku 2000 a dál a uvažuji, co se stane, až zde budou miliony lidí, kteří budou potřebovat finanční a lékařskou pomoc. Budou finančně záviset na své rodině nebo vládě. Co se stane, až ve zdravotnictví a sociálnímu zabezpečení dojdou peníze? Jak národ přežije, ponechá-li se výuka dětí o penězích na rodičích – z nichž většina bude chudá nebo už je chudá?

Protože jsem měl dva vlivné otce, učil jsem se od obou. Musel jsem přemýšlet o radě každého z nich, a tím jsem získal cenné pochopení, jakou sílu a vliv mají myšlenky člověka na jeho život. Jeden táta například říkával: „Nemohu si to dovolit.“ Druhý táta zakazoval tato slova používat. Trval na: „Jak si to mohu dovolit?“ První je výrok, druhé otázka. Jedno zbavuje zodpovědnosti a druhé vás nutí přemýšlet. Můj brzobohatý otec vysvětloval, že vyslovením slov „nemůžu si to dovolit“ mozek automaticky přestane pracovat. Když si položíme otázku: „Jak si to mohu dovolit?“ uvedeme mozek do činnosti. Nemyslel tím, že si koupíme všechno, co chceme. Fanaticky trval na tom, aby si člověk cvičil mozek, nejsilnější počítač na světě. „Můj mozek je každým dnem silnější, protože ho cvičím. Čím je silnější, tím víc můžu vydělat peněz.“ Věřil, že automaticky říct „nemůžu si to dovolit“ byl znak mentální lenosti.

Všiml jsem si, že i když oba otcové tvrdě pracovali, jeden měl ve zvyku uložit mozek ke spánku, jakmile se začalo mluvit o penězích, a druhý měl ve zvyku svůj mozek cvičit. Dlouhodobým výsledkem bylo, že jeden otec finančně rostl a druhý slábl. Příliš se to neliší od člověka, který chodí pravidelně do posilovny, ve srovnání s člověkem, který sedí doma u televize. Správný fyzický výkon zvyšuje šance na lepší zdraví a správné mentální cvičení zvyšuje vaše šance na bohatství. Lenost snižuje zdraví i bohatství.

Oba dva tátové měli opačný způsob myšlení. Jeden otec si myslel, že bohatí by měli platit větší daně, které by se měly využít pro ty, kteří takové štěstí neměli. Druhý říkal: „Daně trestají ty, kdo jsou produktivní a odměňují ty, kdo nic nevyrábí.“

Jeden otec doporučoval: „Dobře se uč, aby sis mohl najít dobrou firmu, u které budeš pracovat.“ Druhý doporučoval: „Dobře se uč, abys našel dobrou firmu, kterou koupíš.“

Jeden otec říkal: „Důvod, proč nejsem bohatý, je, že mám vás – děti.“ Druhý říkal: „Důvod, proč musím být bohatý, je – mám vás – děti.“

Jeden povzbuzoval rozhovory o penězích a byznysu u jídelního stolu. Druhý zakázal mluvit o penězích při jídle.

Jeden řekl: „Když dojde na peníze, neriskujte, hrajte to bezpečně.“ Druhý říkal: „Naučte se zvládat rizika.“

Jeden věřil: „Náš dům jsou naše největší investice a naše největší aktiva.“ Druhý věřil: „Můj dům jsou pasiva a jestliže je váš dům vaše největší investice, máte problém.“

Oba tátové platili složenky včas, nicméně jeden je platil okamžitě, zatímco druhý na poslední chvíli.

Jeden táta věřil, že společnost, u které pracujete, nebo vláda se postarají o vaše potřeby. Vždy se zajímal o zvýšení platu, důchodové zajištění, nemocenskou, zdravotní dovolenou, placenou dovolenou a ostatní výhody. Udělalo na něho dojem, když jeho dva strýcové, kteří vstoupili do armády, získali důchod a životní jistoty po dvaceti letech aktivní služby. Miloval myšlenku lékařské péče a výhody, které armáda zajišťuje svým zaměstnancům odcházejícím do důchodu. Také se mu nesmírně líbilo, že univerzita může zajistit místo na celý život. Myšlenka jisté celoživotní práce a zaměstnanecké výhody se mu někdy zdály důležitější než práce sama. Často říkával: „Tvrdě jsem pro stát pracoval a tyto výhody si zasluhuji.“

Druhý táta věřil v naprostou finanční sebejistotu. Kritizoval mentalitu „zasluhuji si“ a tvrdil, že tato mentalita vytváří slabé a finančně závislé lidi. Kladl důraz na to, aby byl člověk finančně nezávislý.

Jeden táta zápasil, aby ušetřil pár dolarů. Druhý jednoduše tvořil investice.

Jeden táta mě učil, jak napsat působivou žádost, abych našel dobrou práci. Druhý mě učil, jak vytvořit úspěšné obchodní a finanční projekty, abych mohl poskytovat pracovní příležitosti.

Jelikož jsem byl výtvorem dvou silných otců, mohl jsem si dovolit luxus pozorovat vliv různých myšlenek na život člověka. Všiml jsem si, že lidé opravdu ztvárňují své životy prostřednictvím svých myšlenek.

Můj chudý táta například vždycky říkával: „Nikdy nebudu bohatý.“ A toto proroctví se splnilo. Můj bohatý táta se na druhou stranu vždy označoval za bohatého. Říkával: „Jsem bohatý a bohatí lidé toto nedělají.“ Dokonce, i když byl úplně bez peněz po nějakém velkém finančním neúspěchu, stále se považoval za bohatého člověka. Popisoval to slovy: „Je rozdíl mezi tím, být chudý, a být bez peněz. Být bez peněz je dočasné, zatímco být chudý je věčné.“

Můj chudý táta také říkal: „Peníze mě nezajímají,“ nebo „Na penězích nezáleží.“ Můj bohatý táta vždy říkal: „V penězích je síla.“

Síla našich myšlenek se nikdy nedá změřit nebo ocenit, ale jako mladému chlapci mi bylo zřejmé, že si musím být vědom toho, jak přemýšlím a jak se vyjadřuji. Všiml jsem si, že můj chudý táta nebyl chudý kvůli množství peněz, které vydělával, což nebylo málo, ale kvůli svému smýšlení a chování. Díky dvěma otcům jsem si už jako malý chlapec jasně uvědomoval, že si musím dávat pozor, jaké myšlenky si vybírám a přijímám. Koho mám poslouchat? Svého bohatého tátu nebo toho chudého?

I když oba muži nesmírně respektovali vzdělání a učení, neshodli se na tom, co považovali za důležité se učit. Jeden chtěl, abych se tvrdě učil, získal titul, našel si dobrou práci a pracoval pro peníze. Chtěl, abych studoval a stal se profesionálem, advokátem, účetním nebo začal chodit na obchodní školu a získal titul. Druhý mě povzbuzoval k učení, abych zbohatl a porozuměl funkci peněz; povzbuzoval mě, abych se učil, aby peníze pracovaly pro mě. „Nepracuji pro peníze!“ byla slova, která mi znovu a znovu opakoval: „Peníze pracují pro mě!“

V devíti letech jsem se rozhodl poslouchat a učit se od svého bohatého otce. Nevybral jsem si chudého tátu, i když to byl on, kdo měl veškeré akademické tituly.

 
 

Poučení od Roberta Prosta
 

Robert Frost je můj oblíbený básník. Mám rád mnohé jeho básně, ale nejoblíbenější je pro mne Nezvolená cesta[3]. Její poučení používám skoro denně:

 

Nezvolená cesta


 


Dvě cesty se dělily v žlutém háji


a byl bych tak rád nelenil,


šel oběma a zvěděl, co tají,


tu první jsem sledoval očima, dal jí


sbohem, když zmizela v zeleni.


 


Šel po druhé, která se nabízela,


snad právem jsem jí přednost dal,


zarostla travou, prošlápnout chtěla,¨


tu první mi pak připomněla,


když jsem ji poctivě prošlapal.


 


Jedna i druhá zde zasypaná


ležely pokojně pod listím.


Tu první jsem zamýšlel pro jiná rána,


však každá cesta je předešlou daná,


a sotva kdy se tam navrátím.


 


Po létech povím to najednou


s povzdechem, jak čas plyne.


Dvě cesty se dělily, já šel tou,


kde jich šlo méně přede mnou –


a pak bylo všechno jiné.


 

Robert Frost (1916)

 

A pak bylo všechno jiné.

V průběhu let jsem častokrát přemýšlel o básni Roberta Prosta. Neposlouchat rady a neřídit se postojem mého vzdělaného otce bylo bolestivé rozhodnutí, ale bylo to rozhodnutí, které utvářelo zbytek mého života.

Jakmile jsem se jednou rozhodl, koho budu poslouchat, moje vzdělání o penězích začalo. Bohatý táta mě učil víc než třicet let, do mých devětatřiceti. Přestal, jakmile poznal, že jsem věděl a plně pochopil, co se mi snažil vtlouci do mé zabedněné hlavy.

Peníze jsou jedna podoba síly, ale finanční vzdělání je ještě silnější. Peníze přijdou a odejdou, ale když víte, jak pracují, získáte nad nimi moc a můžete začít budovat bohatství. Samotné pozitivní myšlení nestačí, protože většina lidí chodila do školy a nikdy se nenaučila, jak peníze pracují, a proto celý svůj život pracují pro peníze.

Lekce, které mi bohatý táta dával, byly jednoduché, protože mi bylo pouze devět let, když jsem začínal. V podstatě se jednalo pouze o šest hlavních lekcí, které se opakovaly v průběhu třicet let. Tato kniha pojednává o těchto šesti lekcích. Jsou předloženy pokud možno co nejjednodušeji tak, jak mi je dával můj bohatý táta. Lekce nejsou míněny jako odpovědi, ale jako vodítko, které vás a vaše děti bude doprovázet na vaší cestě k bohatství, bez ohledu na to, co se děje v dnešním neustále měnícím se světě, světě rostoucí nejistoty.
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Lekce první:





Bohatí nepracují pro peníze

 

 

Jak můžu zbohatnout?

„Tati, řekni mi, jak můžu zbohatnout?“

Táta odložil večerní noviny. „Proč bys chtěl být bohatý, synku?“

„Protože Jimmyho máma dnes přijela v novém cadillaku a jela s Jimmem na víkendovou chatu k moři. Jimmy vzal s sebou tři kamarády, ale Mikea a mě nepozval. Řekl nám, že nejsme vítáni, protože jsme chudí.“

„Opravdu?“ zeptal se táta nedůvěřivě.

„Jo, opravdu,“ odpověděl jsem ublíženě.

Táta tiše zakroutil hlavou, posunul si brýle a vrátil se zpátky ke svým novinám. Stál jsem a čekal na odpověď.

Psal se rok 1956. Bylo mi devět let. Nějakým řízením osudu jsem chodil do stejné školy jako bohaté děti. Žili jsme ve městě cukrové třtiny. Plantážníci a ostatní vlivní lidé města – doktoři, majitelé firem a bankéři – posílali své děti do této šestileté školy. Po dokončení šesté třídy jejich děti obvykle pokračovaly na soukromých školách. Protože jsme bydleli na jedné straně ulice, tak jsem chodil do této školy. Kdybychom bydleli na druhé straně, pravděpodobně bych chodil do jiné školy s dětmi z rodin bližších naší. Po šesté třídě bych s těmito dětmi chodil do veřejné střední školy. V našem městě nebyla pro tyto děti ani pro mě soukromá škola.

Táta nakonec odložil noviny. Tušil jsem, že přemýšlí.

„Roberte,“ začal zvolna, „jestli chceš být bohatý, musíš se naučit vydělávat peníze.“

„Jak?“ zeptal jsem se.

„Používej hlavu, synu,“ odpověděl s úsměvem, což ve skutečnosti znamenalo: „To je vše, co ti o tom řeknu,“ nebo „neznám odpověď, tak mě neuváděj do rozpaků.“

 

Založení partnerství
 

Druhý den ráno jsem řekl svému nejlepšímu kamarádovi Mikeovi, co mi můj táta řekl. Pokud vím, Mike a já jsme byli v této škole jediné děti z chudých rodin. Mike do ní chodil podobnou souhrou náhod jako já. Někdo čárou na mapě vyznačil školní okrsky a my jsme skončili ve škole s dětmi z bohatých rodin. Nebyli jsme úplně chudí, ale cítili jsme se tak, protože všichni ostatní kluci měli nové baseballové rukavice, nová kola, všechno nové.

Maminka a tatínek nám zajišťovali nezbytnosti – jídlo, bydlení a oblečení. Ale to bylo vše. Můj táta říkával: „Jestli něco chceš, tak si na to vydělej.“ Chtěli jsme toho hodně, ale pro devítileté chlapce se mnoho práce nenašlo.

„Tak co budeme dělat, abychom si vydělali nějaké peníze?“ zeptal se Mike.

„Nevím,“ odpověděl jsem, „ale nechceš být můj partner?“

A tak se toho sobotního rána stal Mike mým prvním obchodním partnerem. Celé ráno jsme vymýšleli nápady, jak si vydělat peníze. Tu a tam jsme také prohodili pár slov o tom, jak se mají „borci“ na Jimmyho chatě. Trochu to bolelo, ale to bylo dobré, neboť nás to inspirovalo, abychom přemýšleli, jak vydělat peníze. Odpoledne nám konečně svitlo v hlavě. Mike dostal nápad inspirovaný vědeckou knihou, kterou četl. Vzrušeně jsme si potřásli rukama a partnerství nyní mělo svůj byznys.

Několik následujících týdnů jsme s Mikem běhali po sousedství, klepali na dveře sousedů a ptali se, jestli by nám nemohli schovávat prázdné tuby od zubních past. S tázavým pohledem a většinou s úsměvem souhlasili. Někteří se ptali, na co to chceme. „To vám nemůžeme říct, je to obchodní tajemství,“ zněla naše odpověď.

S ubíhajícími týdny začala moje maminka ztrácet trpělivost. Vybrali jsme si místo vedle její pračky jako sklad, kde jsme uchovávali suroviny. V hnědé lepenkové krabici, ve které kdysi bylo krmení pro kočky, začala naše hromádka použitých zubních tub narůstat.

Nakonec to bylo příliš i na mou mámu. Hromada zapatlaných vymačkaných zubních past od sousedů ji vyvedla z míry. „Co to kluci děláte?“ zeptala se. „A nechci zase slyšet, že to je obchodní tajemství. Něco s tím svinstvem udělejte nebo to všechno vyhodím.“

Žadonili jsme s Mikem a žadonili, že toho brzy budeme mít dost a že pak zahájíme výrobu. Řekli jsme jí, že čekáme, až několik sousedů spotřebuje své zubní pasty, abychom dostali jejich tuby. Máma nám povolila ještě jeden týden.

Datum zahájení výroby jsme museli posunout. Byli jsme pod tlakem. Moje první partnerství ohrozilo oznámení vlastní matky, že vyklidí náš sklad. Mike dostal za úkol informovat sousedy, aby rychle dokončili svoje zubní pasty, s tím, že jejich zubař by stejně přivítal, kdyby si častěji čistili zuby. Já jsem začal dávat dohromady výrobní linku.

Výroba začala, jak bylo naplánováno, týden nato. Můj otec se přijel se svým přítelem podívat, jak dva devítiletí hoši rozjíždějí v průjezdu výrobu naplno. Bílý jemný prášek byl všude. Na dlouhém stole byly malé krabičky od mléka ze školy a náš gril byl rozžhavený doruda.

Tatínek musel zaparkovat na ulici, protože výrobní linka blokovala vjezd do garáže, a opatrně přistupoval. Když se se svým přítelem přiblížili, uviděli na rozžhaveném uhlí nerezový hrnec, ve kterém se taví obaly od zubních past. V té době neexistovaly zubní pasty v plastových tubách. Tuby se vyráběly z olova. Jakmile se barva opálila, hodili jsme tubu do malého hrnce a roztavili ji až do tekutého stavu. Roztavené olovo jsme pomocí maminčiných chňapek nalévali do malé dírky na vrcholu mléčných kartonů.

Kartony od mléka byly naplněné sádrou. Bílý prášek byl všude. V rychlosti jsem převrhl pytel a celá výrobna vypadala jako po sněhové bouři. Mléčné krabičky byly vnější obaly sádrových forem.

Můj táta a jeho přítel se dívali, jak pomaličku naléváme roztavené olovo do malého otvoru na vrcholu sádrové formy.

„Opatrně,“ upozorňoval otec.

Přikývl jsem, aniž bych zvedl hlavu.

Když jsem nakonec skončil, odložil jsem nerezový hrnec a usmál se na svého tátu.

„Co to, kluci, děláte?“ zeptal se s neznatelným úsměvem.

„Děláme to, cos mi řekl, abychom dělali. Budeme bohatí,“ odpověděl jsem.

„To se ví,“ dodal Mike, vesele se šklebil a kýval hlavou. „Jsme partneři.“

„A co máte v těch sádrových formách?“ zeptal se tatínek.

„Tak se dívej,“ řekl jsem, „tato várka by měla být dobrá.“

Malým kladívkem jsem poťukal na spoj, který dělil kostku na půl. Opatrně jsem nazvedl horní část formy a vypadla olověná mince.

„Pane Bože!“ řekl táta. „Odléváte mince z olova.“

„Ano, správně,“ potvrdil Mike. „Děláme přesně to, co jsi nám řekl, abychom dělali. Děláme peníze.“

Otec i jeho přítel se rozesmáli. Táta se usmál a zavrtěl hlavou. U grilu a krabice použitých tub od zubních past před ním stáli dva malí kluci pokrytí bílým práškem, s úsměvem od ucha k uchu.

Požádal nás, abychom všeho nechali a sedli si s ním na schody u domu. S úsměvem nám opatrně vysvětlil, co znamená slovo „padělat“.

Naše sny se rozbily. „Chceš tím říct, že to je ilegální?“ zeptal se Mike třesoucím se hlasem.

„Nech je být,“ řekl otcův přítel. „Možná vyvíjejí svůj přirozený talent.“

Můj otec se na něho podíval.

„Ano, je to ilegální,“ řekl otec jemně. „Ale vy jste, kluci, projevili velkou kreativitu a originální myšlenku. Jen tak pokračujte. Jsem na vás hrdý!“

Zklamaně jsme s Mikem tiše seděli nejméně dvacet minut, než jsme začali uklízet nepořádek, který jsme udělali. Náš byznys skončil v den jeho zahájení. Když jsem zametal prášek, podíval jsem se na Mikea a řekl: „Jimmy a jeho kámoši mají asi pravdu. Jsme chudí.“

Můj táta to zaslechl, když právě odcházel, a řekl: „Chlapci, budete chudí jen tehdy, když se vzdáte. Nejdůležitější je, že jste něco udělali. Většina lidí o zbohatnutí jenom mluví a sní. Vy jste pro to něco udělali. Jsem na vás pyšný. Říkám vám ještě jednou, jen pokračujte. Nevzdávejte to.“

Tiše jsme tam s Mikem stáli. Byla to pěkná slova, přesto jsme však nevěděli, co máme dělat.

„Tak jak to, že nejsi bohatý, tati?“ zeptal jsem se.

„Protože jsem učitel. Učitelé nepřemýšlejí o tom, jak zbohatnout. Nám se líbí učit. Rád bych vám pomohl, ale opravdu nevím, jak vydělávat peníze.“

Pokračovali jsme s Mikem v úklidu.

„Jestliže se chcete naučit, jak zbohatnout, neptejte se mě. Zeptejte se tvého táty, Mikeu,“ řekl táta.

„Mého táty?“ zeptal se Mike s úšklebkem.

„Ano, tvého táty,“ opakoval táta s úsměvem. „Tvůj tatínek a já máme stejného bankéře a ten o tvém otci mluví nadšeně. Několikrát mi řekl, že tvůj otec je výjimečný, pokud se týká vydělávaní peněz.“

„Můj táta?“ zeptal se opět Mike nevěřícně. „Jak je potom možné, že nemáme pěkné auto a pěkný dům jako ty bohaté děti ze školy?“

„Pěkné auto a pěkný dům nemusí bezpodmínečně znamenat, že jsi bohatý nebo že umíš vydělávat peníze,“ řekl můj otec. „Jimmyho otec pracuje na plantáži s cukrovou třtinou. Příliš se ode mě neliší. Pracuje pro nějakou firmu a já pracuji pro stát. Má firemní auto. Cukrová společnost je ve finančních potížích a Jimmyho otec může brzy přijít o všechno. Tvůj táta je úplně jiný, Miku. Zdá se, že buduje impérium.

Nedivil bych se, kdyby se z něho během několika let stal velmi bohatý člověk.“

Tato slova nás opět nadchla. S novou chutí jsme začali uklízet nepořádek, který způsobil náš první, teď zesnulý byznys. Během úklidu jsme plánovali, jak a kdy se setkáme s Mikeovým tátou. Problém byl v tom, že pracoval dlouho do noci a domů chodil pozdě. Mikeův otec vlastnil sklady, stavební firmu, řetěz obchodů a tři restaurace. Právě restaurace mu nedovolovaly skončit dříve.

Mike odjel domů autobusem, hned jak jsme uklidili. Ten večer chtěl mluvit se svým otcem a zeptat se ho, jestli by nás naučil, jak zbohatnout. Mike slíbil, že mi okamžitě zavolá, jakmile se s tátou domluví, i kdyby to mělo být v noci.

Telefon zazvonil o půl deváté.

„Je to v suchu,“ řekl, „příští sobotu,“ a zavěsil. Mikeův otec svolil, že se se mnou a s Mikem setká.

V sobotu o půl osmé ráno jsem odjel autobusem do chudé části města.

 

Lekce začínají
 

„Dám vám deset centů na hodinu.“

Deset centů na hodinu byl slabý výdělek i na platební podmínky roku 1956.

Michael, já a jeho otec jsme se sešli v osm hodin ráno. Mikeův otec byl už plně zaměstnaný a pracoval nejméně hodinu. Jeho stavební dozorce právě odjížděl ve svém pickupu, když jsem se blížil k jejich jednoduchému, malému a úhlednému domku. Mike mě přivítal u dveří.

„Táta s někým telefonuje a vzkazuje, abychom počkali vzadu na verandě,“ řekl Mike, když otevíral dveře.

Stará dřevěná podlaha vrzala, když jsem překročil práh stárnoucího domu. Hned za dveřmi byl levný koberec, který měl zakrýt léta provozu nesčetných kroků, které po podlaze prošly. Ačkoliv byl čistý, potřeboval vyměnit.

Popadla mě úzkost, když jsem vstoupil do malého obýváku se starým zatuchlým čalouněným nábytkem, který by dnes byl sběratelskou chloubou. Na pohovce seděly dvě ženy, trochu starší než moje maminka. Naproti ženám seděl muž v pracovním oblečení. Měl na sobě khaki kalhoty, pěkně vyžehlenou nenaškrobenou khaki košili a vyleštěné pracovní boty. Byl asi o deset let starší než můj táta; řekl bych kolem 45 let. Usmáli se, když jsme s Mikem prošli směrem ke kuchyni, která vedla na verandu s výhledem na dvorek. Stydlivě jsem se na ně usmál.

„Kdo jsou ti lidé?“ zeptal jsem se.

„Pracují pro tátu. Ten starší pán dohlíží na jeho sklady a ty ženy jsou vedoucí jeho restaurací. Ještě jsi viděl stavbyvedoucího, který pracuje na výstavbě silnice 80 km odsud. Jeho další vedoucí, který staví řadové domky, odjel dříve, než jsi přišel.“

„Je to tak pořád?“ zeptal jsem se.

„Ne, pořád ne, ale docela často,“ odpověděl Mike s úsměvem a přitáhl si židli, aby si mohl sednout ke mně.

„Ptal jsem se táty, jestli nás naučí vydělávat peníze,“ řekl Mike.

„A co na to řekl?“ zeptal jsem se zvědavě.

„No, nejdřív se divně tvářil, a pak řekl, že nám něco nabídne.“

„Fajn,“ řekl jsem, houpal se na židli a opíral o zeď. Mike to dělal také.

„Víš, co nám chce nabídnout?“

„Ne, ale brzy se to dozvíme.“

Mikeův otec najednou otevřel rozviklané dveře potažené síťovinou a vstoupil na verandu. Vyskočili jsme s Mikem, ne však z úcty, ale z překvapení.

„Tak co, jste připraveni?“ zeptal se Mikeův otec a posunul si židli, aby si k nám přisedl.

Přikývli jsme a odsunuli židle od stěny, abychom mohli sedět před ním.

Byl to zdatný muž, metr osmdesát vysoký a vážil devadesát kilo. Můj táta byl vyšší, asi stejně těžký a o pět let starší než Mikeův. Svým způsobem si byli podobní, i když nebyli stejného etnického původu. Asi měli podobnou energii.

„Mike řekl, že se chceš naučit vydělávat peníze. Je to tak, Roberte?“

Rychle, ale zároveň trochu ustrašeně, jsem přikývl. Z jeho slov a úsměvu vyzařovalo hodně síly.

„Tak jo, tady je moje nabídka. Budu vás učit, ale nebude to jako ve škole. Budete pro mě pracovat a já vás budu učit. Nebudete pro mě pracovat, nebudu vás učit. Když budete pracovat, dokážu vás rychleji naučit. Když budete jenom sedět a poslouchat, jak to děláte ve škole, bude to pro mě ztráta času. Taková je moje nabídka. Berte to nebo nechte být.“

„Můžu se na něco nejdřív zeptat?“ zeptal jsem se.

„Ne. Berte nebo nechte být. Mám hodně práce, nemůžu ztrácet čas. Jestli se nedokážete rázně rozhodnout, pak se stejně nikdy nenaučíte vydělávat si peníze. Příležitosti přicházejí, ale i odcházejí. Schopnost poznat, kdy udělat rychlé rozhodnutí, je důležitá vlastnost. Tady máte příležitost, o kterou jste žádali. Škola začíná nebo končí za deset vteřin,“ skončil Mikeův otec nevybíravě.

„Beru,“ řekl jsem.

„Beru,“ řekl Mike.

„Dobrá,“ řekl Mikeův táta. „Paní Martinová tady bude za deset minut. Proberu s ní pár věcí a pak se s ní svezete do mého obchodu a můžete začít pracovat. Dám vám 10 centů na hodinu a budete pracovat tři hodiny každou sobotu.“

„Ale já mám dnes softball,“ namítl jsem.

Mikeův otec snížil hlas do přísného tónu: „Ber nebo nech být.“

„Beru,“ odpověděl jsem. Radši jsem chtěl pracovat a učit se, než hrát softball.

 

O třicet centů později

Jednoho krásného sobotního rána jsme v devět hodin začali s Mikem pracovat pro paní Martinovou. Byla to vlídná a trpělivá žena. Neustále opakovala, že ji s Mikem připomínáme její dospělé syny. Ačkoliv byla laskavá, věřila v tvrdou práci a neustále nás udržovala v činnosti. Byla mistrem v zadávání úkolů. Tři hodiny jsme strávili sundáváním konzerv z polic. Každou konzervu jsme oprášili prachovkou z peří a pak jsme ji pečlivě vrátili na poličku. Byla to nesnesitelně nudná práce.

Mikeův táta, kterého nazývám bohatý táta, vlastnil devět takových malých samoobsluh s parkovištěm. Byly to počáteční verze večerek. Malé obchůdky, kde si lidé mohli koupit mléko, chleba, máslo a cigarety. Problém byl v tom, že tenkrát byla Havaj bez klimatizace a v obchodech se kvůli horku nemohly zavírat dveře. Na obou koncích obchodu byly dveře otevřeny dokořán směrem k silnici a k parkovišti. Pokaždé, když auto projelo kolem nebo zajelo na parkoviště, zvířilo oblaka prachu, který vnikal do obchodu.

Takže bychom měli dost práce, dokud by nezavedli klimatizaci.

Tři týdny jsme se s Mikem hlásili u paní Martinové a odpracovávali si své tři hodiny. V poledne naše práce končila a každému vyplatila tři malé desetníky. Dokonce i v polovině padesátých let nebylo pro devítiletého kluka 30 centů nic moc. Komiksy stály v té době 10 centů, takže jsem obvykle utratil svoje peníze za komiksy a šel domů.

Čtvrtý týden ve středu jsem toho chtěl nechat. Souhlasil jsem, že budu pracovat jenom proto, že jsem se chtěl od Mikeova otce naučit vydělávat peníze, a nyní jsem tam otročil za 10 centů na hodinu. Kromě toho jsem Mikeova otce od té první soboty neviděl.

„Končím,“ řekl jsem Mikeovi u oběda. Jídlo ve škole bylo strašné. Škola byla nudná a navíc jsem neměl ani soboty, na které jsem se mohl těšit. Ale ve skutečnosti to bylo těch 30 centů, které mě dostaly.

Mike se usmál.

„Čemu se směješ?“ zeptal jsem se rozzlobeně a zklamaně.

„Táta říkal, že se to stane. Řekl, abychom se s ním znovu setkali, jakmile toho budeš mít po krk.“

„Cože?“ řekl jsem rozhořčeně. „On čekal, až mě to naštve?“

„Tak trochu ano,“ řekl Mike. „Můj táta je poněkud jiný. Učí jiným způsobem než tvůj. Tvoje maminka a tatínek často přednášejí. Můj táta je mlčenlivý, moc toho nenamluví. Jen počkej do soboty. Řeknu mu, že jsi připravený.“

„Chceš tím říci, že to bylo nachystané?“

„Ne, to zrovna ne, ale možná jo. Táta ti to v sobotu vysvětlí.“

 

V sobotu ve frontě

Mohl jsem začít. Byl jsem připraven. Dokonce i můj vlastní táta se na něho zlobil. Můj vlastní táta, kterého nazývám chudý, si myslel, že můj bohatý táta porušuje zákony a zneužívá děti na práci. Měl zato, že by se to mělo prozkoumat.

Můj vzdělaný chudý táta mi řekl, abych se dožadoval toho, co si zasloužím. Minimálně 25 centů na hodinu. Můj chudý táta mi řekl, že pokud nedostanu přidáno, mám okamžitě odejít.

„Vždyť ani tu prokletou práci nepotřebuješ,“ řekl můj chudý otec uraženě.

V sobotu, v osm hodin ráno jsem procházel stejnými rozviklanými dveřmi Mikeova domu.

„Posaď se a počkej ve frontě,“ řekl Mikeův otec, když jsem vstoupil. Otočil se a zmizel ve své malé kanceláři vedle ložnice.

Rozhlédl jsem se po místnosti a Mikea jsem nikde neviděl. Cítil jsem se trapně a opatrně jsem si sedl vedle dvou žen, které tam byly před čtyřmi týdny. Usmály se a poposedly si na gauči, aby mi udělaly místo.

Uběhlo 45 minut a ve mně to vřelo. Ty dvě ženy u něho skončily a odešly už před půl hodinou. Starší pán u něho byl dvacet minut a už také odešel.

Dům byl prázdný a já jsem seděl v jeho zatuchlém tmavém obýváku. Venku byl krásný havajský slunečný den a já jsem čekal na pohovor s lakomcem, který vykořisťuje děti. Slyšel jsem ho šustit v kanceláři, mluvit do telefonu – ignoroval mě. Už jsem chtěl odejít, ale z nějakého důvodu jsem zůstal.

Nakonec, o patnáct minut později, přesně v devět hodin vyšel bohatý táta ven, nic neřekl a rukou mi naznačil, abych vstoupil do jeho fádní kanceláře.

„Slyšel jsem, že chceš přidat, nebo že jinak odejdeš.“ řekl bohatý táta a otáčel se na své kancelářské židli.

„No, nedodržujete svůj slib,“ vyhrkl jsem skoro v slzách. Na devítiletého chlapce to bylo opravdu strašné konfrontovat dospělého. „Řekl jste mi, že mě budete učit, jestliže pro vás budu pracovat. Já jsem pro vás pracoval. Pracoval jsem tvrdě. Vzdal jsem se baseballu, abych pro vás pracoval, a vy nedržíte slovo. Nic jste mě nenaučil. Jste podvodník a všichni ve městě si to také myslí. Jste chamtivý. Chcete jenom peníze a o své zaměstnance se nestaráte. Necháte mě čekat a nerespektujete mě. Jsem jenom malý kluk a zasloužím si lepší zacházení.“

Bohatý táta se houpal na své otáčecí židli, podpíral si hlavu a trochu na mě zíral. Jako by mě zkoumal.

„To nebylo špatné,“ řekl. „Ani ne za měsíc mluvíš jako většina mých zaměstnanců.“

„Cože?“ zeptal jsem se. Nechápal jsem o čem mluví a dále jsem si stěžoval: „Myslel jsem si, že dodržíte své slovo a že mě budete učit. Místo toho mě chcete mučit? To je kruté. To je opravdu kruté.“

„Učím tě,“ řekl bohatý táta tiše.

„Co jste mě naučil? Nic!“ řekl jsem nahněvaně. „Ani jednou jste se mnou nepromluvil od doby, co jsem svolil, že budu pracovat za almužnu. Deset centů na hodinu. Ha! Měl bych vás žalovat.

Existují tady zákony o zneužívaní pracovních sil dětí, víte? Můj tatínek pracuje pro vládu, víte.“

„Tý jo!“ řekl bohatý otec. „Teď mluvíš jako většina lidí, kteří pro mě pracovali. Lidé, které jsem buď vyhodil, nebo kteří odešli sami.“

„Tak co mi k tomu řeknete?“ vyžadoval jsem odpověď a na malého kluka jsem se cítil pěkně hrdý. „Lhal jste mi. Pracoval jsem pro vás a vy jste nedodržel slovo. Nic jste mě nenaučil.“

„Jak víš, že jsem tě nic nenaučil?“ zeptal se bohatý táta klidně.

„No, nikdy jste se mnou nemluvil. Pracuji už tři týdny a nic jste mě nenaučil,“ řekl jsem rozmrzele.

„Učit znamená mluvit nebo přednášet?“ zeptal se bohatý táta.

„To se ví,“ odpověděl jsem.

„Tak se to dělá ve škole,“ řekl s úsměvem, „ale v životě to chodí jinak. Řekl bych, že život je nejlepší učitel ze všech. Život s tebou většinou nemluví. Jenom tě strká sem a tam. Každým strknutím jako by život řekl: ‚Probuď se. Chci, aby ses něčemu naučil‘.“

„O čem ten chlápek kecá?“ ptal jsem se sám sebe. „Tím, že život do mě strká, znamená, že se mnou mluví?“ Teď jsem věděl, že té práce musím nechat. Bavil jsem se s někým, koho by měli zavřít.

„Jestliže se naučíš lekcím života, bude se ti dařit. Jestli ne, život si s tebou bude dál pohrávat. Lidé dělají dvě věci. Někteří dovolí, aby do nich život strkal, a jiní se rozzlobí a strkají zpět. Ale strkají do svého šéfa, do své práce nebo manžela či manželky. Nevědí, že je to život, který do nich strká.“

Vůbec jsem nechápal, o čem mluví.

„Život si s námi všemi pohrává. Někteří to vzdají, jiní bojují. Pár lidí se poučí a pokračuje. Vítají, když si život s nimi hraje. Pro tyto lidi to znamená, že se potřebují a chtějí něčemu naučit. Naučí se a pokračují dál. Většina to vzdá a několik málo, jako ty, bojují.“

Bohatý táta vstal a zavřel staré rozvrzané dřevěné okno, které potřebovalo opravit. „Jestliže se této lekci naučíš, dospěješ v moudrého, bohatého a šťastného mladého muže. Jestli ne, celý život budeš za svoje problémy vinit práci, nízký plat nebo šéfa. Budeš žít a čekat na velký zlom, který vyřeší všechny tvoje finanční problémy.“

Bohatý táta se na mě podíval, aby se ujistil, že stále poslouchám. Naše pohledy se setkaly. Upřeně jsme se na sebe dívali a očima jsme si vyměňovali informace. Nakonec jsem uhnul pohledem, jakmile jsem vstřebal jeho poslední vzkaz. Věděl jsem, že má pravdu. Vinil jsem ho, ale zároveň jsem chtěl, aby mě učil. Bojoval jsem.

Bohatý táta pokračoval: „Nebo jestli jsi člověk, který nemá odvahu, vzdáš to pokaždé, když do tebe život strčí. Jestli jsi tento typ člověka, celý život budeš brát bezpečně, dělat správné věci, šetřit se na nějakou událost, která nikdy nepřijde. Pak umřeš jako starý nudný dědek. Budeš mít spoustu přátel, kteří tě budou mít rádi, protože jsi byl takový hodný dříč. Strávil jsi život bezpečnou hrou, konáním správných věcí. Ale pravdou je, že jsi dovolil, aby tě život dostrkal do rezignace. Hluboko uvnitř jsi měl strach riskovat. Chtěl jsi opravdu vyhrát, ale strach z porážky byl větší než vzrušení z výhry. Hluboko uvnitř, ty a jenom ty víš, že jsi za tím nešel. Vybral sis bezpečnou hru.“

Naše pohledy se znovu setkaly. Deset vteřin jsme se na sebe dívali a uhnuli zrakem, jakmile informace byla předána.

„Vy jste si se mnou pohrával?“ zeptal jsem se.

„Někteří lidé by to tak řekli,“ usmál se bohatý táta. „Já bych spíše řekl, že jsem ti jenom dal ochutnat život.“

„Jak ochutnat život?“ zeptal jsem se, stále nahněvaným tónem, ale nyní zvědavě, dokonce připraven se učit.

„Vy kluci jste první lidé, kteří mě kdy požádali, abych je naučil, jak vydělávat peníze. Mám přes 150 zaměstnanců a žádný z nich se mě nezeptal, co vím o penězích. Chtějí po mě práci a výplatu, ale nikdy abych je učil o penězích. Takže většina z nich stráví svá nejlepší léta života prací kvůli penězům a nevědí, pro co vlastně pracují.“

Seděl jsem a pozorně poslouchal.

„Když mi Mike řekl, že se chcete naučit, jak vydělávat peníze, rozhodl jsem se vytvořit kurz, který by byl blízký skutečnému životu. Dokázal bych přednášet až do zbláznění, ale neslyšeli byste ani slovo. Proto jsem se rozhodl, že nechám, aby do vás trochu strčil život, abyste mě slyšeli. Proto jsem vám zaplatil jenom deset centů.“

„Co jsem se tedy naučil za deset centů na hodinu?“ zeptal jsem se. „Že jste lakomý a vykořisťujete své zaměstnance?“

Bohatý táta se zhoupl a srdečně se rozesmál. Když skončil, řekl: „Měl bys už konečně změnit názor. Přestaň mě obviňovat a považovat mě za problém. Jestliže si myslíš, že já jsem ten problém, pak mě budeš muset změnit. Jestliže poznáš, že problém jsi ty, pak můžeš změnit sebe, něco se naučit a zmoudřet. Většina lidí chce, aby se všichni ostatní na světě změnili, kromě nich samých. Dovol mi, abych ti řekl, je jednodušší změnit sebe, než kohokoliv jiného.“

„Nerozumím,“ řekl jsem.

„Nesváděj vinu za svoje problémy na mě,“ řekl bohatý táta s narůstající netrpělivostí.

„Ale vždyť mi platíte jenom deset centů.“

„Co se z toho tedy naučíš?“ zeptal se bohatý táta s úsměvem.

„Že jste lakomý,“ řekl jsem vychytrale.

„Vidíš, myslíš si, že já jsem tvůj problém,“ řekl bohatý táta.

„Vždyť jo.“

„Dobrá, nechej si tento přístup a nic se nenaučíš. Ponechej si postoj, že já jsem problém, a jaký bude tvůj další krok?“

„No, když mi víc nezaplatíte nebo mě nebudete víc respektovat a učit, tak odejdu.“

„To jsi řekl pěkně,“ řekl bohatý táta, „to je přesně to, co udělá většina lidí. Dají výpověď a začnou hledat jinou práci, lepší příležitost, vyšší výdělek v domnění, že nová práce nebo vyšší plat vyřeší jejich problém. Ve většině případů se nic nevyřeší.“

„Tak co vyřeší problém?“ zeptal jsem se. „Mám přijmout těch ubohých deset centů na hodinu a usmívat se?“

Bohatý táta se usmál. „To dělají ostatní lidé. Přijmou výplatu s vědomím, že oni a jejich rodina budou finančně zápasit. Ale to je vše, co dělají. Čekají na zvýšení platu v naději, že víc peněz vyřeší problém. Většina to přijme, někteří si najdou vedlejší zaměstnání, pracují ještě víc, ale znovu přijmou ubohou výplatu.“

Seděl jsem a zíral na podlahu. Začínal jsem rozumět lekci, kterou mi bohatý táta dával. Začínal jsem cítit, že takto chutná život. Nakonec jsem zvedl hlavu a opakoval otázku: „Tak co vyřeší problém?“

„Toto,“ řekl a jemně mi poklepal na hlavu. „Tato věc mezi tvýma ušima.“

V tomto okamžiku mi bohatý táta předkládal svůj hlavní názor, který ho odlišoval od jeho zaměstnanců a od mého chudého táty, a díky jemuž se postupně stal jedním z nejbohatších lidí na Havaji, zatímco můj vysoce vzdělaný, ale chudý otec, finančně zápasil celý život. Byl to jeden jediný názor, který mohl změnit celý život.

Bohatý táta tento názor neustále opakoval a já ho nazývám Lekce první.

 

„Chudí lidé a lidé střední třídy pracují pro peníze.“

„Bohatí za sebe nechají pracovat peníze.“

 

Toto krásné sobotní ráno jsem se dozvěděl o postoji, který se úplně lišil od postoje mého chudého táty. V devíti letech jsem si začínal uvědomovat, co oba otcové chtěli, abych se učil. Oba mě povzbuzovali ke studiu… ale ne studiu stejné věci.

Můj vysoce vzdělaný táta mi doporučoval, abych dělal to, co on. „Roberte, chci, abys se dobře učil, dostal dobré známky, aby sis mohl najít jistou a zaručenou práci u nějaké velké společnosti. Dbej na to, abys získal jedinečné výhody.“ Můj bohatý táta chtěl, abych se naučil, jak fungují peníze, aby pro mě mohly pracovat. To jsem se mohl naučit v životě pod jeho vedením, a nikoli ve školní třídě.

Můj bohatý táta pokračoval v první lekci: „Jsem rád, že ses naštval za to, že pracuješ za deset centů na hodinu. Kdyby ses nerozzlobil a spokojeně to přijal, musel bych ti říci, že tě nemůžu dále učit. Abys rozuměl, když se opravdu chceš něčemu naučit, vyžaduje to energii, vášeň a hořící touhu. Hněv je důležitou součástí této definice, neboť vášeň je kombinace hněvu a lásky. Když jde o peníze, většina lidí chce hrát bezpečně a mít pocit jistoty. Nevede je vášeň, ale strach.“

„Takže kvůli tomu přijímají málo placenou práci?“ zeptal jsem se.

„Ano,“ odpověděl bohatý táta. „Někteří lidé tvrdí, že vykořisťuji lidi, protože jim neplatím jako na plantáži s cukrovou třtinou nebo jako vláda. Já ale říkám, že se lidé vykořisťují sami. Je to jejich strach, ne můj.“

„Ale nemáte pocit, že byste jim měl zaplatit víc?“ zeptal jsem se.

„A proč bych měl? Kromě toho víc peněz jejich problém nevyřeší. Jen se podívej na svého tátu. Vydělává spoustu peněz a stále není schopen zaplatit své účty. Když dáš většině lidí víc peněz, jenom se dostanou do ještě většího dluhu.“

„Proto tedy těch deset centů na hodinu,“ řekl jsem s úsměvem. „Je to součást lekce.“

„Ano, správně,“ usmál se bohatý táta. „Víš, tvůj táta chodil do školy a dostal jedinečné vzdělání, aby získal dobře placené místo. Což se mu podařilo. Ale přesto má finanční potíže, protože se ve škole nic nenaučil o penězích. Navíc věří, že musí pracovat pro peníze.“

„A vy ne?“ zeptal jsem se.

„V podstatě ne,“ řekl bohatý otec. „Jestliže se chceš naučit pracovat pro peníze, pak zůstaň ve škole. To je výborné místo, kde se to naučíš. Jestli se chceš naučit, aby peníze pracovaly pro tebe, tak to tě naučím. Ale jenom, když se chceš opravdu naučit.“

„Nechtěli by se to naučit všichni?“ zeptal jsem se.

„Ne,“ odpověděl bohatý táta. „Jednoduše proto, že je snazší se naučit pracovat pro peníze, zvláště když je strach tvou hlavní emocí, jakmile se začne mluvit o penězích.“

„Tomu nerozumím,“ řekl jsem a svraštil čelo.

„Teď o tom nepřemýšlej. Jenom si uvědom, že je to strach, který udržuje většinu lidí v práci. Strach, že nebudou moci zaplatit své účty. Strach, že je propustí. Strach, že nebudou mít dost peněz. Strach, že budou muset začínat nanovo. To je cena, kterou zaplatíš, když se chceš naučit nějakou profesi nebo řemeslo, a pak pracovat pro peníze. Většina lidí se stane otroky peněz…, a pak se rozzuří na svého šéfa.“

„Učit se, jak peníze pracují pro mne, je úplně jiné studium?“ zeptal jsem se.

„Naprosto jiné,“ odpověděl bohatý táta, „naprosto.“

Seděli jsme tiše toho krásného havajského sobotního rána. Moji přátelé právě začali hrát baseball. Ale z nějakého důvodu jsem byl nyní vděčný, že jsem se rozhodl pracovat za deset centů na hodinu. Cítil jsem, že se naučím něco, co se moji přátelé ve škole nenaučí.

„Jsi připraven se učit?“ zeptal se bohatý táta.

„Naprosto,“ řekl jsem s úsměvem.

„Svůj slib jsem dodržel. Učil jsem tě z povzdálí,“ řekl bohatý táta. „V devíti letech jsi poznal, jak chutná pracovat pro peníze. Svůj poslední měsíc jednoduše znásob padesáti lety a dostaneš představu, jak lidé stráví celý svůj život.“

„Nerozumím,“ řekl jsem.

„Jaký jsi měl pocit, když jsi čekal ve frontě, abys se mnou mohl promluvit? Jednou, když jsi měl být přijat, a jednou, když jsi chtěl požádat o víc peněz?“

„Strašný,“ řekl jsem.

„Jestli si vybereš pracovat pro peníze, pak tak vypadá život pro mnoho lidí,“ řekl bohatý táta.

„A jak ses cítil, když ti paní Martinová dala do ruky tři desetníky za tři hodiny práce?“

„Měl jsem pocit, že je to málo. Jako bych nic nedostal. Byl jsem zklamaný,“ řekl jsem.

„A takto se cítí většina zaměstnanců, když dostanou výplatu. Zvláště poté, když jsou jim strženy daně a další srážky. Ty jsi aspoň dostal sto procent.“

„Cože? Chcete říct, že většina lidí nedostane zaplaceno všechno?“ zeptal jsem se užasle.

„Samozřejmě, že ne!“ řekl bohatý táta. „Stát si vždy vezme svůj podíl jako první.“

„Jak to dělají?“ zeptal jsem se.

„Daněmi,“ řekl bohatý táta. „Zdaní tě, kdy si něco vyděláváš, zdaní tě, když něco utrácíš. Zdaní tě, když šetříš. Zdaní tě, když umřeš,“

„Proč lidé dovolí vládě, aby jim to dělala?“

„Bohatí to nedovolí,“ řekl bohatý táta s úsměvem, „ale chudí a střední třída ano. Vsadím se, že vydělávám víc než tvůj táta, a přesto on platí větší daně než já,“

„Jak je to možné?“ zeptal jsem se. Devítiletému klukovi to nedávalo smysl. „Proč by si to někdo nechal od vlády líbit?“

Bohatý táta seděl a mlčel. Asi chtěl, abych ho poslouchal, místo abych neustále brebentil.

Nakonec jsem se utišil. Nelíbilo se mi, co jsem slyšel. Věděl jsem, že si můj táta neustále stěžoval, jak velké odvádí daně, ale ve skutečnosti s tím nic neudělal. Pohrával si s ním život?

Bohatý táta se pomalu mlčky pohupoval ve svém křesle a jenom se na mě díval.

„Tak co, jsi připraven se učit?“ zeptal se.

Pomalu jsem kývl hlavou.

„Jak jsem řekl, ještě se budeš muset hodně učit. Naučit se, aby peníze pracovaly pro tebe, je celoživotní studium. Většina lidí jde na čtyři roky na vysokou školu a jejich vzdělání tím končí. Já už teď vím, že moje studium o penězích bude trvat celý život, jednoduše proto, že čím víc se dozvím, tím víc se dozvím, že potřebuji víc vědět. Většina lidí to vůbec nikdy nestuduje. Jdou do práce, dostanou výplatu, zkontrolují šeky, a to je vše. A pak se diví, že mají finanční potíže. Pak si myslí, že víc peněz vyřeší jejich problém. Jen málo lidí si uvědomuje, že hlavní problém je v nedostatku finančního vzdělání.“

„Takže můj táta má daňové problémy, protože nerozumí penězům?“ zeptal jsem se zmateně.

„Podívej,“ řekl bohatý táta. „Daně jsou pouze malá část poznání, jak peníze pracují pro tebe. Dnes jsem chtěl jenom zjistit, jestli máš stále touhu učit se o penězích. Většina lidí ji nemá. Chtějí jít do školy, naučit se profesi, mít se dobře v práci a vydělávat spoustu peněz. Jednoho dne se probudí s velkými finančními problémy a pak už nemůžou přestat pracovat. To je cena, kterou musí člověk zaplatit, když jediné, co zná, je pracovat pro peníze, místo aby studoval, jak peníze mohou pracovat pro něho. Takže, chceš se stále učit?“ zeptal se bohatý táta.

Přikývl jsem.

„Dobrá,“ řekl, „vrať se do práce, a tentokrát ti nezaplatím nic.“

„Cože?!“ zeptal jsem se nevěřícně.

„Slyšel jsi dobře. Nic nedostaneš. Odpracuješ každou sobotu tři hodiny, ale tentokrát nedostaneš ani deset centů na hodinu. Řekl jsi, že se chceš naučit nepracovat pro peníze, takže ti nic nebudu platit.“

Nemohl jsem věřit jeho slovům.

„S Mikem jsem už o tom mluvil. Už pracuje. Oprašuje a ukládá konzervy zadarmo. Měl by sis pospíšit a pomoct mu.“

„To není spravedlivé,“ zvolal jsem. „Něco mi musíte dát!“

„Řekl jsi, že se chceš učit. Jestli se to teď nenaučíš, až vyrosteš, budeš jako ty dvě ženy a ten starší muž, kteří seděli v obýváku; ti jenom pracují pro peníze a doufají, že je nevyhodím. Nebo jako tvůj otec, který vydělává spoustu peněz, jenom aby se zadlužil až po uši, s vidinou, že víc peněz vyřeší problém. Jestli to je to, co chceš, vrátím se k naší původní dohodě deset centů na hodinu. Nebo také můžeš udělat to, co dělá většina lidí. Stěžovat si, že máš malou výplatu, nechat se propustit a hledat jinou práci.“

„Tak co mám dělat?“ zeptal jsem se.

Bohatý táta mě poklepal po hlavě. „Používej toto,“ řekl. „Když to správně použiješ, brzy mi poděkuješ, že jsem ti dal příležitost, a bude z tebe bohatý člověk.“

Stál jsem tam a stále nevěřil, jakou krutou nabídku jsem dostal. Šel jsem za ním kvůli zvýšení platu a teď mi řekl, abych pracoval zadarmo.

Bohatý táta mi opět poklepal na hlavu a řekl: „Používej to. Teď odsud zmiz a vrať se do práce!“

 

LEKCE PRVNÍ: Bohatí nepracují pro peníze
 

Svému chudému tátovi jsem raději neřekl, že pracuji zadarmo. Nepochopil by to a nechtělo se mi vysvětlovat něco, čemu jsem ještě ani já nerozuměl.

Další tři týdny jsme s Mikem pracovali každou sobotu tři hodiny zadarmo. Práce mi nevadila, a jakmile se dostavila rutina, šlo to lehčeji. Štvalo mě, že si nemohu zahrát baseball a koupit pár komiksových časopisů.

Bohatý táta se jednou v poledne v třetím týdnu zastavil. Slyšeli jsme, jak zaparkoval auto a jak motor škytal, když ho vypínal. Vstoupil do obchodu a pozdravil se s paní Martinovou a přátelsky ji objal. Poté, co zjistil, jak se věci v obchodě mají, sáhl do mrazicího boxu, vytáhl dvě zmrzliny, zaplatil za ně a kývl na Mikea a na mě.

„Pojďme se, kluci, projít.“

Přešli jsem přes ulici, vyhnuli se několika autům, a procházeli se po velké travnaté ploše, kde několik dospělých hrálo softball. Posadili jsme se u osamělého piknikového stolu a bohatý táta nám dal zmrzliny.

„Tak co, jak to jde?“

„Ale jo,“ řekl Mike.

Souhlasně jsem přikývl.

„Už jste se něco naučili?“ zeptal se bohatý táta.

Podívali jsme se na sebe, pokrčili rameny a svorně zavrtěli hlavou.

 

Vyhnout se jedné z největších životních pastí
 

„Tak, kluci, je na čase, abyste začali přemýšlet. Stojíte před jednou z největších životních lekcí. Když ji zvládnete, budete si užívat život velké svobody a jistoty. Když ne, skončíte jako paní Martinová a většina lidí, kteří zde v parku hrají softball. Tvrdě pracují za trochu peněz, drží se iluze jisté práce, těší se na každoroční třítýdenní dovolenou a nuzný důchod po pětačtyřiceti letech práce. Jestli vás to vzrušuje, zvýším vám plat na 25 centů na hodinu.“

„Ale vždyť to jsou dobří, tvrdě pracující lidé. Děláte si z nich legraci?“ zeptal jsem se.

Úsměv přelétl přes jeho tvář.

„Paní Martinová je jako moje druhá matka. Nikdy bych k ní nemohl být krutý. Může to tak vypadat, protože se vám snažím něco vysvětlit, jak nejlépe umím. Chci vám rozšířit obzor, abyste něco viděli. Něco, co většina lidí nikdy nebude mít možnost poznat, protože jejich vize je příliš úzkoprsá. Většina lidí ani nepozoruje, v jaké jsou pasti.“

Seděli jsme tam s Mikem a nebyli jsme si jisti, jestli jsme mu rozuměli. To, co říkal, se zdálo být kruté, ale přesto jsme cítili, že za každou cenu chce, abychom se něco dozvěděli.

Bohatý táta řekl s úsměvem: „Nechcete těch 25 centů na hodinu? Nerozbušila se vám trochu srdíčka?“

Zavrtěl jsem hlavou, že ne, ale ve skutečnosti se mi srdce rozbušilo. Dvacet pět centů na hodinu by pro mě byly velké peníze.

„Tak dobrá, dám vám dolar na hodinu,“ řekl bohatý táta a lišácky se usmál.

Teď se moje srdce rozbušilo jako o závod. Mozek křičel: „Ber to, ber to!“ Nevěřil jsem vlastním uším. Přesto jsem nic neříkal.

„Dobrá, dva dolary na hodinu.“

Moje devítileté srdíčko a můj mozeček málem explodovaly. Koneckonců, psal se rok 1956, a brát dva dolary na hodinu by ze mě udělalo nejbohatší dítě na světě. Vydělávat takové peníze jsem si ani nedokázal představit. Chtěl jsem říci „ano“. Chtěl jsem takovou dohodu. Už jsem viděl svoje nové kolo, novou baseballovou rukavici a obdiv svých kamarádů, když vytasím peníze. Navíc by mi Jimmy a jeho bohatí kámoši už nikdy nemohli nadávat do chuďasů. Ale z nějakého důvodu jsem mlčel.

Možná se mi zavařil mozek a vyhodil pojistky. Ale v hloubi srdce jsem po těch dvou dolarech nesmírně toužil.

Zmrzlina se rozpustila a stékala mi po ruce. Zmrzlinové dřívko bylo prázdné a na zemi byla lepkavá směs vanilky a čokolády k velkému potěšení mravenců. Bohatý táta se díval na dva chlapce, kteří na něho zírali s očima dokořán a s prázdnými mozky. Věděl, že nás zkouší, a věděl, že část našich emocí chce nabídku přijmout. Věděl, že každý člověk má slabou a chamtivou stránku, která se dá koupit. A také věděl, že každý člověk má také svou silnou a pevnou stránku, která se koupit nedá. Byla jenom otázka, která z nich je silnější. Vyzkoušel ve svém životě tisíce lidí. Zkoušel je pokaždé, když někoho přijímal.

„Dobrá, pět dolarů na hodinu.“

Náhle ve mně všechno ztichlo. Něco se změnilo. Nabídka byla tak velká, až se stala absurdní. Jen několik dospělých si v té době vydělávalo víc než pět dolarů na hodinu. Pokušení zmizelo a nastoupil klid. Pomalu jsem otočil hlavu doleva, abych se podíval na Mikea. On se díval na mě. Část mé duše, která byla slabá a chamtivá, ztichla. Část mne, která se nedala koupit, vyhrála. Do mého mozku a duze vstoupila jistota a klid, pokud se týkalo peněz. Věděl jsem, že Mikeovi to také došlo.

„Výborně,“ řekl bohatý otec přívětivě. „Většina lidí má svou cenu. A mají ji díky lidským pocitům nazvaným strach a chamtivost. Strach být bez peněz nás nejdříve motivuje tvrdě pracovat a pak, jakmile dostaneme výplatu, chamtivost nebo touha způsobí, že začneme přemýšlet o všech překrásných věcech, které nám peníze můžou koupit. Vzorec je dán.“

„Jaký vzorec,“ zeptal jsem se.

„Vzorec, že ráno vstaneš, jdeš do práce, zaplatíš složenky, vstaneš, jdeš do práce, zaplatíš složenky… Životy lidí pak pokračují na základě dvou pocitů – strachu a chamtivosti. Nabídněte jim víc peněz a oni v tom koloběhu budou pokračovat tak, že začnou víc utrácet. To je to, čemu říkám krysí závod.“

„Existuje jiná možnost?“ zeptal se Mike.

„Ano,“ odpověděl bohatý táta zvolna, „ale jenom málo lidí ji najde.“

„A co to je?“ zeptal se Mike.

„To je to, co, doufám, vy kluci najdete, když u mě budete pracovat a učit se. Proto jsem vám odebral jakoukoliv odměnu.“

„Mohl bys napovědět?“ tázal se Mike. „Už jsme trochu unaveni těžkou prací, zvlášť když děláme zadarmo.“

„Dobrá, první krok je mluvit pravdu,“ řekl bohatý táta.

„Vždyť jsme nelhali,“ vyhrkl jsem.

„Neřekl jsem, že lžete. Řekl jsem mluvit pravdu,“ namítl bohatý táta.

„Pravdu o čem?“ zeptal jsem se.

„O svých pocitech,“ řekl bohatý táta. „Nemusíte to nikomu říkat, jenom sobě.“

„Chcete říct, že lidé tady v parku, lidé, kteří pro vás pracují, paní Martinová, to nedělají?“ zeptal jsem se.

„Pochybuji,“ řekl bohatý táta. „Místo toho cítí strach, že budou bez peněz. Než by se se strachem utkali, jednají, místo aby přemýšleli. Reagují emocionálně, místo aby používali hlavu,“ řekl bohatý táta a poklepal nám na hlavu. „Pak dostanou do ruky pár kaček a radost, touha a chamtivost znovu vyhrají a znovu jednají místo, aby mysleli.“

„Takže jejich pocity nahrazují myšlení,“ řekl Mike.

„Správně,“ řekl bohatý táta. „Místo, aby si řekli pravdu o tom, co cítí, reagují na své pocity a nepřemýšlí. Cítí strach, jdou do práce, doufají, že peníze zmírní jejich obavy, ale to se nestane. Starý známý strach je honí, jdou zpátky do práce, opět doufají, že peníze zmírní jejich strach, a opět nic. Strach je dostal do pasti, chodí do práce, vydělávají peníze, chodí do práce, vydělávají peníze v naději, že strach odejde. Ale pokaždé, když se probudí, ten starý strach se probudí s nimi a nedovolí milionům lidí zase usnout a jejich noci jsou díky němu plné zmatků a starostí. Pak vstanou, jdou do práce a doufají, že výplata zabije strach, který jim hlodá duši. Peníze řídí jejich životy a oni si odmítají tuto pravdu přiznat. Peníze ovládají jejich pocity a tudíž i duši.“

Bohatý táta tiše seděl a čekal, až si to v hlavě trochu srovnáme. Mike i já jsme slyšeli, co říká, ale ve skutečnosti jsme plně nerozuměli, o čem mluví. Uvědomil jsem si, že jsem často přemýšlel, proč dospělí spěchají do práce. Práce pro ně nebyla zábavou, nikdy nevypadali šťastně, když šli do práce, ale přesto do ní z nějakého důvodu spěchali.

Když si bohatý táta myslel, že jsme si v hlavě srovnali většinu toho, o čem mluvil, řekl: „Chci, abyste se této pasti vyhnuli. To je to, co vás chci doopravdy naučit. Nechci, abyste byli jenom bohatí, protože být bohatý problém nevyřeší.“

„Nevyřeší?“ zeptal jsem se překvapeně.

„Ne, nevyřeší. Dovolte mi, abych vám vysvětlil další pocit, kterým je touha. Někteří to nazývají chamtivost, ale já dávám přednost slovu touha. Je dokonale normální toužit po něčem lepším, hezčím, veselejším nebo víc vzrušujícím. Takže lidé pracují pro peníze kvůli penězům. Lidé touží po penězích, protože si myslí, že jim koupí radost. Ale radost, kterou peníze přinášejí, je často krátkodobá, a brzy potřebují víc peněz, aby mohli mít větší radost, větší požitek, větší pohodlí, větší jistotu. Proto pracují dále v domnění, že peníze uklidní jejich duši, kterou trápí strach a touha. Ale peníze to nedokážou.“

„Ani u bohatých lidí?“ zeptal se Mike.

„Ani u bohatých lidí,“ řekl bohatý táta. „Důvod, proč mnozí bohatí lidé jsou bohatí, není kvůli touze, ale kvůli strachu. Ve skutečnosti si myslí, že peníze můžou snížit strach z chudoby nebo z toho, že budou bez peněz. Tak jich nashromáždí tuny, jenom aby zjistili, že strach se jenom zvětšil. Teď mají strach, že je ztratí. Mám přátele, kteří stále pracují, i když mají spousty peněz. Znám milionáře, kteří teď mají větší strach, než když byli chudí. Mají hrůzu z toho, že by mohli ztratit všechny svoje peníze. Strach, který je přiměl zbohatnout, se ještě zvětšil. Ta slabá a chamtivá stránka jejich duše ve skutečnosti křičí ještě hlasitěji. Nechtějí přijít o své velké domy, auta a vysoký životní standard, který jim peníze zajišťují. Mají obavy, co by řekli jejich přátelé, kdyby o všechno přišli. Mnozí jsou citově vyřízení a psychotičtí, ačkoliv jsou na pohled bohatí a mají víc peněz.“

„Takže chudý člověk je šťastnější?“ zeptal jsem se.

„Ne, to si nemyslím,“ odpověděl bohatý táta. „Vyhýbání se penězům je stejně psychotické, jako být k penězům připoutaný.“

Jako na pokyn prošel kolem našeho stolu místní opilec, zastavil se u velké popelnice a důkladně ji prohledával. Všichni tři jsme ho s velkým zájmem pozorovali, i když dříve bychom si ho asi nevšímali.

Bohatý táta vytáhl z peněženky dolar a pokynul k starému muži. Jakmile opilec uviděl peníze, okamžitě přišel, vzal bankovku a velmi zdvořile bohatému tátovi poděkoval a rychle odešel s radostí, jaké štěstí ho potkalo.

„Ani se příliš neliší od většiny mých zaměstnanců,“ řekl bohatý táta. „Potkal jsem tolik lidí, kteří tvrdili: ‚Ach, peníze mě vůbec nezajímají,‘ Přesto pracují osm hodin denně. To je popíraní skutečnosti. Kdyby se nezajímali o peníze, tak proč pracují? Takové uvažování je asi ještě psychotičtější, než uvažování člověka, který peníze hromadí.“

Když jsem poslouchal svého bohatého tátu, na mysli se mi vybavilo, jak můj vlastní táta nesčetněkrát říkával: „O peníze se nezajímám.“ Říkal to často. Také se ospravedlňoval slovy: „Pracuji, protože miluji svou práci.“

„Co s tím budeme dělat?“ zeptal jsem se. „Pracovat zadarmo, až všechny zbytky strachu a chamtivosti zmizí?“

„Ne, to by byla ztráta času,“ řekl bohatý táta. „Emoce z nás dělají lidi. Dělají nás skutečnými. Slovo ‚emoce‘ pochází z energie v pohybu. Buďte upřímní ke svým emocím a používejte svou mysl a emoce ve svůj prospěch, ne proti sobě.“

„Tý brďo!“ řekl Mike.

„Netrapte se tím, co jsem vám právě řekl. V budoucnu vám to dá víc smyslu. Jenom své pocity pozorujte, nereagujte na ně. Většina lidí si neuvědomuje, že to jsou pocity, které za ně myslí. Vaše emoce jsou vaše emoce, ale musíte se naučit myslet sami za sebe.“

„Můžete mi dát příklad?“ zeptal jsem se.

„Jistě,“ odpověděl bohatý táta. „Když někdo řekne: ‚Potřebuji najít práci‘ je to pravděpodobně emoce, která způsobuje toto myšlení. Strach z nedostatku peněz vytváří tuto myšlenku.“

„Ale lidé peníze potřebují, jestli mají zaplatit složenky,“ namítl jsem.

„To ano,“ usmál se bohatý táta. „Jediné, co říkám je, že je to strach, který příliš často stojí za myšlením.“

„Tomu nerozumím,“ řekl Mike.

„Někdo například dostane strach, že bude bez peněz. Místo aby si položil otázku ‚Bude práce nejlepší řešení na tento strach z dlouhodobého hlediska?‘, začne okamžitě hledat práci, aby si vydělal pár babek a strach zabil. Podle mého názoru odpověď na tu otázku je ‚ne‘. Zvlášť když se na to podíváme z celoživotního hlediska. Práce je opravdu krátkodobé řešení na dlouhodobý problém.“

„Ale můj táta vždycky říká: ‚choď do školy, dobře se uč, aby sis mohl najít jistou a zaručenou práci‘.“ řekl jsem poněkud zmateně.

„Ano, je mi jasné, že to říká,“ odpověděl bohatý táta s úsměvem. „Většina lidí to doporučuje a pro většinu lidí je to dobrý nápad. Ale lidé to doporučují hlavně ze strachu.“

„Chcete tím říct, že můj táta to říká, protože má strach?“

„Ano,“ odpověděl bohatý táta. „Má hrůzu z toho, že nebude schopen vydělávat peníze a že nezapadne do společnosti. Nevysvětluj si to špatně. On tě miluje a chce pro tebe jen to nejlepší. Myslím si, že jeho strach je opodstatněný. Vzdělání a práce jsou důležité, ale nezbaví člověka strachu. Strach, který ho nutí vstát a jít ráno do práce vydělat si pár babek, je stejný strach, který způsobuje, že tak usilovně chce, abys chodil do školy.“

„Tak co doporučujete?“ zeptal jsem se.

„Chci vás naučit, jak ovládat sílu peněz. Nemít z nich strach. To vás ve škole nenaučí, a jestli se to nenaučíte, stanete se otroky peněz.“

Konečně to dávalo smysl. Chtěl rozšířit naše obzory. Chtěl, abychom viděli to, co paní Martinová, jeho zaměstnanci, ani můj táta neviděli. Bohatý táta používal přirovnání, která zněla poněkud krutě, ale nikdy jsem je nezapomněl. Moje vize se toho dne rozšířila a začal jsem vidět past, která leží před většinou lidí.

„Když se to tak vezme, tak jsme nakonec všichni zaměstnanci. Jenom pracujeme na různých úrovních,“ řekl bohatý táta. „Jenom chci, abyste vy dva dostali šanci se té pasti vyhnout. Past, kterou tvoří tyto dvě emoce – strach a touha. Použijte je ve svůj prospěch, ne proti sobě. To je to, co vás chci naučit. Vůbec nemám zájem vás naučit si vydělat hromadu peněz. S tím strach a touhu neovládnete. Jestliže zbohatnete a nepodaří se vám ovládnout strach a touhu, budou z vás pouze otroci s vysokým příjmem.“

„Tak jak se té pasti vyhneme?“ zeptal jsem se.

„Hlavní příčinou chudoby nebo finančního zápasu je strach a nevědomost, ne ekonomika, vláda nebo bohatí. Jsou to strach a nevědomost, které si lidé navodí sami, které je udržují v pasti. Takže choďte dál do školy a získejte své diplomy. Já vás budu učit, jak se nechytit do pasti.“

Kousky skládačky do sebe začaly zapadat. Můj vysoce vzdělaný táta měl velmi dobré vzdělání a skvělou kariéru, ale ve škole mu nikdy neřekli, jak zacházet s penězi nebo se svými obavami. Bylo mi jasné, že jsem se od obou otců mohl naučit různé a důležité věci.

„Mluvil jsi o strachu být bez peněz. Jak tato touha mít peníze ovlivňuje naše myšlení?“ zeptal se Mike.

„Jaký jste měli pocit, když jsem vás pokoušel zvýšením platu? Všimli jste si, jak vaše touha roste?“

Oba jsme přikývli.

„Tím, že jste nepodlehli emocím, nezačali jste okamžitě jednat a byli jste schopni přemýšlet. To je nejdůležitější. Vždy budeme mít pocity strachu a chamtivosti. Ale ode dneška je pro vás nejdůležitější, abyste tyto emoce použili dlouhodobě ve svůj prospěch a nedovolili jim, aby vás řídily tím, že ovládají vaše myšlení. Většina lidí používá strach a chamtivost proti sobě. To je počátek nevědomosti. Většina lidí stráví svůj život honbou za penězi, vyšším platem a zaručenou prací díky emocím, jako jsou touha a strach, a vůbec se neptají, kam je tyto myšlenky poháněné emocemi vedou. Je to jako na obrázku s oslem, který táhne vozík, a jeho majitel mu drží před nosem mrkev. Majitel osla jede, kam potřebuje, ale osel se honí za iluzí. Zítra dostane osel jenom další mrkev.“

„Chceš tím říct, že v okamžiku, kdy jsem si začal představovat novou baseballovou rukavici, hračky a bonbony, je to jako ta mrkev pro osla?“ zeptal se Mike.

„Ano. A jak budeš starší, tvoje hračky budou dražší – nové auto, loď a velký dům, abys udělal dojem na své přátele,“ řekl bohatý táta s úsměvem. „Strach tě vyžene ze dveří a touha tě zavolá. Svede tě k útesu. To je past.“

„Tak co s tím?“ zeptal se Mike.

„Nevědomost zintenzivňuje strach a tužby. Proto bohatí lidé se spoustou peněz mají často tím větší strach, čím jsou bohatší. Peníze jsou jako mrkev, iluze. Kdyby osel dokázal vidět celou souvislost, asi by zvážil svou volbu honit se za mrkví.“

Bohatý táta dále vysvětloval, že lidský život je zápas mezi nevědomostí a osvícením.

Vysvětlil, že jakmile člověk jednou přestane hledat informace a poznání vlastního já, nastoupí nevědomost. Tento zápas je rozhodnout se každým okamžikem. Naučit se otevřít svou mysl nebo ji zavřít.

„Škola je nesmírně důležitá. Chodíte do školy, abyste se naučili profesi a stali se přínosem pro společnost. Každá kultura potřebuje učitele, doktory, mechaniky, umělce, kuchaře, obchodníky, policisty, hasiče, vojáky. Školy je vzdělávají, aby naše kultura mohla prospívat a vzkvétat,“ řekl bohatý táta. „Naneštěstí je škola pro mnoho lidí koncem, a nikoli začátkem.“

Nastalo dlouhé ticho. Bohatý táta se usmíval. Nepochopil jsem všechno, o čem ten den mluvil, ale jak to bývá u většiny velkých učitelů, jejichž slova platí i po letech a dlouho po jejich odchodu, jeho slova jsou se mnou i dnes.

„Byl jsem dnes trochu krutý,“ řekl bohatý táta. „Úmyslně krutý. Chci, abyste si tento rozhovor navždy zapamatovali. Chci, abyste vždy mysleli na paní Martinovou. Chci, abyste vždy mysleli na osla. Nikdy na to nezapomeňte, protože vaše dvě emoce, strach a touha, vás mohou svést do největší životní pasti, jestli si neuvědomíte, že ovládají vaše myšlení. Prožít život ve strachu, nikdy nerealizovat své sny, to je kruté. Také je kruté tvrdě pracovat kvůli penězům v domnění, že vám peníze zajistí věci, které vás učiní šťastnými. Probudit se uprostřed noci strachem, jak zaplatit složenky, je strašný život. Žít život, který ovládá velikost výplaty, není ve skutečnosti život. Myslet si, že zaměstnání vám zajistí pocit jistoty, je lhaní sobě samému. To je kruté a to je past, které chci, abyste se pokud možno vyhnuli. Viděl jsem, jak peníze řídí lidské životy. Nedovolte, aby se to stalo vám. Prosím vás, nedovolte, aby peníze řídily váš život.“

Softballový míček se zakutálel pod náš stůl. Bohatý táta ho zvedl a hodil zpátky.

„Co má nevědomost společného s chamtivostí a strachem?“ zeptal jsem se.

„Je to nevědomost týkající se peněz, která způsobuje tolik chamtivosti a tolik strachu.“ řekl bohatý táta. „Dám vám několik příkladů. Doktor chce víc peněz, aby mohl lépe zajistit svou rodinu, a zvedne poplatky. Tím, že zvedne poplatky, stoupne pro všechny cena lékařského ošetření. Nejvíc to postihne chudé lidi, takže chudí lidé jsou na tom zdravotně hůř než lidé oplývající penězi.

Protože doktoři zvyšují své sazby, zvednou je i právníci. Protože taxy právníků jdou nahoru, chtějí učitelé přidat, což ovlivní naše daně, a tak dál a tak dál. Brzy vznikne tak strašná propast mezi bohatými a chudými, že propukne chaos, a další velká civilizace se zhroutí. Velké civilizace padly, když byl příliš velký rozdíl mezi těmi, co mají dostatek, a těmi, co nemají nic. Amerika jde stejným směrem a znovu se dokazuje, že historie se opakuje, protože nejsme schopni se z historie poučit. Pouze se šprtáme historická data a jména, aniž se z nich poučíme.“

„Ceny by neměly jít nahoru?“ zeptal jsem se.

„Nikoli ve vzdělané společnosti s dobrou vládou. Ceny by správně měly jít dolů. Pravda, je to často možné jen teoreticky. Ceny jdou nahoru díky chamtivosti a strachu, které jsou způsobeny nevědomostí. Kdyby se ve školách vyučovalo o penězích, bylo by víc peněz a nižší ceny, ale školy se soustřeďují jenom na to, jak naučit lidi pracovat pro peníze, a ne, jak využít síly peněz.“

„To nemáme obchodní školy?“ zeptal se Mike. „Nechceš, abych šel na obchodní školu a získal diplom?“

„To ano,“ řekl bohatý táta, „ale obchodní školy většinou udělají ze studentů sofistikované počítače fazolí. Nedej bože, aby počítač fazolí řídil byznys. Jediné, co dělají, je, že hlídají čísla, vyhazují lidi a ničí byznys. Vím to, protože počítače fazolí zaměstnávám. Jediné, na co myslí, je snižování nákladů a zvyšování cen, což je příčinou dalších problémů. Počítání fazolí je důležité. Přál bych si, aby to umělo víc lidí, ale ani to není všechno,“ dodal bohatý táta nahněvaně.

„Tak existuje nějaká odpověď?“ zeptal se Mike.

„Ano,“ odpověděl bohatý táta, „nauč se používat své emoce k přemýšlení a nepřemýšlej pod tlakem emocí. Když jste ovládli své emoce tím, že jste svolili pracovat zadarmo, věděl jsem, že máte naději. Když jste opět odolali svým emocím, když jsem vás lákal většími penězi, opět jste se naučili myslet navzdory svým emocím. To je první krok.“

„Proč je tento krok tak důležitý?“ zeptal jsem se.

„No, to budete muset zjistit sami. Chcete-li se něčemu naučit, vezmu vás, kluci, do místa plného trní. Je to místo, kterému se skoro všichni vyhýbají. Vezmu vás do místa, kam se většina lidí bojí chodit. Když půjdete se mnou, vzdáte se myšlenky pracovat pro peníze a místo toho se naučíte, jak peníze nechat pracovat pro vás.“

„A co z toho budeme mít, když s vámi půjdeme? Co když svolíme, že se od vás budeme učit? Co z toho budeme mít?“ zeptal jsem se.

„To samé, co získal zajíček z trní,“ řekl bohatý táta. „Svobodu.“

„To nějaká trnité místo existuje?“ zeptal jsem se.

„Ano,“ řekl bohatý táta. „Trnité místo je náš strach a naše chamtivost. Vstoupit do svého strachu a konfrontovat svou chamtivost, své slabosti a své strádání, to je cesta ven. Cesta ven vede prostřednictvím mysli tak, že si své myšlenky vybíráme.“

„Vybíráme si své myšlenky?“ zeptal se Mike zmateně.

„Vybírat si, co si myslíme, spíš než reagovat na svoje emoce. Vstávat a chodit do práce jenom proto, že máte strach, že nebudete mít peníze na zaplacení složenek, není řešení. Přemýšlení znamená strávit čas kladením si otázky: ‚Je tato tvrdá práce nejlepší řešení tohoto problému?‘ Většina lidí se nesmírně bojí si přiznat, že je ovládá strach, že nedokážou přemýšlet, a místo toho vyběhnou ze dveří. To je to, co myslím, když říkám vybírat si své myšlenky.“

„Jak to máme dělat?“ zeptal se Mike.

„To vás právě budu učit. Naučím vás zvažovat myšlenky, místo abyste reagovali bez dlouhého přemýšlení, jako třeba zhltnout svou ranní kávu a vyletět ze dveří.

Pamatujte si, co jsem už řekl: Zaměstnání je jenom krátkodobé řešení dlouhodobého problému. Většina lidí má na mysli jen jeden problém, a to krátkodobý. Jsou to složenky na konci měsíce. Jejich život nyní řídí peníze nebo, abych se lépe vyjádřil, strach a neznalost peněz. Jednají jako jejich rodiče, každý den vstávají a chodí pracovat kvůli penězům. Nemají čas se zamyslet: ‚Existuje jiná cesta?‘ Jejich emoce, nikoli rozum, nyní ovládají jejich myšlení.“

„Mohl bys říci, jaký je rozdíl mezi emocionálním myšlením a přemýšlení hlavou?“ zeptal se Mike.

„Jistě, to slyším neustále,“ řekl bohatý táta. „Neustále slyším: ‚Všichni přece musí pracovat.‘ nebo ‚Boháči jsou gauneři.‘ nebo ‚Seženu si jinou práci. Zvýšení platu si zasloužím. Se mnou se orat nebude.‘ Nebo ‚Ta práce se mi líbí, protože je jistá.‘. Místo ‚Nechybí mi zde něco?‘, což naruší emocionální přemýšlení a dá vám čas jasně uvažovat.“

Musím přiznat, že to byla výborná lekce. Poznat, zda někdo mluví na základě emocí nebo s jasnou hlavou. Byla to lekce, která mi posloužila celý život. Zvláště když jsem to byl já, kdo mluvil na základě reakce, a nikoli na základě jasného uvažování.

Cestou zpátky do obchodu nám bohatý táta vysvětloval, že bohatí ve skutečnosti „dělají peníze“. Nepracují pro ně. Vysvětlil nám, že když jsme s Mikem odlévali pěticentové mince z olova v domnění, že děláme peníze, byli jsme blízko uvažování bohatých. Problém byl v tom, že to není legální. Pro vládu a banky to legální je, ale pro nás ne. Vysvětlil, že existují legální a ilegální způsoby, jak si vydělat peníze.

Bohatý táta dále vysvětloval, že bohatí vědí, že peníze jsou iluze, tak jako je mrkev iluzí pro osla. Jen ze strachu a chamtivosti si miliardy lidí myslí, že peníze jsou skutečné, a tím udržují iluzi peněz pohromadě. Peníze jsou výmysl. Domeček z karet stále stojí jen díky iluzi přesvědčení a nevědomosti mas. V mnoha ohledech,“ řekl bohatý táta, „je mrkev osla ve skutečnosti mnohem cennější než peníze.“

Mluvil o zlatém standardu zavedeném v Americe, že každá dolarová bankovka je ve skutečnosti kryta stříbrem. Trápily ho zvěsti, že jednoho dne tento standard skončí a naše dolary nebudou nadále kryty stříbrem.

„Až se tohle, kluci, stane, vypukne opravdové peklo. Zruinuje to životy chudých, střední třídy a nevědomých, protože budou stále věřit, že peníze jsou skutečné a že se o ně postará vláda nebo firma, pro kterou pracují.“

Toho dne jsme nerozuměli všemu, co říkal, ale v průběhu dalších let to dávalo větší a větší smysl.

 

Vidět to, co ostatní nevidí
 

Když před svou malou samoobsluhou nastupoval do svého pickupu, řekl: „Pokračujte v práci, chlapci, ale čím dříve zapomenete na výplatu, tím lehčí to budete mít v dospělosti. Používejte mozek, pracujte zadarmo a brzy vám mysl ukáže způsoby, jak si vydělat mnohem víc peněz, než co bych vám kdy vůbec mohl nabídnout. Uvidíte věci, které ostatní lidé nikdy neuvidí, příležitosti, které jsou přímo před jejich nosem. Většina lidí je nikdy vůbec neuvidí, protože hledají peníze a jistotu, a to je vše, co dostanou. V okamžiku, kdy uvidíte jednu příležitost, budete je nacházet celý život. V okamžiku, kdy se to stane, vás naučím něco jiného. Naučte se to a vyhnete se největším životním nástrahám.“

Sebrali jsme s Mikem svoje věci z obchodu a zamávali na shledanou paní Martinové. Vrátili jsme se zpátky do parku, ke stejné piknikové lavičce, a strávili několik dalších hodin přemýšlením a diskuzí.

Stejným způsobem jsme ve škole strávili i další týden. Další dva týdny jsme přemýšleli, diskutovali a pracovali zadarmo.

Na konci druhé soboty jsem se opět loučil s paní Martinovou a toužebným pohledem jsem se díval na stojan s komiksy. Nejhorší na tom bylo, že jsem nedostával ani svých třicet sobotních centů a že jsem neměl peníze na komiksy. Znenadání, když se s námi paní Martinová loučila, jsem uviděl, jak dělá něco, co jsem ji nikdy před tím neviděl dělat. Vlastně viděl, ale nikdy jsem tomu nevěnoval pozornost.

Paní Martinová rozstříhávala titulní stránku komiksů na půl. Polovinu titulní strany odkládala a zbytek sešitu hodila do velké hnědé lepenkové krabice. Když jsem se jí zeptal, co s nimi dělá, řekla, že je vyhazuje. „Půlku titulní strany vrátím distributorovi komiksů jako zápočet, když přiveze nové komiksy. Přijede za hodinu.“

S Mikem jsme hodinu čekali. Distributor přijel a zeptal jsem se ho, jestli bychom si mohli ty komiksy vzít. On odpověděl: „Můžete, když budete pracovat v tomto obchodě a nebudete je dále prodávat.“

Naše partnerství bylo obnoveno. Mikeova maminka měla ve sklepě jednu volnou místnost, nikdo ji nepoužíval. Uklidili jsme tam a nanosili stovky komiksů. Brzy jsme mohli otevřít svou komiksovou knihovnu pro veřejnost. Najali jsme Mikeovu mladší sestru, která se ráda učila, aby pracovala jako hlavní knihovnice. Vybírala od každého dítěte, které přišlo do knihovny, deset centů vstupné. Knihovna byla otevřena každý den po škole od 14,30 do 16,30 hodin. Děti ze sousedství, zákazníci, mohly během dvou hodin číst tolik komiksů, kolik chtěly. Byl to pro ně výhodný obchod, protože jeden sešit stál deset centů, a během dvou hodin dokázaly přečíst pět nebo šest čísel.

Mikeova sestra kontrolovala děti při odchodu, aby se ujistila, že si nepůjčují žádné časopisy domů. Také vedla evidenci, kolik dětí denně přišlo, odkud byly a jestli měly nějaké připomínky. Průměrně jsme s Mikem vydělali devět a půl dolarů za týden v průběhu tří měsíců. Mikeově sestře jsme dali jeden dolar na týden a mohla číst komiksy zdarma, což málokdy dělala, protože se vždycky v knihovně učila.

Mike a já jsme dodrželi svou dohodu – pracovali jsme v obchodě každou sobotu a sbírali všechny komiksy z různých obchodů. Dodrželi jsme dohodu s distributorem a žádné komiksy jsme neprodávali. Když byly příliš oškubané, spálili jsme je. Pokusili jsme se otevřít pobočku, ale nebyli jsme schopni najít někoho tak poctivého, jako byla Mikeova sestra, komu bychom mohli věřit.

V útlém věku jsme zjistili, jak je obtížné najít dobré zaměstnance.

Tři měsíce po zahájení se v knihovně strhla rvačka. Začali ji nějací uličníci ze sousedství, kteří tam vtrhli. Mikeův otec navrhl, abychom to zavřeli. Takže naše obchodní činnost s komiksy skončila a my jsme přestali pracovat v samoobsluze o sobotách. Tak jako tak, bohatý táta byl nadšený, protože nás chtěl naučit nové věci. Byl šťastný, že jsme svou první lekci zvládli tak dobře. Naučili jsme se přimět peníze, aby pracovaly pro nás. Tím, že jsme nedostali zaplaceno za svou práci v obchodě, jsme byli nuceni použít svou představivost a hledat příležitost, jak vydělávat peníze. Tím, že jsme začali svůj vlastní byznys, knihovnu s komiksy, jsme měli pod kontrolou své vlastní finance a nezáviseli jsme na zaměstnavateli. Nejlepší však bylo, že náš byznys vytvářel peníze, i když jsme tam nebyli fyzicky přítomni. Naše peníze pracovaly pro nás.

Místo aby nám bohatý táta dával peníze, dal nám mnohem víc.

 
















 

LEKCE DRUHÁ

 

PROČ VYUČOVAT FINANČNÍ GRAMOTNOSTI?

 

 
















KAPITOLA TŘETÍ

Lekce druhá:





Proč vyučovat finanční gramotnosti?
 

 

Proč by dítě mělo být finančně gramotné?

V roce 1990 převzal můj nejlepší přítel Mike impérium svého otce a ve skutečnosti to dělá ještě lépe než on. Vídáme se jednou nebo dvakrát za rok na golfu. Mike a jeho žena jsou bohatší, než si dokážete představit. Impérium bohatého táty je v dobrých rukou a Mike nyní připravuje svého syna, aby zaujal jeho místo, tak jako jeho táta zaučoval nás.

V roce 1994 jsem ve věku 47 let odešel do důchodu, mé ženě Kim bylo 37. Důchod neznamená přestat pracovat. Pro mě a mou ženu to znamená, že vyjma nepředvídatelné katastrofické změny naše bohatství automaticky roste, má velký náskok před inflací a přitom můžeme pracovat a nebo nemusíme. Domnívám se, že to je to, čím se rozumí svoboda. Aktiva jsou natolik velká, že rostou sama od sebe. Je to, jako když zasadíte strom. Mnoho let musíte stromek zalévat, až vás jednoho dne víc nepotřebuje. Jeho kořeny jsou dostatečně hluboko. Pak vám strom poskytuje stín k vašemu potěšení.

Mike si vybral řídit impérium a já si zvolil odchod do důchodu.

Kdykoliv mluvím k lidem, často se mě ptají, co bych jim doporučil nebo co by měli dělat. „Jak by měli začít?“

„Mohl bych doporučit nějakou dobrou knihu?“

„Co by měli udělat, aby připravili své děti?“

„Jaké je tajemství úspěchu?“

„Jak mohu vydělat miliony?“ Vždy mi to připomene následující článek, který jsem jednou dostal.

 

NEJBOHATŠÍ OBCHODNÍK
 

V roce 1923 pořádala skupina našich největších vůdců a nejbohatších byznysmenů setkání v Chicagu v hotelu Edgewater Beach. Byl mezi nimi Charles Schwab – ředitel největší nezávislé ocelárny; Samuel Insull – prezident největší veřejné energetické společnosti na světě; Howard Hopson – ředitel největší plynárenské společnosti; Ivar Kreuger – prezident International Match Co., v té době největší společnosti na světě; Leon Frazier – prezident Bank of International Settlements; Richard Whitney – prezident newyorské burzy; Arthur Cotton a Jesse Livermore – dva největší burzovní spekulanti a Albert Fall – člen kabinetu prezidenta Hardinga. O dvacet pět let později devět z uvedených byznysmenů skončilo následovně: Schwab umřel bez halíře poté, co žil pět let z vypůjčených peněz. Insull umřel v cizině zbankrotovaný. Kreuger a Cotton také umřeli bez peněz. Hopson se zbláznil. Whitneyho a Alberta Falla právě propustili z vězení. Fraser a Livermore spáchali sebevraždu.

Pochybuji, že někdo dokáže říci, co se opravdu stalo těmto mužům. Podíváte-li se na datum 1923, bylo to právě před krachem burzy roku 1929 a před velkou ekonomickou krizí, což si myslím mělo na tyto muže a jejich životy velký vliv. Pointa je: dnes žijeme v době větších a rychlejších změn než oni. Mám podezření, že v příštích 25 letech bude mnoho vzestupů a pádů, které budou obdobné vzestupům a pádům, jimž čelili tito muži. Dělá mi starosti, že se příliš mnoho lidí soustřeďuje na peníze a ne na své největší bohatství, tj. vzdělání. Když budou lidé schopni se přizpůsobit, když budou mít otevřenou mysl a učit se, budou bohatnout víc a víc navzdory změnám. Budou-li si myslet, že peníze vyřeší jejich problémy, mám obavy, že půjdou po krkolomné cestě. Inteligence řeší problémy a produkuje peníze. Peníze bez finanční inteligence jsou peníze, které rychle zmizí.

Většina lidí si nedokáže uvědomit, že v životě nejde o to, kolik peněz se vydělá, ale kolik se podaří udržet. Všichni jsme slyšeli příběhy o výhercích loterie, kteří jsou chudí, pak náhle bohatí a znovu chudí. Vyhrají miliony a brzy jsou opět tam, kde začali. Nebo příběhy o profesionálních sportovcích, kteří ve věku 24 let vydělávají miliony dolarů ročně a ve čtyřiatřiceti spí pod mostem. V dnešních ranních novinách, když toto píšu, je příběh o mladém basketbalistovi, který měl před rokem miliony. Dnes tvrdí, že ho jeho přátelé, právník a účetní připravili o peníze, a on umývá auta za minimální plat.

Je mu pohých dvacet devět let. Z myčky ho vyhodili, protože odmítl při umývání aut sundat prsten získaný na olympiádě, takže se jeho příběh dostal do novin. Odvolává se proti tomu, že ho vyhodili, a tvrdí, že trpí a že je diskriminován a že prsten je vše, co mu zůstalo. Tvrdí, že když mu ho seberou, úplně se zhroutí.

Píše se rok 1997 a znám mnoho lidí, kteří se přes noc stali milionáři. Opakují se bouřlivá dvacátá léta. I když mě těší, že lidé jsou bohatší a bohatší, chci jenom upozornit, že z dlouhodobého hlediska nejde o to, kolik si vyděláte, ale kolik si udržíte a kolika generacím to vydrží.

Když se mě tedy lidé ptají: „Kde mám začít?“ nebo „Řekněte mi, jak mohu rychle zbohatnout,“ často je má odpověď velmi zklame. Jednoduše jim řeknu to, co mi odpověděl bohatý táta, když jsem byl malý kluk. „Jestli chceš být bohatý, musíš být finančně gramotný.“

Tuto myšlenku mi vtloukal do hlavy pokaždé, když jsme byli spolu. Jak jsem už řekl, můj vzdělaný táta zdůrazňoval důležitost studia knih, zatímco můj bohatý táta zdůrazňoval nutnost zvládnout finanční gramotnost.

Když chcete postavit Empire State Building, první, co musíte udělat, je vybagrovat hlubokou jámu a vybudovat důkladné základy. Jestli si chcete postavit domek na předměstí, pak jenom potřebujete patnácticentimetrovou betonovou desku. Většina lidí, aby zbohatla, se snaží postavit mrakodrap na patnácticentimetrové desce.

Náš školský systém stále věří na domy bez základů, protože se od doby svého založení příliš nezměnil. Hliněné podlahy jsou stále v módě. Proto děti dokončí školu prakticky bez finančního základu. Lidé žijí s velkými dluhy na předměstí v „americkém snu“ a po jedné bezesné noci se rozhodnou, že odpovědí na jejich finanční problémy bude najít způsob, jak rychle zbohatnout.

Začnou stavět mrakodrap. Jde to rychle nahoru a místo Empire State Building máme brzy šikmou věž na předměstí. Bezesné noci se vrátí.

Pokud se týká Mikeových a mých dospělých let, mohli jsme se rozhodnout, jak jsme se rozhodli, protože jsme se už v dětství naučili pokládat důkladný finanční základ.

Účetnictví je pravděpodobně nejnudnější předmět na světě. Také může být značně matoucí. Ale když chcete být bohatí dlouho, může to být nejdůležitější předmět. Otázka je, jak učit děti nudný a hlavu matoucí předmět. Odpověď zní: zjednodušte ho. Učte ho nejdříve v obrázcích.

Můj bohatý táta položil důkladný finanční základ Mikeovi a mně. Jelikož jsme byli jenom děti, vytvořil jednoduchý způsob výuky. Mnoho let jenom kreslil obrázky a používal slova. S Mikem jsme rozuměli jednoduchým obrázkům, žargonu a pohybu peněz, a až po mnoha letech přidal bohatý táta čísla. Dnes Mike zvládá mnohem složitější účetní analýzy, protože musí. Musí řídit miliardové impérium. Já nejsem tak náročný, protože moje impérium je menší, nicméně začínali jsme na stejném jednoduchém základě. Na následujících stránkách vám nabídnu stejné jednoduché obrázky, které nám nakreslil Mikeův otec. Ačkoliv jsou tyto náčrtky jednoduché, pomohly dvěma malým chlapcům vytvořit velké bohatství na pevném a hlubokém základu.

První pravidlo. Musíte znát rozdíl mezi aktivy a pasivy a umět kupovat aktiva. Jestliže chcete být bohatí, je to to jediné, co musíte znát. Je to první a jediné pravidlo. Může to znít absurdně jednoduše, ale většina lidí nemá představu, jak hluboký význam toto pravidlo obsahuje. Většina lidí finančně zápasí, protože neví, jaký je rozdíl mezi aktivy a pasivy.

„Bohatí lidé získávají aktiva. Chudí a střední třída získávají pasiva, ale myslí si, že jsou to aktiva.“

Když nám to bohatý táta vysvětlil, mysleli jsme si s Mikem, že si dělá legraci. Tady jsme byli, mladí kluci, kteří čekali na tajemství, jak zbohatnout, a toto byla jeho odpověď. Bylo to tak jednoduché, že jsme o tom museli dlouho přemýšlet.

„Co to jsou aktiva?“ zeptal se Mike.

„S tím se teď netrap,“ řekl bohatý táta. „Nech si to uležet v hlavě. Když dokážeš pochopit jednoduchost, tvůj život bude mít plán a bude finančně jednoduchý. Je to snadné; proto tato myšlenka lidem uniká.“

„Chceš říct, že potřebujeme jenom vědět, co to jsou aktiva, získat je, a budeme bohatí?“ zeptal jsem se.

Bohatý táta pokýval hlavou. „Ano, je to tak jednoduché.“

„Když je to tak jednoduché, proč nejsou všichni lidé bohatí?“ zeptal jsem se.

Bohatý táta se usmál: „Protože neznají rozdíl mezi aktivy a pasivy.“

Pamatuji si, jak jsem se ptal: „Jak mohu být dospělí tak hloupí? Když je to tak jednoduché a tak důležité, proč se to nechtějí naučit všichni?“

Našemu bohatém tátovi trvalo jenom několik minut, aby vysvětlil, co jsou aktiva a co pasiva.

Jako dospělý mám potíže to vysvětlit jiným dospělým. Proč? Protože dospělí jsou chytřejší. Většinou jednoduchost myšlenky unikne většině dospělých, protože dostali jinou výuku. Vzdělávali je jiní vzdělaní odborníci, jako bankéři, účetní, obchodníci s nemovitostmi, finanční plánovači a tak dále. Problém nastane, když požádáte dospělé, aby se něčemu odnaučili, aby se znovu stali dětmi. Inteligentní dospělý člověk často cítí, že je ponižující věnovat pozornost jednoduchým definicím.

Bohatý táta věřil na zásadu KISS – „Keep It Simple Stupid“ (Nech to jednoduché, hlupáku.) – proto to nechal jednoduché pro dva malé chlapce a to položilo důkladný finanční základ.

Co tedy způsobuje zmatek? Nebo jak se může zkazit něco tak jednoduchého? Proč by si někdo kupoval aktiva, která jsou ve skutečnosti pasiva? Odpověď najdeme v základním vzdělání.

Soustřeďujeme se na slovo „gramotnost“ a nikoli na „finanční gramotnost“. To, co definuje aktiva nebo pasiva, nejsou slova. Když si do toho opravdu chcete vnést zmatek, vyhledejte si slova „aktiva“ a „pasiva“ ve slovníku. Je mi jasné, že definice může znít dobře zkušenému účetnímu, ale obyčejnému člověku nedává smysl. Avšak my dospělí jsme často příliš pyšní, abychom přiznali, že něčemu nerozumíme.

Nám, mladým chlapcům, bohatý táta řekl: „To, co definuje aktiva, nejsou slova, ale čísla. A jestliže nedokážete číst čísla, nerozeznáte aktiva od díry v zemi.“

„V účetnictví,“ říkával bohatý táta, „nejde o čísla, ale o to, co čísla říkají. Jsou jako slova. Nejde o slova, ale o příběh, který slova vyprávějí.“

Hodně lidí umí číst, ale mnoho z nich nepochopí. Tomu se říká schopnost porozumět textu. Každý z nás má jinou schopnost porozumět textu. Nedávno jsem si například koupil videorekordér. Byl u toho návod, který vysvětloval, jak ho naprogramovat. Jenom jsem si potřeboval nahrát své oblíbené páteční show. Málem jsem zešedivěl, když jsem se snažil pochopit návod. Nic na světě není složitější, než naučit se programovat videopřehrávač. Četl jsem slova, ale ničemu jsem nerozuměl. Ze čtení mám jedničku, z porozumění textu za pět. A stejně tak je to i s finančními výkazy většiny lidí.

„Jestliže chcete být bohatí, musíte se naučit číst čísla a rozumět jim.“ Slyšel jsem to poprvé od bohatého táty a pak jsem to od něho slyšel ještě tisíckrát. Také jsem slyšel: „Bohatí získávají aktiva a chudí a střední třída získávají pasiva.“

Zde je definice, jak říci, jaký je rozdíl mezi aktivy a pasivy. Většina účetních a finančních profesionálů s ní nesouhlasí, ale tyto jednoduché nákresy byly začátkem důkladných finančních základů dvou mladých chlapců.

Bohatý táta nechal všechno jednoduché, aby mohl učit dva malé chlapce. Používal pokud možno co nejvíc obrázků, co nejméně slov a mnoho let nepoužíval žádná čísla.

 



 

Horní obdélníky jsou hospodářská výsledovka, často nazývána účet zisků a ztrát. Porovnává příjmy a výdaje. Příjem peněz, výdej peněz. Spodní diagram je bilanční rozvaha. Říká se jí tak, protože bilancuje aktiva vůči pasivům. Mnoho finančních noviců nezná vztah mezi výsledovkou a bilancí. Pochopení tohoto vztahu je životně důležité.

Prvotní příčinou finančního zápasu je jednoduše neznalost rozdílu mezi aktivy a pasivy. Příčina zmatení se nachází v definici těchto dvou slov. Když chcete lekci ve zmatení, vyhledejte jednoduše ve slovníku slova „aktiva“ a „pasiva“.

Snad to dává smysl zkušeným účetním, ale pro obyčejného člověka to stejně dobře může být napsáno čínsky. Čtete slova v definici, ale pochopit jejich správný význam je těžké.

Jak jsem již řekl dříve, můj bohatý táta jednoduše řekl dvěma mladým chlapcům, že „aktiva do tvé kapsy vloží peníze.“ Pěkné, jednoduché a použitelné.

 



 

Snad, když nyní byla aktiva a pasiva definována pomocí obrázků, bude snazší pochopit mou slovní definici.

Aktiva jsou něco, co do mé kapsy vkládá peníze.

Pasiva jsou něco, co z mé kapsy peníze vytahuje.

Toto je opravdu všechno, co potřebujete znát. Chcete-li být bohatí, kupujte jednoduše celý život aktiva. Když chcete být chudí a nebo patřit ke střední třídě, kupujte pasiva. Většinu finančních problémů ve skutečném světě způsobuje neznalost tohoto rozdílu.

Negramotnost jak slov, tak čísel je základem finančního zápasu. Lidé mají finanční potíže, protože neumějí číst – buď čísla, nebo slova. Něco špatně chápou. Bohatí jsou bohatí, protože jsou gramotnější v jiných oblastech než lidé, kteří finančně zápasí. Chcete-li být bohatí a chcete-li si své bohatství udržet, je nezbytné být finančně gramotný jak slovem, tak čísly. Šipky na diagramech reprezentují tok peněz. Čísla samotná ve skutečnosti moc neznamenají. Tak jako slova sama o sobě moc neznamenají. Je to příběh, který je podstatný. Ve finanční zprávě čtení čísel znamená hledat zápletku, příběh. Příběh, kam tečou peníze. Finanční příběh 80 % rodin je příběh o tvrdé dřině ve snaze dostat se kupředu. Ne proto, že by tito lidé peníze nevydělávali, ale proto, že tráví svůj život nákupem pasiv místo aktiv.

Zde je například tok peněz chudého nebo mladého člověka, který stále bydlí doma:

 



 

Toto je tok peněz osoby střední třídy:

 



 



 

Toto je tok peněz bohatého člověka:

 



 



 

Všechny tyto diagramy jsou očividně velmi zjednodušené. Všichni máme životní výdaje, potřebu jíst, bydlet a oblékat se.

Diagramy ukazují tok peněz v životě chudého člověka, v životě člověka střední třídy a bohatého. Je to tok peněz, který vypráví příběh. Příběh o tom, jak lidé zacházejí se svými penězi, co dělají poté, co dostanou peníze do ruky.

Důvod, proč jsem začal příběhem o nejbohatších mužích Ameriky, je to, abych ilustroval chybu v uvažování mnoha lidí. Je chybné si myslet, že peníze vyřeší všechny problémy. Proto se tvářím kysele, kdykoli se mě lidé zeptají, jak mohou rychle zbohatnout. Nebo kde by měli začít. Často slyším: „Jsem velice zadlužen. Potřebuji vydělat peníze.“

Ale peníze většinou jejich problém nevyřeší; po pravdě řečeno mohou problém akcelerovat. Peníze obvykle zvýrazní naše tragické lidské chyby. Často osvítí to, co nevíme. Proto se velmi často stává, že se člověk, na kterého se náhle sesypou peníze – řekněme získáním dědictví, zvýšením platu nebo výhrou v loterii – brzy vrátí do stejného finančního zmatku, ne-li horšího, než ve kterém byl před tím, než peníze dostal. Peníze pouze zvýrazní vzorec, podle kterého vám tečou peníze v hlavě. Jestli je vaším stylem utratit všechno, co dostanete, pak pravděpodobně zvýšení hotovosti bude mít za následek zvýšení výdajů. Proto se říká: „Blázen a jeho peníze je jedna velká zábava.“

Mnohokrát jsem již řekl, že chodíme do školy, abychom získali akademické a profesní znalosti – obojí je důležité. Učíme se vydělávat peníze profesními znalostmi. Když jsem v roce 1960 chodil na střední školu, tak jestliže se někdo dobře učil, okamžitě se předpokládalo, že takový vynikající student by měl pokračovat na medicíně. Skoro nikdo se neptal, zda se dotyčný chce stát doktorem. Bralo se to jako samozřejmé. Byla to profese, která slibovala největší finanční odměny.

Dnes se doktoři potýkají s finančními potížemi, které bych nepřál svému největšímu nepříteli. Mohu jmenovat jen některé: pojišťovny ovládají zdravotnictví, lékařská péče je řízená, intervence vlády, soudní řízení kvůli zanedbání lékařských povinností. Děti dnes chtějí být basketbalovými hvězdami, hráči golfu jako Tiger Woods, počítačovými génii, filmovými nebo rockovými hvězdami a královnami krásy nebo obchodníky na Wall Street. Jednoduše proto, že tam jsou sláva, peníze a prestiž. To je důvod, proč je dnes tak obtížné děti ve škole motivovat. Vědí, že profesní úspěch se již neváže na akademický úspěch, jak tomu bylo dříve.

Jelikož studenti odcházejí ze školy bez finančních vědomostí a kvalifikací, miliony vzdělaných lidí se věnují svému povolám úspěšně, ale později shledávají, že mají finanční potíže. Začnou pracovat ještě víc, ale nikam se nedostanou. V jejich vzdělání jim nechybí vědomosti o tom, jak peníze vydělávat, ale jak je utrácet – co s nimi mají udělat poté, co je vydělali. To se nazývá finanční talent – co s penězi uděláte, když je dostanete, jak zabráníte, aby je od vás lidé brali, jak dlouho si je udržíte a jak tvrdě pro vás peníze pracují. Protože lidé nerozumějí toku peněz, nedokážou říct, proč finančně zápasí. Někdo může být velmi vzdělaný, profesně úspěšný, ale finančně negramotný. Tito lidé obvykle pracují víc než musí, protože se naučili tvrdě pracovat, ale nenaučili se, jak jejich peníze mohou pracovat pro ně.

 

Příběh o tom, jak se hledání finančního snu

promění ve finanční horor

Hollywoodská představa tvrdě pracujících lidí má daný vzor. Pojednává o tom, jak se dva mladí vzdělaní lidé nedávno vzali, jsou šťastní a nastěhovali se do malého nájemního bytu. Hned je jim jasné, že mohou ušetřit peníze, protože dva dokážou žít levněji než jeden.

Problém je stísněný byt. Rozhodnou se dávat peníze stranou, aby si mohli koupit dům svých snů a mohli mít děti. Nyní mají dva příjmy a začínají se soustřeďovat na své kariéry.

Jejich příjmy začínají stoupat.

A se stoupajícími příjmy…

 



 

… stoupají i jejich výdaje.

 



 

Pro většinu lidí jsou daně výdaj číslo jedna. Mnoho lidí si myslí, že daň z příjmu je nejvyšší, ale pro většinu Američanů je nejvyšší daň ze sociálního zabezpečení. Zaměstnancům se zdá, že sociální zabezpečení a zdravotní pojištění je něco kolem 7,5 procent, ale ve skutečnosti to dělá 15 procent, jelikož zaměstnavatel musí doplatit zbytek Úřadu sociálního zabezpečení. V podstatě jde o peníze, které vám zaměstnavatel nemůže vyplatit. Navíc musíte zaplatit daň z příjmu z částky odebrané z vašeho platu na daň sociálního zabezpečení, příjem, který nikdy nedostanete, protože Úřad sociálního zabezpečení ho odebral přímo.

 

Jejich pasiva jdou potom nahoru.

 



 

Nejlépe si to ukážeme, když se vrátíme k naší mladé dvojici. Díky zvýšenému příjmu se rozhodnou si koupit dům svých snů. Jakmile se tam nastěhují, dostanou novou, tzv. daň z nemovitosti. Pak si koupí nové auto, novy nábytek a nové spotřebiče, které se hodí k jejich novému domu. Jednoho dne se probudí a jejich kolonka pasiv je plná hypotečního dluhu a dluhů na kreditních kartách.

Nyní jsou chyceni do krysího závodu. Pak přijde dítě. Pracují ještě tvrději. Celý proces se opakuje. Víc peněz a vyšší daně, což se také nazývá přesun do vyšší daňové skupiny. Poštou jim přijde kreditní karta. Používají ji. Využijí ji do maxima. Zavolá jim úvěrová společnost a řekne, že jejich největší „aktivum“– jejich dům, cenově vzrostlo. Tato společnost jim nabídne konsolidační úvěr, protože jejich kredit je tak dobrý, a řekne jim, že moudré bude, když se zbaví vysokoúrokového konzumního dluhu tím, že splatí kreditní kartu. A mimochodem, úroky z jejich nemovitosti jsou odečitatelné z daní. Po tom skočí a splatí vysokoúrokové kreditní karty. S úlevou si vydechnou. Jejich kreditní karty jsou splaceny. Nyní zahrnuli spotřební úvěr do své hypotéky. Jejich splátky jsou nižší, protože rozložili svůj dluh na třicet let. To je chytré.

Soused je pozve na nákup, na jarní výprodej. Možnost, jak ušetřit nějaké peníze. Řeknou si: „Nic nebudeme kupovat. Jenom se půjdeme podívat.“ Ale pro případ, že by něco našli, zastrčí čistou kreditní kartu do peněženky.

Setkávám se s takovými mladými lidmi neustále. Jejich jména se mění, ale jejich finanční dilema je stejné. Chodí na moje přednášky, aby si poslechli, mám-li co říct. Ptají se mě: „Můžete nám říct, jak vydělat víc peněz?“ Jejich návyk utrácet peníze způsobil, že musí vyhledat další příjem.

Dokonce nevědí, že problém je ve skutečnosti v tom, jakým způsobem peníze, které mají, utratí, a že to je skutečná příčina jejich finančního zápasu. Je to způsobeno finanční negramotností a nepochopením rozdílu mezi aktivy a pasivy.

Víc peněz zřídkakdy vyřeší nějaké finanční problémy. Inteligence je vyřeší. Jeden můj přítel říká lidem, kteří jsou v dluzích, znovu a znovu jedno přísloví: „Když jsi v jámě… přestaň kopat.“

Když jsem byl malý, táta nám často říkal, že Japonci si byli vědomi tří sil: „Síly meče, síly drahokamu a síly zrcadla.“

Meč symbolizuje sílu zbraně. Amerika utratila triliony dolarů na zbrojení, a proto je světovou vojenskou velmocí.

Drahokam symbolizuje sílu peněz. Do jisté míry je pravdivé přísloví: „Pamatuj si zlaté pravidlo. Ten, kdo má zlato, tvoří pravidla.“

Zrcadlo symbolizuje sílu sebepoznání. Toto sebepoznání je podle japonské legendy z těch tří nejcennější.

Chudí lidé a lidé střední třídy příliš často dovolí, aby je ovládala moc peněz. Tím, že vstanou a tvrději pracují, aniž by si položili otázku, zdali to, co dělají, dává smysl, jsou sami proti sobě, když každé ráno odcházejí do práce. Velká většina lidí dovolí, aby je ohromující síla peněz ovládala, protože plně penězům nerozumějí. Síla peněz pracuje proti nim.

Kdyby použili sílu zrcadla, zeptali by se: „Má to smysl?“ Lidé se velmi často nechají strhnout davem, místo aby věřili své vnitřní moudrosti, svému géniu v sobě. Dělají věci, protože je dělají všichni. Raději se přizpůsobí, místo aby se ptali. Často bezmyšlenkovitě opakují, co jim bylo řečeno. Myšlenky typu „rozložit riziko“ nebo „dům jsou vaše aktiva“. „Váš dům je vaše největší investice.“

„Získáte daňovou úlevu, když se dostanete do větších dluhů.“

„Sežeňte si jistou práci.“

„Nechybujte.“

„Neriskujte.“

Říká se, že pro většinu lidí je strach mluvit na veřejnosti ještě větší než strach ze smrti. Podle psychiatrů je strach mluvit na veřejnosti způsoben strachem z vyloučení, strachem výjimečnosti, strachem z kritiky, strachem z výsměchu a strachem z opovržení. Většině lidí brání strach, že se budou odlišovat, v hledání nových způsobů, jak vyřešit své problémy.

Proto, řekl můj vzdělaný otec, si Japonci nejvíc cení síly zrcadla, neboť jenom když se člověk podívá do zrcadla, může najít pravdu. Hlavní důvod, proč lidé říkají: „Hraj bezpečně,“ je ze strachu. To platí na všechno, ať už je to sport, vztahy, kariéra, peníze.

Tento stejný strach, strach z vyloučení, způsobuje, že se lidé přizpůsobují a nezpochybňují všeobecně přijaté názory a populární trendy. „Váš dům jsou aktiva.“

„Zařiďte si konsolidační půjčku a dostaňte se z dluhu.“

„Pracujte víc.“

„Nechte se povýšit.“

„Jednou budu viceprezident.“

„Šetřete peníze.“

„Až dostanu přidáno, koupím si větší dům.“

„Investiční fondy jsou bezpečné.“

„Hračka Elmo je vyprodána, ale čirou náhodou mám jednu schovanou, kterou si jeden zákazník ještě nevyzvedl.“

Mnohé velké finanční problémy vznikly tak, že se přizpůsobujeme davu a snažíme se držet krok s „Novákovými“. Čas od času se všichni potřebujeme podívat do zrcadla a spíš bychom měli důvěřovat své vlastní vnitřní moudrosti než svým obavám.

Když mně a Mikeovi bylo kolem šestnácti, začali jsme mít problémy ve škole. Ne že bychom byli neposlušní. Začali jsme se jenom oddělovat od davu. Po škole a o víkendech jsme začali pracovat pro Mikeova otce. Často jsme s Mikem strávili hodiny u stolu s jeho tátou, zatímco pořádal schůzky se svými bankéři, advokáty, účetními, makléři, investory, manažery a zaměstnanci. Byl tady člověk, který opustil školu ve třinácti, a nyní řídil, poučoval, přikazoval a kladl otázky vzdělaným lidem. Přišli k němu na kývnutí prstu a krčili se, když s nimi nesouhlasil.

Byl to člověk, který nešel s proudem. Byl to muž, který měl své vlastní uvažování a nenáviděl slova: „Musíme to tak udělat, protože to tak dělají všichni.“ Také nenáviděl slovo „nemůžu“. Jestliže jste chtěli, aby něco udělal, stačilo říci: „Myslím si, že to nedokážete.“

Na jeho setkáních jsme se s Mikem naučili víc, než během všech školních let, včetně vysoké školy. Mikeův táta nebyl akademicky vzdělaný, ale byl vzdělaný finančně, a následkem toho byl úspěšný. Říkal nám znovu a znovu: „Inteligentní člověk zaměstnává lidi, kteří jsou chytřejší než on.“ Mike i já jsme měli tu výhodu, že jsme mohli hodiny poslouchat a učit se od inteligentních lidí.

Díky tomu jsme s Mikem nemohli spolknout standardní dogma, které kázali naši učitelé. A to způsobovalo problémy. Kdykoli učitel řekl: „Když nebudete mít dobré známky, neuspějete v opravdovém světě,“ pozvedli jsme s Mikem obočí. Když nám bylo řečeno, abychom následovali předepsaná pravidla a neodkláněli se od předpisů, mohli jsme vidět, jak školství ve skutečnosti brání tvořivosti. Začali jsme chápat, proč nám bohatý táta říkal, že školy byly uzpůsobeny tak, aby produkovaly dobré zaměstnance, nikoli zaměstnavatele.

Někdy jsme se zeptali svých učitelů, k čemu nám bude to, co studujeme, nebo proč se neučíme o penězích a o tom, jak fungují. Na tu druhou otázku jsme často dostávali odpověď, že peníze nejsou důležité, budeme-li vynikat ve škole, peníze přijdou samy.

Čím víc jsme se dovídali o síle peněz, tím větší byl rozdíl mezi námi a našimi učiteli a spolužáky.

Můj vzdělaný táta mě nikdy nehonil kvůli známkám. Často jsem přemýšlel proč. Ale začali jsme se hádat kvůli penězům. Když mi bylo šestnáct let, měl jsem asi lepší finanční základ než oba moji rodiče. Dokázal jsem vést účetnictví, poslouchal jsem daňové účetní, právní zástupce, bankéře, obchodníky s nemovitostmi, investory atd. Můj táta se stýkal s učiteli.

Jednou mi táta vysvětloval, proč nejvíc investoval do našeho domova. Strhla se ne zrovna příjemná hádka, když jsem mu naznačil, proč si myslím, že dům není dobrá investice.

Následující diagram ukazuje rozdíl v pojetí mého bohatého a chudého táty, když šlo o jejich domy. Jeden táta si myslel, že jeho dům jsou aktiva a druhý si myslel, že to jsou pasiva.

 



 

Pamatuji si, jak jsem tátovi nakreslil následující diagram a ukazoval směr toku peněz. Také jsem mu ukázal vedlejší výdaje spojené s tím, když dům vlastní. Větší dům znamená větší výdaje a peníze vytékají sloupečkem výdaje.

 



 

Dodnes se se mnou lidé hádají, že mít vlastní dům jsou aktiva. Vím, že pro mnoho lidí je to jejich sen a jejich největší investice a že vlastnit svůj dům je lepší než ho nemít. Jednoduše nabízím alternativní pohled na toto populární dogma. Rádi bychom s manželkou měli větší a okázalejší dům, abychom udělali dojem na „Novákovi“. Ale víme, že to nejsou aktiva, ale pasiva, neboť dům vytahuje peníze z našich kapes.

Používám následující argumenty. Ve skutečnosti neočekávám, že s nimi bude většina lidí souhlasit, protože pěkný dům je citová záležitost. A jakmile dojde na peníze, silné emoce mají sklon snižovat finanční inteligenci. Vím z vlastní zkušenosti, že peníze způsobují, že skoro každé rozhodnutí je citové.

1. Mluvíme-li o domech, naznačím, že většina lidí pracuje celý život a platí za dům, který nikdy nevlastní. Jinými slovy, většina lidí si několikrát koupí nový dům a pokaždé založí novou dlouhodobou půjčku, aby zaplatili předešlou.


2. I když lidé dostanou daňovou úlevu na hypoteční splátky, platí všechny ostatní výdaje zdaněnými penězi. Dokonce i poté, co splatí hypotéku.


3. Daň z majetku. Rodiče mé ženy byli šokováni, když daň z majetku na jejich dům vyskočila na l 000 dolarů měsíčně. Stalo se to tak, že odešli do důchodu. Navýšení jim udělalo čáru přes důchodový rozpočet a měli obavy, že se budou muset přestěhovat.


4. Ceny nemovitostí nejdou vždy nahoru. Nyní v roce 1997 mám stále přátele, kteří dluží milion dolarů za dům, který má dnes cenu pouhých 700 000 dolarů.


5. Největší ztráty jsou z promarněných příležitostí. Jestliže se všechny vaše peníze vážou na váš dům, budete nuceni víc pracovat, protože vaše peníze neustále unikají z kolonky výdaje, místo aby narůstaly v kolonce aktiv – klasický vzorec toku peněz střední vrstvy. Kdyby si mladá dvojice uložila víc peněz do kolonky aktiv hned na začátku, měli by to snazší později, hlavně v době, kdy budou posílat své děti na vysokou školu. Jejich aktiva by narostla a byla by dostupná na pokrytí výdajů. Až příliš často slouží dům jen jako jištění na vytvoření dalších půjček na zaplacení rostoucích výdajů.


Stručně řečeno, rozhodne-li se člověk vlastnit drahý dům, místo aby co nejdříve založil investiční portfolio, ovlivní ho to nejméně třemi způsoby:

1. Ztráta času, během kterého mohla ostatní aktiva růst na ceně.


2. Ztráta dodatečného kapitálu, který se mohl investovat a který je nyní použit na zaplacení vysokých nákladů spojených s přímou údržbou domu.


3. Ztráta vzdělání. Příliš často považují lidé svůj dům, úspory a důchodové zajištění za všechno, co mají v kolonce aktiv. Jelikož nemají peníze na investování, jednoduše neinvestují. Tak přicházejí o investiční zkušenost. Většina z nich se nestane „sofistikovanými investory“, jak se říká ve světě investic. A nejlepší investice se obvykle prodají jako první „sofistikovaným investorům“, kteří je obratem prodají lidem, kteří hrají bezpečně.


Osobní finanční výroky mého vzdělaného táty nejlépe demonstrují život člověka, který se dostal do krysího závodu. Zdá se, že jeho výdaje se vždy rovnají jeho příjmu a nikdy mu nedovolí investovat do aktiv. Následkem toho jsou jeho pasiva, jako hypotéka a dluhy na kreditní kartě, vyšší než aktiva. Následující obrázek má cenu tisíce slov:

 



 

Finanční bilance mého bohatého táty na druhé straně odráží výsledky života věnovaného investování a snižování pasiv:

 



 

Pohled na finanční bilanci mého bohatého táty nám řekne, proč bohatí bohatnou. Kolonka aktiv vytváří víc než dostatečný příjem na pokrytí výdajů a nadbytek je opět reinvestován do kolonky aktiv. Aktiva neustále rostou, a proto příjem, který se tím vytváří, roste s nimi.

Výsledek je: Bohatí bohatnou!

 



 

Střední vrstva se nachází v neustálém finančním zápase. Jejich hlavní příjem tvoří platy a s rostoucími platy rostou i jejich daně. Jejich výdaje mají rovněž tendenci proporcionálně růst s rostoucími platy; odtud výraz „krysí závod“. Označují svůj domov jako své hlavní aktivum, místo aby investovali do aktiv, která produkují příjem.

 



 

To, že lidé považují svůj domov za investici, a filozofie, že vyšší příjem znamená, že si můžete koupit větší dům nebo víc utrácet, je základem dnešní zadlužené společnosti. Proces většího utrácení vrhá rodiny do větších dluhů a do větší finanční nejistoty, i když jsou povýšeni ve své práci a dostávají pravidelně přidáno. Je to riskantní život způsobený nedostatečným finančním vzděláním.

Hromadná nezaměstnanost v devadesátých letech – zeštíhlování podniků – ukázala, jak je postavení střední vrstvy finančně vratké. Firemní důchodové zajištění je náhle nahrazováno individuálním důchodovým připojištěním. Sociální zabezpečení očividně nestačí a nemůže být považováno za zdroj příjmu na stáří. Ve střední třídě zavládla panika. Dobré na tom dnes je, že si to mnozí tito lidé uvědomili a začali investovat do podílových fondů. Toto větší investování je z velké části zodpovědné za nesmírný vzrůst, jehož jsme byli svědky na burze s cennými papíry. Dnes vzniká víc a víc podílových fondů, aby se pokryla poptávka střední vrstvy.

Podílové fondy jsou populární, protože reprezentují bezpečí. Průměrní investoři, kteří investují do podílových fondů, jsou příliš zaneprázdněni tvrdou prací, aby mohli zaplatit daně a hypotéky, aby mohli ušetřit na studia svým dětem a aby mohli splatit své kreditní karty. Nemají čas se vzdělávat v oboru investic, a proto se spoléhají na zkušenost správce podílového fondu. Protože podílový fond zahrnuje různé druhy investic, mají také pocit, že jejich peníze jsou v bezpečí, protože jsou „rozloženy“.

Tato vzdělaná skupina střední třídy podporuje dogma „rozloženého investičního rizika“, které předkládají obchodníci s podílovými fondy a finanční plánovači. Hrajte bezpečně. Vyhýbejte se riziku.

Skutečnou tragédií je, že nedostatek finančního vzdělání v mládí způsobuje riziko, jemuž stojí tváří v tvář průměrní lidé střední vrstvy. Důvod, proč musí hrát bezpečně, je, že jejich finanční postavení je v nejlepším případě slabé. Jejich bilanční rozvaha není vyvážená. Jsou zatíženi pasivy, nemají žádná skutečná aktiva, která by vytvářela příjem. Jejich typickým zdrojem příjmu je mzda. Jejich živobytí zcela závisí na jejich zaměstnavateli.

Když se naskytnou jedinečné „životní šance“, tito lidé nemohou využít této příležitosti. Musí hrát bezpečně jen proto, že tvrdě pracují a že jsou maximálně zdaněni a zatíženi dluhy.

Jak jsem již řekl na začátku této části, nejdůležitější pravidlo je znát rozdíl mezi aktivy a pasivy. Jakmile porozumíte tomuto rozdílu, soustřeďte své úsilí jenom na nákup aktiv, která vytvářejí příjem. To je nejlepší způsob, jak začít na cestě ke zbohatnutí. Pokračujte v tom a vaše kolonka aktiv poroste. Soustřeďte se, abyste měli malá pasiva a výdaje. To vám vytvoří víc peněz, které můžete použít v kolonce aktiv. Brzy budou vaše základy aktiv tak hluboké, že si budete moci dovolit spekulativnější investice. Investice, které mohou mít 100% návratnost do nekonečna. Investice, které vám z 5 000 dolarů vytvoří milion a víc.

Investice, které střední vrstva nazývá „příliš riskantní“. Investice nejsou rizikové. Že dotyčný příliš riskuje způsobuje nedostatek jednoduché finanční inteligence, počínaje finanční gramotností.

Budete-li následovat masy, pak dostanete následující obrázek:

 



 

Jste-li zaměstnanec a zároveň vlastníte dům, vaše pracovní úsilí vypadá zpravidla následovně:

1. Pracujete pro někoho jiného. Většina lidí, kteří pracují za mzdu, činí majitele nebo akcionáře bohatší. Vaše úsilí a úspěch pomůže zajistit úspěch a zajištění stáří vašemu zaměstnavateli.


2. Pracujete pro vládu. Vláda si vezme svůj podíl z vašeho platu ještě dříve než ho uvidíte. Tvrdší prací jenom zvýšíte výši daní odebranou státem – většina lidí pracuje od ledna do května jen pro stát.


3. Pracujete pro banku. Po daních jsou obvykle hypotéka a dluh kreditních karet vaším největším výdajem.


Problém je, když budete pouze víc pracovat, tak každá z těchto tří kategorií si vezme větší podíl vašeho zvýšeného úsilí. Potřebujete se naučit, abyste ze zvýšeného úsilí měli prospěch přímo vy a vaše rodina.

Jakmile se jednou rozhodnete, že si budete hledět svého, jaké si určíte cíle? Většina lidí bude muset chodit do práce a bude se muset spoléhat na svou mzdu, aby mohli financovat získání svých aktiv.

Když jejich aktiva budou narůstat, jak změří míru svého úspěchu? Jak někdo pozná, že je bohatý, že je majetný? Tak jako mám svou vlastní definici na aktiva a pasiva, mám také vlastní definici na bohatství. Ve skutečnosti jsem si ji půjčil od muže jménem Buckminster Füller. Někteří ho považují za podvodníka, jiní za žijícího génia. Před několika lety vzrušil všechny architekty tím, že v roce 1961 zažádal o patent na cosi nazvané geodetická klenba. Ve své žádosti se Füller také zmínil o bohatství. Zpočátku to poněkud mate, ale po několikátém přečtení to začne dávat smysl: „Bohatství je to, kolik dní je člověk schopen přežít… nebo, kdybych dnes přestal pracovat, jak dlouho bych dokázal žít?“

Na rozdíl od čisté hodnoty – tj. rozdíl mezi vašimi aktivy a pasivy, která jsou naplněna vaším drahým smetím a názory, jakou mají věci cenu – dává tato definice možnost vyvinout opravdu přesný způsob měření. Teď mohu změřit a opravdu vědět, kde si stojím, pokud jde o můj cíl stát se finančně nezávislý.

Bohatství se měří tím, kolik peněz vydělávají vaše peníze, tedy vaší finanční schopností přežít, ačkoliv do čisté hodnoty se často zahrnují věci, které nepřinášejí hotovost, například zbytečnosti, které jste koupili a nyní se válejí ve vaší garáži.

Bohatství je množství peněz, které vytéká z kolonky aktiv v porovnání s kolonkou výdaje.

Dejme si příklad. Řekněme, že moje aktiva mi měsíčně dají l 000 dolarů. Moje měsíční výdaje jsou 2 000 dolarů. Jaké je moje bohatství?

Vraťme se k Buckminsterovi Füllerovi. Použijme jeho definici, kolik dní dokážu přežít? Předpokládejme, že měsíc má 30 dní. Podle této definice mám dostatek prostředků na půl měsíce.

Když se mi v mých aktivech podaří zvýšit tok peněz na 2 000 dolarů měsíčně, pak jsem bohatý.

Nejsem nesmírně bohatý, ale bohatý jsem. V mých aktivech se každý měsíc vytvoří větší příjem, než jsou moje měsíční výdaje. Když chci zvýšit svoje měsíční výdaje, musím nejdříve zvýšit tok peněz v aktivech, abych si udržel tuto úroveň bohatství. Všimněte si, že v tomto okamžiku již nezávisím na své výplatě. Soustředil jsem se, abych úspěšně vybudoval kolonku aktiv, což mě učinilo finančně nezávislým. Kdybych dnes odešel z práce, byl bych schopen pokrýt své měsíční výdaje z peněz z mých aktiv.

Mým dalším cílem by bylo reinvestovat nadbytek peněz z aktiv do kolonky aktiv, čím víc peněz plyne do mé kolonky aktiv, tím víc tato kolonka roste. Čím víc moje aktiva rostou, tím větší je můj tok peněz. A pokud udržím své výdaje menší, než je tok peněz z těchto aktiv, budu bohatnout, budu mít větší a větší příjem ze zdrojů jiných než moje fyzická práce.

Jakmile tento reinvestiční proces pokračuje, jsem na dobré cestě stát se bohatý. Skutečná definice bohatství je v očích držitele. Člověk nemůže být nikdy příliš bohatý.

Pamatujte si tento jednoduchý postřeh:

Bohatí kupují aktiva.

Chudí mají pouze výdaje.

Střední třída kupuje pasiva a považuje je za aktiva.

Jak si tedy mám hledět svého? Jaká je odpověď? Poslechněte si zakladatele firmy McDonald’s.
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Hleďte si svého
 

 

V roce 1974 byl Ray Kroc, zakladatel firmy McDonald’s, požádán, aby přednášel na University of Texas v Austinu. Můj drahý přítel, Keith Cunningham, tam studoval ekonomii. Po skvělé a inspirující přednášce studenti požádali Raye, jestli by s nimi nešel na pár piv do jejich oblíbené hospůdky. Ray to vlídně přijal.

„V jakém byznysu pracuji?“ zeptal se Ray, když všichni měli svoje piva.

„Všichni se rozesmáli,“ vyprávěl Keith. „Většina vysokoškoláků si myslela, že si z nich Ray utahuje.“

Nikdo neodpověděl a Ray se znovu zeptal: „Co myslíte, v jakém byznysu pracuji?“

Studenti se znovu rozesmáli a nakonec jedna statečná duše řekla: „Rayi, všichni na světě vědí, že děláte do hamburgerového byznysu.“

Ray se usmál. „Myslel jsem si, že to řeknete.“ Odmlčel se a pak rychle dodal: „Dámy a pánové, do hamburgerů nedělám. Můj byznys jsou nemovitosti.“

Keith mi vyprávěl, že Ray věnoval spoustu času na to, aby vysvětlil svůj postoj. Ze svých obchodních plánů Ray věděl, že hlavním obchodním zaměřením je prodej franchisingových restaurací, ale vždy s důrazem na místo, kde bude restaurace stát. Ray věděl, že nemovitost a její lokalita je nejdůležitějším faktorem úspěchu každé restaurace. V podstatě člověk, který koupil franchisingovou licenci, také platil organizaci Raye Kroca za pozemek pod restaurací.

Dnes je McDonald’s největším jediným majitelem nemovitostí na světě, vlastní dokonce víc než katolická církev. Dnes firmě McDonald’s patří některé nejdražší křižovatky a rohy budov v Americe a také v jiných částech světa.

Keith řekl, že to byla jedna z nejdůležitějších lekcí v jeho životě. Dnes Keith vlastní několik myček aut, ale jeho byznys jsou nemovitosti pod myčkami.

Předešlá kapitola končila diagramy, které ukazují, že většina lidí pracuje pro všechny ostatní, kromě sebe. Nejdříve pracují pro majitele firmy, potom pro stát prostřednictvím daní a nakonec pro banku, která jim dala hypotéku.

Když jsem byl malý, McDonald’s neexistovaly. Přesto mě a Mikea bohatý táta učil stejné zásady, o kterých Ray Kroc přednášel na University of Texas. Toto je tajemství bohatých lidí číslo tři.

Tajemství zní: „Hleď si svého.“ Finanční zápas je často přímý výsledek toho, že lidé pracují celý život pro někoho jiného. Mnoho lidí nebude mít na konci svých pracovních dnů vůbec nic.

Opět, obrázek má cenu tisíce slov. Zde je diagram, který nejlépe znázorňuje radu Raye Kroca:

 



 

Náš současný vzdělávací systém se soustřeďuje na to, aby dnešní mládež byla připravena na získání dobrého zaměstnání tím, že rozvine své akademické dovednosti. Životy mladých lidí se budou točit kolem platů nebo, jak bylo popsáno dříve, kolem kolonky příjmů. Poté, co vyvinou akademické dovednosti, pokračují ve vyšším stupni vzdělávání, aby si obohatili profesní schopnosti. Studují, aby se z nich stali inženýři, vědci, kuchaři, policejní důstojníci, umělci, spisovatelé a tak dále. Tyto profesní schopnosti jim dovolí vstoupit na pracovní trh a pracovat za peníze.

Mezi vaší profesí a vaším byznysem je velký rozdíl. Často se ptám lidí: „Jaký je váš byznys?“ a oni odpoví: „Jsem bankéř.“ Pak se jich zeptám, jestli nějakou banku vlastní. Obvykle odpoví: „Ne, pracuji tam.“

V tomto případě si zaměnili svou profesi se svým byznysem. Jejich profese může být bankéř, ale přesto musí mít svůj vlastní byznys. Ray Kroc měl jasno, jaký je rozdíl mezi jeho profesí a jeho byznysem. Jeho profese byla vždy stejná. Byl prodavač. Kdysi prodával mixéry na mléčné koktejly a brzy poté prodával hamburgerové franchisingové restaurace. Ale mezitím, co je prodával, jeho byznysem bylo shromažďování nemovitostí, které produkují příjem.

Problém se školou je, že se z vás často stane to, co studujete. Když například studujete kuchařinu, stanete se šéfkuchařem. Jestliže studujete práva, stanete se právníkem, a když studujete mechaniku aut, stanete se automechanikem. Chyba je v tom, že se stanete tím, co studujete, takže příliš mnoho lidí zapomene hledět si svého. Celý život stráví tím, že se starají o někoho jiného, a tím pomáhají této osobě zbohatnout.

Aby se člověk finančně zabezpečil, musí si hledět svého. Váš byznys se točí kolem kolonky aktiv místo kolonky příjmů. Jak již bylo řečeno, pravidlo číslo jedna je znát rozdíl mezi aktivy a pasivy a kupovat aktiva. Bohatí se soustřeďují na svá aktiva, zatímco všichni ostatní se soustřeďují na své výsledovky.

Proto často slyšíme: „Potřebuji zvýšit plat.“

„Jenom kdyby mě povýšili.“

„Jdu zpátky do školy, abych získal kvalifikaci a lepší práci.“

„Budu pracovat přesčas.“

„Možná se mi podaří získat druhou práci.“

„Za dva týdny končím. Našel jsem si práci, kde víc platí.“

V některých kruzích to jsou smysluplné myšlenky. Avšak, jestliže jste poslouchali Raye Kroca, stále si nehledíte svého. Tyto myšlenky se nadále soustřeďují na kolonku příjmů a pomůžou vám stát se finančně stabilní jen tehdy, když další peníze použijete na koupi aktiv, která vytvářejí příjem.

Chudí lidé a lidé střední třídy nemají finanční základ, protože jsou finančně konzervativní – to znamená „nemůžu si dovolit riskovat“. Musí se držet svého zaměstnání zuby nehty. Musí hrát bezpečně.

Když byl downsizing „v módě“, miliony zaměstnanců zjistily, že jejich takzvaná největší aktiva, jejich domy, je ujídají zaživa. Jejich aktiva – domy – je i nadále stála každý měsíc peníze. Jejich auto, další „aktivum“, je jedlo zaživa. Golfové hole v garáži za l 000 dolarů již nestály l 000 dolarů. Bez pracovní jistoty se neměli o co opřít. To, co považovali za aktiva, jim nepomohlo přežít v období finanční krize.

Předpokládám, že většina z nás někdy vyplnila žádost o úvěr na koupi domu nebo auta. Je vždy zajímavé se podívat na kolonku „netto hodnota“. Je zajímavé vidět, co akceptované bankovní a účetní praktiky člověku dovolí považovat za aktiva.

Jednou, když jsem žádal o úvěr, moje finanční postavení nevypadalo příliš dobře. Tak jsem přidal nové golfové hole, uměleckou sbírku, knihy, stereo, televizi, oblečení značky Armani, náramkové hodinky a další osobní majetek, abych zvětšil číslo v kolonce aktiv.

Půjčka však byla zamítnuta, protože jsem příliš investoval do nemovitostí. Úvěrové komisi se nelíbilo, že vydělávám tolik peněz na nájemních domech. Chtěli vědět, proč nemám normální práci se mzdou. Oblečení značky Armani, golfové hole a umělecká sbírka je netrápily. Život je někdy těžký, když nezapadáte do „standardního“ profilu.

Vždycky se zhrozím, když mi někdo tvrdí, že něco má čistou hodnotu milion dolarů nebo 100 000 dolarů a podobně. Jeden z hlavních důvodů, proč tato netto hodnota není přesná, je, že v okamžiku, kdy svoje aktiva začnete prodávat, jsou zdaněná za jakýkoliv zisk.

Tolik lidí se dostalo do hluboké finanční krize, když přišli o příjem. Aby získali hotovost, začali prodávat svá aktiva. Za prvé, osobní aktiva lze obvykle prodat jen za zlomek ceny, která je uvedena na rozvaze. A v případě, že nějaký zisk prodejem aktiv vznikne, zisk je zdaněn. Stát si opět vezme svůj podíl ze zisku, a tak snižuje částku, která je určena na snížení dluhu. To je důvod, proč říkám, že netto hodnota má obvykle pro vlastníka menší hodnotu, než si myslí.

Hleďte si svého. Choďte denně do práce, ale začněte kupovat pravá aktiva, ne pasiva nebo osobní věci, které nemají skutečnou cenu, jakmile je vlastníte. Nové auto ztratí skoro 25 % z ceny, kterou zaplatíte v okamžiku, kdy opustíte prodejnu. Auta nejsou skutečná aktiva, i když vám je váš bankéř dovolí uvést do seznamu aktiv. Moje nová čtyřsetdolarová titanová golfová hůl stojí 150 dolarů v okamžiku, kdy s ní poprvé odpálím míček.

Dospělí, udržujte nízké výdaje, snižte pasiva a vytrvale stavějte pevný základ aktiv. Pro mladé lidi, kteří ještě neodešli z domu, je důležité, aby je rodiče naučili rozeznávat rozdíly mezi aktivy a pasivy. Přimějte je, aby začali stavět solidní kolonku aktiv dříve, než odejdou z domu, než se ožení nebo vdají, než si koupí dům, než založí rodinu a zabřednou do riskantní finanční situace, přilnou k jedné práci a začnou všechno kupovat na kredit. Setkávám se s tolika mladými lidmi, kteří se vzali a uvěznili se v životním stylu, který jim nedovolí se dostat z dluhu z větší části jejich pracovních let.

Jakmile poslední dítě odejde z domu, většina rodičů zjistí, že se řádně nepřipravili na stáří a začnou se honit, aby si mohli uspořit peníze. Pak onemocní jejich vlastní rodiče a před nimi se objeví nová zodpovědnost.

Takže, jaký druh aktiv navrhuji, abyste vy nebo vaše děti získali? V mém světě spadají správná aktiva do několika různých kategorií:

 

1. Byznys, který nevyžaduje mou přítomnost. Vlastním ho, ale je řízen a veden jinými lidmi. Jestliže musím v byznysu pracovat, pak to není byznys. Je to moje zaměstnání.


2. Akcie.


3. Obligace.


4. Investiční fondy.


5. Nemovitosti, které vytvářejí příjem.


6. Dluhopisy.


7. Honoráře z intelektuálního majetku jako hudba, psaný text, patenty.


8. Cokoli jiného, co má cenu, vytváří příjem nebo stoupá na ceně a lze to hned prodat.


 

Jako malého kluka mě vzdělaný táta povzbuzoval, abych si našel jistou práci. Můj bohatý táta mě na druhé straně povzbuzoval, abych získával aktiva, která miluji. „Jestliže je nebudeš milovat, nebudeš se o ně starat.“ Sbírám nemovitosti, protože jednoduše miluji budovy a pozemky. Miluji je nakupovat. Dokážu se na ně dívat celý den. Když vyvstanou problémy, nikdy nejsou tak velké, že by změnily mou lásku k nemovitostem. Lidé, kteří nemovitosti nenávidí, by je neměli kupovat.

Miluji akcie malých společností, zvláště začínajících, a to proto, že jsem podnikatel, ne zaměstnanec velkých firem. Když jsem začínal, pracoval jsem ve velkých organizacích jako Standard Oil of California, americká námořní pěchota a Xerox. Doba, kterou jsem strávil v těchto organizacích, se mi líbila a mám příjemné vzpomínky, ale hluboko uvnitř vím, že nejsem typ zaměstnance. Líbí se mi společnosti zakládat, nikoli je provozovat. Takže obvykle nakupuji akcie malých společností, a někdy dokonce společnost založím a uvedu ji na trh. Na akciích začínajících společností lze vydělat velké bohatství a já tuto hru miluji. Mnoho lidí má strach z malých společností a považují je za rizikové. Rizikové jsou, to je pravda. Ale riziko je vždy menší, jestliže milujete to, do čeho investujete, rozumíte tomu a umíte hrát. Pokud se týká malých společností, moje investiční strategie je dostat investici zpátky do jednoho roku. Naproti tomu, moje strategie v nemovitostech je začít v malém a vyměňovat nemovitosti za větší a oddalovat placení daní ze zisku. Takto hodnota nesmírně roste. Obvykle si nemovitost neponechám déle než sedm let.

Mnoho let, i v době, kdy jsem byl v námořní pěchotě a Xeroxu, jsem dělal to, co mi bohatý táta doporučoval. Chodil jsem denně do práce, ale přesto jsem si hleděl svého. Byl jsem aktivní, pokud se týkalo mé kolonky aktiv. Obchodoval jsem s nemovitostmi a malými akciemi. Bohatý táta neustále zdůrazňoval důležitost finanční gramotnosti. Čím lépe budu rozumět účetnictví a řízení peněz, tím lépe budu analyzovat investice a eventuálně začnu stavět svou vlastní společnost.

Nikomu bych nedoporučoval založit společnost, jestli to opravdu nechce udělat. Se znalostmi, které mám o vedení společnosti, bych nikomu tento úkol nepřál. Jsou chvíle, kdy lidé nemohou najít zaměstnání a kdy je pro ně řešením založení firmy. Naděje na úspěch jsou však malé: devět z deseti firem zkrachuje během pěti let. Z těch, které přežijí prvních pět let, opět devět z deseti postupně odpadne. Takže jenom tehdy, když máte opravdovou touhu mít svou vlastní společnost, to doporučuji. Jinak si ponechte své zaměstnání a hleďte si svého.

Když říkám hleďte si svého, mám na mysli budujte a udržujte kolonku aktiv silnou. Jakmile tam jednou dostanete peníze, nikdy jim nedovolte odejít. Berte to takto: jakmile peníze vstoupí do vaší kolonky aktiv, stanou se vašimi zaměstnanci. Nejlepší věc na penězích je, že pracují 24 hodin denně a mohou pracovat mnoho generací. Ponechte si svoje zaměstnání, buďte svědomití, tvrdě pracující zaměstnanci, ale budujte svou kolonku aktiv.

S růstem peněžního toku si budete moci koupit luxus. Důležitý rozdíl je v tom, že bohatí lidé si kupují luxus až nakonec, zatímco chudí a střední vrstva mají sklon kupovat luxus jako první. Chudí a střední třída často kupují luxusní věci, jako velké domy, diamanty, kožešiny, klenoty a lodě, protože chtějí vypadat jako boháči. Vypadají jako bohatí, ale ve skutečnosti se dostávají do většího a většího dluhu. Baroni, šlechta, vyšší střední třída, dlouhodobě bohatí lidé, nejdříve budovali svá aktiva. Až příjem vytvořený aktivy jim umožnil koupit luxus. Chudí a střední třída platí za luxus svým vlastním potem, krví a pozůstalostí určenou pro děti.

Opravdový luxus je odměna za investování do skutečných aktiv a jejich rozvoj. Když jsme například se ženou měli volné peníze, které pocházely z našich nájemních domů, šla a koupila si Mercedes. Nebylo zapotřebí žádného úsilí navíc nebo rizika na její straně, protože nájemní dům koupil auto. Musela však na něho počkat čtyři roky, zatímco portfolio realitní investice rostlo, až konečně začalo vynášet dostatečně velký tok peněz na koupi auta. Ale luxus, Mercedes, byl opravdovou odměnou, protože dokázal, že moje žena umí budovat svá aktiva. Mercedes pro ni teď znamená mnohem víc než jenom další pěkné auto. Znamená to, že použila finanční inteligenci, aby si ho mohla dovolit.

Většina lidí jde a impulzivně si koupí nové auto nebo nějaký jiný luxus na úvěr. Možná jsou znuděni a jenom chtějí novou hračku. Nakupovat luxus na kredit často způsobuje, že člověk bude mít na tu luxusní věc dříve nebo později vztek, protože takto způsobený dluh se mu stane finanční zátěží.

Potom, co jste obětovali čas, investovali a budovali svůj byznys, jste připraveni přidat magický dotek – největší tajemství bohatých. Tajemství, se kterým bohatí všechny s velkým náskokem předběhnou ostatní. Je to odměna na konci cesty za to, že jste vytrvale obětovali čas a hleděli si svého.
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Pamatuji si, jak nám ve škole vyprávěli příběh o Robinu Hoodovi a jeho veselé družině. Můj učitel si myslel, že to je překrásný příběh romantického hrdiny typu Kevina Costnera, který bohatým bral a chudým dával. Můj bohatý táta se na Robina Hooda nedíval jako na hrdinu, ale jako na lumpa.

Třebaže Robin Hood už dávno odešel, jeho stoupenci stále žijí. Často slyším, jak lidé říkají: „Proč to nezaplatí boháči?“ Nebo „Bohatí by měli platit větší daně a ty by se měly rozdat chudým.“

Tato myšlenka Robina Hooda, bohatým brát a chudým dávat, se stala největším utrpením chudých a střední třídy. Důvodem, proč je střední vrstva tak těžce zdaněna, jsou ideály Robina Hooda. Pravou skutečností je, že bohatí nejsou zdaněni. Je to střední třída, zvláště vzdělaná střední třída s vyšším příjmem, která doplácí na chudé.

Abychom tomu dobře porozuměli, musíme se na to podívat z historického hlediska. Musíme se podívat na historii daní. Můj vysoce vzdělaný táta byl odborník na historii vzdělávání, zato můj bohatý táta se označoval za experta na historii daní.

Bohatý táta mně a Mikeovi vysvětloval, že v Anglii a v Americe původně daně neexistovaly. Příležitostně se daně dočasně vymáhaly, aby se zaplatily války. Král nebo prezident nechal rozhlásit, aby mu všichni „píchli“. Daně se vybíraly v Británii na válku proti Napoleonovi od roku 1799 do 1816 a v Americe se daně vybíraly od roku 1861 do 1865 na zaplacení občanské války.

V roce 1874 se v Anglii stala daň z příjmu permanentním odvodem občanů. V roce 1913 se daň z příjmu stala ve Spojených státech stálou položkou přijetím 16. doplňku Ústavy. V určitém období byli Američané proti daním. Bylo to nadměrné zdanění čaje, které vedlo k slavné bostonské vzpouře označované jako „čajový dýchánek“, která pomohla roznítit boj za americkou nezávislost. Jak v Anglii, tak v Americe trvalo přibližně 50 let, než se podařilo prosadit myšlenku pravidelné daně z příjmu.

Tato historická data neříkají, že obě daně byly původně namířeny pouze proti bohatým. Bohatý táta chtěl, abychom s Mikem pochopili právě tento bod. Vysvětlil, že idea daní se stala populární a přijatelná pro většinu lidí tím, že se chudým a střední třídě tvrdilo, že daně vznikly jen na potrestání bohatých. Proto masy volily tento zákon, který se stal ústavně legální. Ačkoliv byl původně určen na potrestání bohatých, ve skutečnosti to skončilo tak, že trestal právě ty, kteří pro něj hlasovali, chudé lidi a lidi střední třídy.

„Jakmile vládě zachutnaly peníze, chuť rostla,“ řekl bohatý táta. „Tvůj táta a já se od sebe lišíme. On je státní byrokrat a já jsem kapitalista. Naše odměny a náš úspěch jsou posuzovány na základě opačného chování. On dostane zaplaceno za to, že utrácí peníze a najímá lidi. Čím víc utratí a čím víc lidí najme, tím větší je jeho organizace. Čím je jeho státní organizace větší, tím získá větší respekt. Zato v mojí organizaci si mě moji investoři cení tím víc, čím méně najmu lidí a čím méně utratím peněz. Proto nemám rád státní úředníky. Jejich cíle se liší od cílů většiny obchodníků. Když roste vláda, je na její provoz zapotřebí víc a víc daňových dolarů.“

Můj vzdělaný táta upřímně věřil, že vláda by měla pomáhat lidem. Miloval Johna F. Kennedyho a zvláště myšlenku Mírových sborů. Ta se mu tak zamlouvala, že s mou mámou pracovali v Mírových sborech a zaučovali dobrovolníky, kteří měli jet do v Malajsie, Thajska a Filipín. Neustále usiloval o další dotace a zvýšení rozpočtu, aby mohl najmout víc lidí jak ve svém zaměstnání v ministerstvu školství, tak u Mírových sborů. To byla jeho práce.

Od deseti let jsem slýchával svého bohatého tátu říkat, že státní zaměstnanci jsou smečka líných zlodějů, a můj chudý táta říkal, že boháči jsou chamtiví gauneři, kteří by měli platit vyšší daně. Názory obou stran jsou cenné. Nebylo lehké pracovat pro jednoho z největších kapitalistů ve městě a pak přijít domů k otci, který byl prominentním vládním činitelem. Nebylo snadné rozpoznat, komu věřit.

Nicméně, když budete studovat historii daní, vyvstane zajímavá perspektiva. Jak jsem řekl, přijetí daní bylo možné jen díky tomu, že masy věřily v ekonomickou teorii Robina Hooda, tj. bohatým brát a rozdávat všem ostatním. Problém byl v tom, že chuť vlády po penězích byla tak velká, že daně musely být brzy vybírány i od střední třídy, a odsud to „prosakovalo dolů“.

Bohatí na druhé straně zahlédli příležitost. Nehrají podle stejných pravidel. Jak jsem již uvedl, bohatí už znali korporace,[4] které se staly populární v dobách plachetních lodí. Bohatí založili korporace jako prostředek na snížení rizika každé jejich plavby. Boháči vložili své peníze do korporace, aby plavbu financovali. Korporace* pak pronajala posádku, která odplula do Nového světa hledat poklady. Jestliže se loď ztratila, posádka přišla o život, ale ztráta boháčů se vztahovala pouze na peníze, které investovali do konkrétní plavby. Následující diagram ukazuje, jak struktura korporace stojí mimo vaši osobní výsledovku a rozvahu.

 



 

Znalost síly legální struktury korporace je to, co opravdu dává bohatým nesmírnou výhodu nad chudými a střední třídou. Díky tomu, že mě učili dva otcové, jeden socialista a druhý kapitalista, rychle jsem poznal, že kapitalistická filozofie mi dává větší finanční smysl. Připadalo mi, že se socialisté v konečném slova smyslu penalizují vzhledem ke svému nedostatečnému finančnímu vzdělání. Bez ohledu na to, s čím dav „berte bohatým“ přišel, bohatí si vždycky našli způsob, jak nad nimi vyzrát. Tímto způsobem byli nakonec lidé střední vrstvy zatíženi daní. Bohatí přelstili intelektuály jen díky tomu, že rozuměli síle peněz, předmětu, který se ve škole nevyučuje.

Jak bohatí přelstili intelektuály? Jakmile byla jednou daň „berte bohatým“ ustanovena, hotovost začala proudit do státních pokladen. Zpočátku byli lidé šťastni. Peníze se rozdaly mezi státní zaměstnance a bohaté. Státním zaměstnancům šly v podobě zaměstnání a důchodů a bohatým prostřednictvím jejich továren, když obdrželi státní zakázky. Z vlády se stala velká zásobárna peněz, ale problém byl ve finančním managementu těchto peněz. V podstatě neexistuje recirkulace. Jinými slovy, když jste státním úředníkem, vládní strategií je zbavit se nadbytečných peněz. Když se vám nepodaří utratit přidělené finance, riskujete, že vám peníze příště nepřidělí. Rozhodně vás nebudou považovat za efektivního. Obchodníci na druhé straně jsou odměňování za to, že mají nadbytek peněz, a dostává se jim uznání za jejich výkonnost.

S růstem zvyšujících se vládních výdajů rostla potřeba dalších peněz a myšlenka „berte bohatým“ se upravila a začala zahrnovat i lidi s nižšími příjmy, až se dostala k těm samým lidem, kteří tento systém volili, k chudým lidem a střední vrstvě.

Praví kapitalisté použili své finanční vědomosti, aby našli způsob, jak uniknout. Vrátili se pod ochranu korporace. Korporace chrání bohaté. Avšak lidé, kteří nikdy korporaci nezaložili, nevědí, že korporace není nic hmatatelného. Korporace je jenom složka s právními dokumenty, která leží v kanceláři právního zástupce státem registrovaného. Není to obrovská budova s názvem korporace. Není to továrna nebo skupina lidí. Korporace je pouze právní dokument, který vytváří zákonný orgán bez duše. Bohatství bohatých bylo znovu ochráněno. Využití korporací se opět stalo populární, když zákony o dani z příjmu byly schváleny – protože daň z příjmu pro korporaci byla nižší než daň jednotlivců. A kromě toho, jak již bylo popsáno, jisté výdaje se mohly platit z peněz korporace před zdaněním.

Válka mezi majetnými a těmi, co nemají nic, se táhne stovky let. Dav s heslem „berte bohatým“ versus bohatí. Bitva probíhá kdykoliv a kdekoliv vznikají zákony. Bitva bude trvat navždy. Problém je v tom, že prohrají ti lidé, kteří nejsou informováni. Ti, kteří denně vstávají, chodí svědomitě do práce a platí daně. Kdyby jenom pochopili, jakým způsobem hrají hru bohatí, mohli by to také tak hrát. Pak by se také mohli vydat na cestu k finanční nezávislosti. Proto mi vždycky naskočí husí kůže, když slyším, jak rodiče radí svým dětem, aby chodily do školy, aby si mohly najít jisté a zaručené zaměstnání. Zaměstnanec s jistou a zaručenou prací nemá bez finanční inteligence možnost úniku.

Průměrní Američané dnes pracují pět až šest měsíců pro vládu, než vydělají na zaplacení svých daní. Podle mého názoru je to moc dlouhá doba. Čím víc pracujete, tím větší platíte daně. Proto si myslím, že myšlenka „berte bohatým“ se obrátila proti lidem, kteří ji sami prosazovali.

Pokaždé, když se lidé snaží potrestat bohaté, bohatí se jednoduše nedají, ale reagují. Mají peníze, moc a zájem věci změnit. Nesedí jen tak a neplatí dobrovolně větší daně. Hledají způsoby, jak snížit své daňové zatížení. Najímají si chytré právníky a účetní a přesvědčují politiky, aby změnili zákony nebo vytvořili legální skuliny. Mají prostředky na to, aby se tyto změny uskutečnily.

Daňový zákoník Spojených států také umožňuje ušetřit na daních i jinými způsoby. Většina z těchto prostředků je dostupná komukoliv, ale jsou to většinou bohatí, kteří je obvykle vyhledávají, protože si hledí svého. Například „1031“ je v žargonu označení pro Sekci 1031 daňového zákona, která dovoluje prodávajícímu oddálit placení daně z nemovitosti, která je prodána za účelem finančního zisku výměnou za dražší nemovitost. Nemovitosti jsou jedním z investičních prostředků, které dovolují tak velkou daňovou výhodu. Jak dlouho obchodujete za vyšší hodnotu, tak dlouho nebudete zdaněni ze zisku, dokud neprodáte. Lidé, kteří nevyužijí těchto legálně nabízených daňových úlev, se okrádají o jedinečnou příležitost si vybudovat svou kolonku aktiv.

Chudí lidé a střední třída podobné zdroje nemají. Sedí a dovolí vládě, aby jim napíchala do žil jehly, a dárcovství krve může začít. Dnes a denně mě šokuje, kolik lidí platí víc na daních nebo mají menší odpočty jen proto, že se bojí státního aparátu. Vím, jak hrůzostrašný a ponižující daňový úředník může být. Měl jsem přátele, kteří přišli o svůj byznys nebo ho museli zavřít jenom proto, aby později zjistili, že stát pochybil. Jsem si toho všeho vědom. Ale pracovat od ledna do poloviny května je vysoká cena za takové ponížení. Ani můj chudý táta, ani můj bohatý táta se nikdy nebránili. Bohatý táta hrál hru jenom chytřeji, a to prostřednictvím korporací – největším tajemstvím bohatých.

Možná si vzpomínáte na první lekci, kterou jsem se naučil od svého bohatého táty. Byl jsem malý devítiletý chlapec a musel jsem čekat, až bude mít bohatý táta čas se mnou mluvit. Často jsem seděl v jeho kanceláři a čekal, až se „na mě dostane řada“. Přehlížel mě záměrně. Chtěl, abych si všiml jeho moci a toužil ji mít jednou sám pro sebe.

Celá ta léta, kdy jsem se od něho učil, mi vždycky připomínal, že v poznání je síla. A s penězi přichází velká moc, která vyžaduje správné vědomosti, abychom si peníze udrželi a rozmnožili. Bez těchto vědomostí si s vámi svět pohrává. Bohatý táta mně a Mikeovi neustále připomínal, že největší tyran nebyl šéf nebo nadřízený, ale daňový úředník. Ten si vždycky vezme víc peněz, když mu to dovolíte.

Jestli peníze pracují pro mě nebo jestli já pracuji pro peníze, to je opravdu jen a jen o moci. To je první lekce. Jestliže pracujete pro peníze, dáváte moc svému zaměstnavateli. Jestliže peníze pracují pro vás, moc máte vy a ovládáte ji.

Když jsme získali poznání o tom, jak pro nás peníze mohou pracovat, chtěl bohatý táta, abychom byli finančně chytří a nenechali se tahat za nos. Musíte vědět, jak zákon a systém funguje. Když to nevíte, pak vás snadno ošidí. Jestliže to víte, máte naději. Proto tolik platil chytrým daňovým účetním a právníkům. Bylo to levnější, než platit vládě. Nejlepší lekce, kterou mi dal a kterou jsem používal většinu svého života, je: „Buď chytrý a nebudou s tebou tolik postrkovat.“ Znal zákon, protože zákon dodržoval. Znal zákon, protože věděl, že je drahé ho neznát. „Když víš, že máš pravdu, nebojíš se bojovat,“ i kdyby proti vám stál Robin Hood a jeho veselá družina.

Můj vysoce vzdělaný táta mě vždycky povzbuzoval, abych si našel dobrou práci u nějaké úspěšné společnosti. Mluvil o výhodách jako „vypracovat se nahoru po žebříku korporace“. Neuvědomoval si, že když budu pouze záviset na výplatě zaměstnavatele, stane se ze mě poslušná kráva, kterou budou dojit.

Když jsem svému bohatému tátovi řekl, co mi poradil můj otec, jenom se usmál a komentoval to slovy: „Proč ten žebřík nevlastnit?“

Jako malý kluk jsem tomu nerozuměl, co tím myslel můj bohatý táta, mít vlastní korporaci. Byla to myšlenka, která se zdála nemožná a zastrašující. Ačkoliv mě vzrušovala, mládí mi nedovolovalo vidět možnost, že dospělí budou jednoho dne pracovat pro mou vlastní společnost.

Nebýt bohatého táty, následoval bych pravděpodobně svého vzdělaného tátu. Byly to jenom občasné připomínky bohatého táty, které udržovaly při životě myšlenku mít svou vlastní společnost a držely mě

na této cestě. Když mi bylo patnáct, šestnáct, věděl jsem, že se nevydám po cestě, kterou mi doporučoval můj vzdělaný táta. Nevěděl jsem, jak to udělám, ale byl jsem přesvědčen, že nepůjdu tam, kam se vydala většina mých spolužáků. Toto rozhodnutí změnilo můj život.

Teprve když mi bylo kolem dvaceti pěti let, začala mi rada bohatého táty dávat větší smysl. Právě jsem skončil u námořní pěchoty a začal pracovat v Xeroxu. Vydělával jsem hodně peněz, ale pokaždé jsem byl zklamaný, když jsem se podíval na svou výplatu. Srážky byly velmi vysoké a čím víc jsem pracoval, tím větší byly i odvody. Když jsem byl úspěšnější, moji šéfové mluvili o povýšení a větším platu. Bylo to lichotivé, ale slyšel jsem, jak mi můj bohatý táta našeptává: „Pro koho pracuješ? Kdo díky tobě bohatne?“

V roce 1974, když jsem stále pracoval v Xeroxu, jsem založil svou první společnost a začal si „hledět svého“. Již jsem měl nějaká aktiva v kolonce aktiv, ale nyní jsem byl odhodlán to zvětšit. Výplaty se všemi srážkami způsobily, že rady mého bohatého táty za všechny ty roky dávaly smysl. Viděl jsem, co by mě čekalo, kdybych následoval rady svého vzdělaného táty.

Mnoho zaměstnavatelů si myslí, že radit svým zaměstnancům, aby si hleděli svého, škodí jejich byznysu. Pro některé jedince to určitě platí, ale pokud se týkalo mě, stal se ze mne lepší zaměstnanec, když jsem se soustřeďoval na svůj byznys a budoval aktiva. Měl jsem cíl. Chodil jsem brzy do práce, pracoval svědomitě a vydělával pokud možno co nejvíc peněz, abych mohl začít investovat do nemovitostí. Havaj byla před rozmachem a dalo se tam nesmírně zbohatnout. Čím víc jsem si uvědomoval, že jsme na počátku vzestupu, tím víc kopírek jsem prodal. Čím víc jsem prodal, tím víc jsem si vydělal a pochopitelně jsem o to víc odváděl ze své výplaty. Bylo to inspirující. Tak strašně jsem se chtěl dostat z pasti zaměstnance, že jsem pracoval víc, ne méně. Kolem roku 1978 jsem byl neustále jedním z pěti nejlepších prodejců, často jsem byl první. Strašně jsem se chtěl dostat z krysího závodu.

Za necelé tři roky jsem vydělal víc ve své vlastní malé společnosti, což byla realitní holdingová společnost, než jsem vydělal v Xeroxu. A peníze, které jsem vydělával v kolonce aktiv, ve své společnosti, byly peníze, které pracovaly pro mě. Ne já, klepáním na dveře a prodáváním kopírek. Rada mého bohatého táty dávala mnohem větší smysl. Brzy byl tok peněz z mých nemovitostí tak velký, že mi moje společnost koupila mé první Porsche. Moji spolupracovníci z Xeroxu si mysleli, že utrácím své provize. Ne. Investoval jsem je do aktiv.

Moje peníze tvrdě pracovaly, aby vydělaly víc peněz. Každý dolar v mé kolonce aktiv byl skvělý zaměstnanec, který tvrdě pracoval, aby „vyrobil“ další zaměstnance a koupil svému pánovi nové Porsche za dolary před zdaněním. Začal jsem pro Xerox pracovat ještě víc. Můj plán fungoval a Porsche byl toho důkazem.

Tím, že jsem aplikoval lekce, které jsem se naučil od svého bohatého táty, byl jsem schopen se dostat z pověstného „krysího závodu“ a ukončit zaměstnanecký poměr v mladém věku. Bylo to možné díky důkladným finančním vědomostem, které jsem získal prostřednictvím těchto lekcí. Bez těchto finančních vědomostí, které nazývám finanční IQ, by má cesta k finanční nezávislosti byla mnohem obtížnější. Nyní učím ostatní ve finančních seminářích a věřím, že s nimi mohu sdílet své poznání. Kdykoliv mám přednášku, připomínám lidem, že finanční IQ se skládá z poznání čtyř rozsáhlých odborných oblastí.

1. Účetnictví. Účetnictví nazývám finanční gramotnost. Životně důležitá schopnost, jestliže chcete vybudovat impérium. Čím větší máte odpovědnost za víc peněz, tím větší je nutná přesnost, jinak se dům zhroutí. Toto je levá strana mozku, neboli detaily. Finanční gramotnost je schopnost číst a rozumět finančním údajům. Tato schopnost vám dovolí rozpoznat slabé a silné stránky jakéhokoliv byznysu.

2. Investování. Investování je podle mě nauka o vydělávání peněz penězi. Patří sem strategie a vzorce. Toto je pravá strana mozku neboli kreativní část.

3. Porozumění trhu. Nauka o nabídce a poptávce. Je nutné znát „technické“ aspekty trhu, který řídí emoce. Hračka Elmo během vánoc v roce 1996 je příklad technického neboli emočně řízeného trhu.

Dalším tržním faktorem je „fundamentální“ neboli ekonomický smysl investice. Dává nebo nedává investice smysl na základě současnýchtržních podmínek?

Mnoho lidí si myslí, že koncept investování a porozumění trhu je pro děti příliš komplikovaný. Nevidí, že děti ho znají intuitivně. Pro ty, kdo nevědí, co hračka Elmo je, je to figurka z dětského televizního programu Sesame Street, která byla velmi dotěrně nabízena dětem před Vánocemi. Většina dětí ji chtěla mít a měly ji na svém seznamu Ježíškovi. Mnoho rodičů se zamýšlelo, zdali společnost záměrně neuvedla výrobek na trh, zatímco pokračovala ve vánoční reklamě. Díky vysoké poptávce a malé nabídce vznikla panika. Jelikož hračky nebyly v obchodech k dostání, spekulanti viděli příležitost vydělat si malé jmění na zoufalých rodičích. Nešťastní rodiče, kteří hračku nesehnali, byli nuceni na Vánoce koupit něco jiného. Nesmírná popularita hračky Elmo mi nedávala smysl, ale slouží jako jedinečný příklad ekonomie nabídky a poptávky. Totéž platí o akciích, dluhopisech, nemovitostech a na trhu s baseballovými kartami.

4. Zákon. Využití korporace založené na technických znalostech účetnictví a trhu může například pomoci explozivnímu nárůstu. Člověk, který ví o daňových výhodách a ochraně, které poskytují korporace, může zbohatnout mnohem rychleji než ten, kdo je zaměstnanec nebo jediný vlastník malého podniku. Je to takový rozdíl, jako mezi člověkem, který jde pěšky, a člověkem, který letí. Platí to především tehdy, začne-li se jednat o bohatství z dlouhodobého hlediska.

 

a) Daňové výhody. Korporace může dělat tolik věcí, které jednotlivec nemůže. Například hradit výdaje před zaplácením daní. Je to celá oblast odborných znalostí, která je velmi vzrušující, ale pokud nemáte značná aktiva nebo byznys, je zbytečné se o ní rozepisovat.

Zaměstnanci si vydělají nějaké peníze, zaplatí daně a snaží se žít z toho, co jim zůstane. Korporace vydělá peníze, utratí všechno, co může, a zdaní to, co zůstane. Je to jedna z největších legálních daňových skulin, které bohatí využívají. Je snadné si je zařídit a nejsou drahé, jestliže vlastníte investice, které vytvářejí dostatečný tok peněz. Když například vlastníte korporaci – dovolenou představuje schůze správní rady na Havaji. Pojištění, opravy a další výdaje spojené s autem jdou do nákladů společnosti. Členství ve fitness klubu je výdaj společnosti. Většina jídel v restauraci jsou částečné výdaje. A tak dále, a tak dále – ale dělejte to legálně s penězi před zdaněním.

 

b) Ochrana před soudním procesem. Žijeme ve svárlivé společnosti. Všichni si dělají nárok na kousek vašeho koláče. Bohatí ukryjí své bohatství za korporace a trusty, aby ochránili svá aktiva před věřiteli. Když někdo žaluje bohatého člověka, obvykle narazí na spousty zákonných ochran a často zjistí, že bohatý člověk ve skutečnosti nic nemá. Všechno ovládá, ale nic nevlastní. Chudí lidé a lidé střední třídy se snaží vlastnit všechno a vláda nebo spoluobčané, kteří rádi žalují bohaté, je o to oberou. Naučili se to z příběhu o Robinu Hoodovi – bohatým brát a chudým dávat.

Cílem této knihy není zacházet do detailů, jak vlastnit korporaci. Chci však říci, jestliže vlastníte jakékoli zákonné prostředky, začal bych se co nejrychleji víc zajímat o výhodách a ochraně, které nabízejí korporace. Existuje mnoho knih, které se tímto tématem zabývají, které podrobně popisují výhody, a dokonce vám ukážou nezbytné kroky, které musíte udělat, chcete-li založit korporaci. Zvláště jedna kniha, Inc. And Grow Rich (Korporace a jak zbohatnout) předkládá úžasný pohled na moc soukromých korporací.

Finanční IQ je ve skutečnosti součinnost mnoha dovedností a talentů. Řekl bych však, že je to kombinace čtyř technických dovedností již vyjmenovaných, které tvoří základní finanční inteligenci. Jestliže usilujete o velké bohatství, pak kombinace těchto dovedností velmi zesílí vaši finanční inteligenci.

Shrnutí:

Bohatí s korporacemi

1. vydělávají,

2. utrácejí,

3. platí daně.

Lidé, kteří pro korporace pracují

1. vydělávají,

2. platí daně,

3. utrácejí.

A proto doporučujeme, abyste vlastnili svou vlastní korporaci založenou na svých aktivech jako součást vaší vlastní všeobecné finanční strategie.
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Bohatí peníze vytvářejí

 

 

Včera večer jsem si odpočíval od psaní a díval se v televizi na příběh o mladém muži jménem Alexander Graham Bell. Bell si právě nechal patentovat telefon a narůstaly mu starosti, protože poptávka po jeho novém vynálezu byla nesmírně velká. Potřeboval větší společnost, a proto se obrátil na giganta té doby, na Western Union, a požádal je, zdali by koupili jeho patent a jeho maličkou společnost. Za všechno chtěl 100 000 dolarů. Prezident Western Unionu se mu vysmál a odmítl ho se slovy, že cena je absurdní. Zbytek příběhu je historie. Vznikl multimiliardový průmysl a zrodilo se AT&T.

Hned po pořadu o Alexandru Grahamovi Bellovi šly večerní zprávy, kde byl pořad o dalším propouštění v jedné místní firmě. Dělníci se zlobili a stěžovali si, že se firemní vedení chová nespravedlivě. Jeden, asi pětačtyřicetiletý manažer, kterého propustili, měl s sebou před továrnou ženu a dvě děti a prosil stráže, aby mu dovolili mluvit s majiteli. Chtěl je požádat, aby znovu zvážili jeho propuštění. Právě si koupil dům a měl strach, že ho ztratí. Kamera se soustředila na jeho prosby, aby ho mohl vidět celý svět. Samozřejmě to připoutalo moji pozornost.

Od roku 1984 učím profesionálně. Byla to velká a přínosná zkušenost. Je to ale zároveň profese, která mě zneklidňuje. Učil jsem tisíce lidí a shledávám, že my všichni, včetně mě, máme jedno společné. Máme nesmírný potenciál a jsme obdařeni dary. Nicméně nás jedna věc brzdí, a to větší či menší pochybnost o sobě. Nebrzdí nás ani tak nedostatek technických informací, jako spíš nedostatek sebedůvěry. Někdo je ovlivněn víc, někdo méně.

Jakmile dokončíme školu, většina z nás si uvědomí, že nerozhodují vysokoškolské tituly nebo známky. Ve skutečném světě, mimo akademickou půdu, je zapotřebí něčeho jiného než pouhé diplomy. Mám za to, že tomu říkají kuráž, opovážlivost, být pánem situace, smělost, odvaha, mazanost, troufalost, neústupnost a brilantnost. Tento faktor, ať už ho nazýváme jakkoliv, rozhodne v konečném slova smyslu o budoucnosti jedince víc než známky ze školy.

V každém z nás jsou tyto vlastnosti – odvaha, brilantnost, nebojácnost. Existuje také rub těchto vlastností: existují lidé, kteří padnou na kolena a žadoní, je-li to nutné. Po ročním pobytu ve Vietnamu jsem jako pilot námořní pěchoty v sobě dokonale poznal obě tyto stránky. Jedna není lepší než druhá.

Nicméně jako učitel jsem poznal, že nadměrný strach a pochybnosti v sebe samého nejvíc potlačují osobního génia. Může mi puknout srdce, když vidím, že studenti znají odpovědi, ale chybí jim kuráž, aby podle těchto odpovědí jednali. Ve skutečném světě spíš uspějí odvážní než inteligentní.

Z osobní zkušenosti mohu říct, že váš finanční génius potřebuje jak technické znalosti, tak odvahu. Je-li strach příliš velký, génius je potlačen. Ve svých přednáškách především vybízím studenty, aby se naučili riskovat, byli odvážní a dovolili svému géniu proměnit strach v sílu a brilanci. U někoho to zabere, jiné to zastraší. Zjistil jsem, že jakmile se začne jednat o peníze, většina lidí raději hraje bezpečně. Setkal jsem se s otázkami jako: Proč riskovat? Proč bych se měl otravovat a vyvíjet finanční IQ? Proč bych se měl starat o svou finanční gramotnost?

Odpověď zní: „Abyste měli víc možností.“

Stojíme před obrovskými změnami. Začal jsem příběhem o mladém vynálezci Alexandru Grahamovi Bellovi. V letech, která přijdou, bude existovat víc lidí jako on. Bude zde hodně lidí jako Bill Gates a každý rok budou na celém světě vznikat nesmírně úspěšné společnosti jako Microsoft. A také bude víc bankrotů, větší nezaměstnanost a propouštění.

Proč byste se tedy měli otravovat a vyvíjet své finanční IQ? Kromě vás to nikdo nedokáže zodpovědět. Mohu vám však říci, proč to dělám já. Dělám to, protože žijeme v nejvíc vzrušující době. Raději budu vítat změny, než se jich hrozit. Radši budu vzrušený z toho, že vydělávám miliony, než si dělat starosti, že nedostanu vyšší plat. Období, ve kterém se nacházíme, je nejvzrušenější doba, něco, co tu ještě v historii světa nebylo. Lidé budoucích generací se na toto období budou dívat a říkat, jaká vzrušující doba to musela být. Stará doba umřela a narodila se nová. Byla to doba plná zvratů, ale byla vzrušující.

Proč se tedy obtěžovat a vyvíjet své finanční IQ? Protože když to uděláte, budete nesmírně prosperovat. A když to neuděláte, toto časové období bude strašlivé. Bude to doba, kdy můžete pozorovat, jak někteří lidé jdou směle kupředu, zatímco jiní se zuby nehty drží hnijících záchranných kruhů.

Pozemek byl bohatství před 300 lety. Člověk, který vlastnil pozemek, byl bohatý. Pak to byly továrny a výroba a převaha Ameriky rostla. Průmyslníci vlastnili bohatství. Dnes to jsou informace. Člověk, který má nejčerstvější informace, vlastní bohatství. Problém je, že informace oblétnou svět rychlostí světla. Nové bohatství nemůže být omezeno pomezními čárami a hranicemi jako pozemky a továrny. Změny budou rychlejší a dramatičtější. Počet nových multimilionářů nesmírně vzroste. Budou zde však i ti, kteří zůstanou pozadu.

Dnes shledávám, že mnoho lidí zápasí a pracuje mnohem usilovněji jen proto, že lpí na starých myšlenkách. Chtějí, aby věci zůstaly jako dříve; brání se změnám. Znám lidi, kteří ztrácejí svá zaměstnání nebo své domy a obviňují technologii, ekonomiku nebo svého šéfa. Smutné je, že nevidí, že oni sami mohou být příčinou. Staré myšlenky jsou jejich největší pasiva. Jsou to pasiva jen proto, že nedokážou rozpoznat, že myšlenka nebo způsob, jakým se něco dělalo, bylo aktivum včera, ale včerejšek už pominul.

Jednou odpoledne jsem učil investování a používal hru CASHFLOW jako učební pomůcku. Jedna moje známá si přivedla na přednášku kamarádku, která se nedávno rozvedla a docela se spálila při rozvodovém řízení, a proto hledala pomoc. Její přítelkyně si myslela, že jí seminář pomůže.

Hra je vytvořena tak, že pomáhá lidem pochopit, jak peníze pracují. Když hrají, naučí se, jaké jsou vztahy mezi výsledovkou a rozvahou. Naučí se, jak mezi nimi „tečou peníze“ a jak cesta k bohatství vede prostřednictvím zvýšení měsíčního peněžního toku v kolonce aktiva až k bodu, kdy převyšují jejich měsíční výdaje. Jakmile se jim to jednou podaří, můžou se dostat z „krysího závodu“ na „rychlodráhu“.

Jak jsem již řekl, někteří lidé hru nenávidí, jiní ji milují a ostatním uniká pointa. Této ženě unikla jedinečná příležitost se něco naučit. V otvíracím kole si vytáhla kartičku „doo-dad“[5], na které byla jachta.

Zpočátku byla šťastná. „Jé, dostala jsem loď!“ Potom, když se jí kamarádka snažila vysvětlit, jak čísla fungují na její výsledovce a rozvaze, začala být rozmrzelá, protože nikdy nemilovala matematiku. Lidé u stolu čekali, zatímco jí její přítelkyně vysvětlovala vztah mezi výsledovkou, rozvahou a měsíčním tokem peněz. Když poznala, jak čísla fungují, náhle ji došlo, že ji její loď ujídá zaživa. Později ve hře také „dočasně přišla o práci“ a „narodilo se jí dítě“. Hra pro ni byla strašná.

Po lekci za mnou má známá přišla a řekla mi, že její přítelkyně je rozčílená. Zúčastnila se semináře, aby se naučila investovat, a nelíbilo se jí, že strávila tolik času tak hloupou hrou.

Moje známá se jí snažila vysvětlit, že by se měla podívat do svého nitra, aby zjistila, zdali hra náhodou „neodrážela“ její vlastnosti, když to slyšela, požadovala peníze zpět. Řekla, že již samotná myšlenka, že by hra mohla být odrazem jejích vlastností, byla komická. Dostala zpátky své peníze a odešla.

Od roku 1984 jsem vydělal miliony na tom, co školní systém nedělá. Většina učitelů ve škole přednáší. Jako student jsem přednášky nenáviděl; rychle jsem se začal nudit a nedokázal jsem se soustředit.

Takže jsem začal vyučovat pomocí her a simulací. Vždycky jsem povzbuzoval dospělé studenty, aby se dívali na hry jako na odraz toho, co již znají a co se potřebují naučit. A co je nejdůležitější, hra je odrazem chování hráče. Poskytuje okamžitou zpětnou vazbu. Místo aby vám učitel přednášel, hra vám dává osobní lekci šitou přesně na míru.

Moje známá mi jednou zavolala a sdělila mi nejnovější zprávy o své přítelkyni, která odešla. Řekla, že už je v pořádku, že se uklidnila. Když o všem v klidu přemýšlela, uvědomila si, že existuje mezi hrou a jejím životem souvislost.

Ačkoliv ani ona, ani její manžel nevlastnili loď, měli všechno ostatní, co si člověk dovede představit. Po rozvodu byla rozhněvaná jednak proto, že její manžel odešel s mladší ženou, a jednak proto, že po dvaceti letech manželství nenashromáždili příliš mnoho aktiv. Nemohli se prakticky o nic podělit. Jejich dvacetiletý manželský život byl nesmírně zábavný, ale jediné, co se jim podařilo nashromáždit, byly tuny zbytečností.

Poznala, že její hněv na čísla – výsledovku a rozvahu – pocházel z neznalosti. Myslela si, že finance jsou mužská záležitost. Starala se o dům a zábavu a on o finance. Byla si skoro stoprocentně jistá, že v posledních pěti letech manželství před ní ukrýval peníze. Zlobila se na sebe za to, že si neuvědomovala, co se děje s penězi, a že nevěděla o té druhé ženě.

Svět nám neustále zajišťuje zpětné vazby, stejně jako stolní hra. Mohli bychom se mnohému naučit, kdybychom se lépe naladili. Nedávno jsem si stěžoval své ženě, že se mi v čistírně srazily kalhoty. Moje žena se pousmála a píchla mě do břicha, aby mi naznačila, že se nesrazily kalhoty, ale že něco jiného narostlo na objemu – já!

Hra CASHFLOW byla stvořena tak, aby poskytla každému hráči zpětné vazby. Jejím cílem je dát vám na vybranou. Jestliže si vytáhnete kartičku s jachtou a tím se dostanete do dluhu, otázka je: „Tak co teď uděláte?“ S kolika finančními možnostmi dokážete přijít. To je smyslem hry: naučit hráče myslet a vymýšlet různé nové finanční kombinace.

Viděl jsem tuto hru hrát víc než tisíc lidí. Lidé, kteří se dostanou z „krysího závodu“ nejrychleji, jsou lidé, kteří rozumějí číslům a mají kreativní finanční myšlení. Dokážou rozpoznat různé finanční možnosti. Lidé, kterým to trvá nejdéle, jsou lidé, kteří nejsou obeznámeni s čísly a mnohdy nerozumějí síle investování. Bohatí lidé jsou často kreativní a uvážlivě riskují.

Viděl jsem hrát CASHFLOW lidi, kteří získali ve hře hodně peněz, ale nevěděli, co s nimi. Mnozí z nich nebyli finančně úspěšní ani ve skutečném životě. Přestože mají peníze, všichni ostatní je předbíhají. To platí i ve skutečném životě. Existuje mnoho lidí, kteří mají spousty peněz, ale finančně se nikam nedostanou.

Omezovat své možnosti je stejné jako lpět na starých myšlenkách. Mám přítele z vysoké školy, který má nyní tři zaměstnání. Před dvaceti lety byl ze všech spolužáků nejbohatší. Když místní plantáž s cukrovou třtinou zavřeli, rozpadla se i společnost, pro kterou pracoval. V mysli mu zůstala jen jedna stará možnost: tvrdě pracovat. Problém byl, že nebyl schopen najít odpovídající práci a uznání svého dřívějšího postavení ve společnosti, a proto má nyní vyšší kvalifikaci na práce, které nyní vykonává, a jeho plat je nižší. Má tři zaměstnání, aby si vydělal na přežití.

Někdy si lidé, kteří hrají CASHFLOW, stěžují, že nedostali tu „pravou“ kartičku s příležitostí. A tak jen tak sedí. Znám takové lidi ze skutečného života. Čekají na „pravou“ příležitost.

Viděl jsem lidi, kteří si vytáhli kartičku s „pravou“ příležitostí, ale zase neměli dost peněz. Ti si potom stěžují, že by se z „krysího závodu“ dostali, kdyby měli víc peněz. A tak jen tak sedí. I takové lidi znám ze skutečného života. Vidí všechny velké příležitosti, ale nemají peníze.

Také jsou lidé, kteří si vytáhnou kartičku s obrovskou příležitostí, hlasitě ji přečtou, ale nemají sebemenší ponětí, že jde o obrovskou příležitost. Mají peníze, doba je správně načasovaná, mají kartičku, ale nevidí, že se jim naskytla příležitost. Neuvědomují si, jak to zapadá do jejich finančního plánu uniknout z krysího závodu. Takových lidí je víc než všech ostatních dohromady. Většině lidí se životní příležitost zablýskne přímo před očima, ale oni ji nevidí. Objeví ji až o rok později, když už jsou všichni ostatní bohatí.

Finanční inteligence jednoduše znamená víc možností. Jestliže se vám příležitosti nenabízejí, co můžete udělat pro zlepšení svého finančního postavení? Jestliže vám příležitost spadne do klína, nemáte peníze a banka s vámi nechce mluvit, co ještě můžete udělat, abyste získali onu příležitost, která by pracovala ve váš prospěch? Jestliže jsou vaše předpoklady špatné, a to s čím počítáte, se neuskutečnilo, jak můžete proměnit citron v miliony? To je finanční inteligence. Ani se tak nejedná o to, co se děje, ale s kolika finančními řešeními dokážete přijít, abyste citron v miliony proměnili. Jde o to, jak jste tvůrčí v řešení finančních problémů.

Většina lidí zná jen jedno řešení: tvrdě pracovat, šetřit a půjčit si.

Proč byste měli chtít zvětšit svou finanční inteligenci? Protože chcete být typem člověka, který je tvůrcem svého vlastního štěstí. Přijmete cokoliv a zlepšíte to. Málo lidí si uvědomuje, že štěstí se musí vytvářet. Stejně jako peníze. A když chcete být šťastnější a vytvořit víc peněz, místo abyste tvrdě pracovali, pak je důležitá vaše finanční inteligence. Jste-li typem člověka, který čeká na „pravou“ příležitost, můžete čekat dlouho. Je to, jako kdybyste čekali, až se rozsvítí zelená pět kilometrů před vámi, než se vydáte na cestu.

Když jsme byli malí kluci, bohatý táta mně a Mikeovi neustále říkal: „Peníze nejsou skutečné.“ Občas nám připomněl, jak blízko jsme se dostali k tajemství peněz ten první den, když jsme začali „vyrábět peníze“ v sádrových formách. „Chudí lidé a lidé střední třídy pracují pro peníze“, říkával. „Bohatí peníze dělají. Čím víc si myslíte, že peníze jsou skutečné, tím hůře je budete vydělávat. Jestliže dokážete pochopit myšlenku, že peníze nejsou skutečné, rychleji zbohatnete.“

„Tak co jsou?“ ptali jsem se s Mikem. „Co jsou peníze, když ne skutečné?“

Jediné, co bohatý táta řekl, bylo: „Jsou to, na čem se dohodneme, že jsou.“

Nejmocnější aktivum, které všichni máme, je naše mysl. Když je dobře vycvičena, dokáže stvořit nesmírné bohatství, a zdálo by se, že okamžitě. Bohatství větší, než o jakém snili králové a královny před 300 lety. Nevycvičená mysl však také dokáže stvořit nesmírnou chudobu, která trvá další životy, tím, že se předává dnešním generacím.

Ve věku informací objem peněz roste geometrickou řadou. Několik jedinců nesmírně zbohatne z ničeho, jen z myšlenek a dohod. Zeptejte se lidí, kteří se živí obchodováním s akciemi a jinými investicemi, ti to vidí neustále. Miliony lze často vydělat okamžitě z ničeho. Když říkám z ničeho, myslím tím, že nedošlo k výměně peněz. Stalo se tak na základě dohody: signál ruky na obchodní burze; kliknutí na obrazovce obchodníka v Lisabonu z obrazovky obchodníka v Torontu a zpět do Lisabonu; telefonát svému makléřovi, aby koupil a trochu později prodal. Peníze neprošly rukama. Dohody ano.

Proč byste tedy měli vyvinout svého finančního génia? Pouze vy na tuto otázku dokážete odpovědět. Mohu vám říci za sebe, proč jsem tuto oblast inteligence vyvíjel. Dělám to proto, že chci rychle vydělat peníze. Ne, že bych musel, ale protože chci. Je to fascinující učební proces. Vyvíjím své finanční IQ, protože se chci zúčastnit nejrychlejší a největší hry světa. A rád bych se se svým malým přínosem stal součástí nebývalého vývoje lidstva, éry, kdy lidé pracují jen svou myslí a ne svými těly. Mimochodem, právě teď se dějí věci. Teď to jede. Je to paráda. Běhá z toho mráz po zádech. Je to legrace.

Proto investuji do své finanční inteligence a vyvíjím nejmocnější aktivum, které mám. Chci být s lidmi, kteří jdou odvážně kupředu. Nechci být s těmi, kdo zůstávají pozadu.

Dám vám jednoduchý příklad, jak se tvoří peníze. Na počátku 90. let byla ekonomika v Phoenixu strašná. Díval jsem se na televizní pořad Dobré ráno Ameriko. Přišel tam finanční poradce, který začal předpovídat zhoubu a pád. Jeho rada byla: „Šetřete peníze. Každý měsíc si dejte stranou 100 dolarů a za 40 let budete multimilionáři.“

Dobře, dávat každý měsíc peníze stranou je dobrá myšlenka. Je to jedna z možností – možnost, kterou přijme většina lidí. Problém však je, že brání lidem vidět to, co se opravdu děje. Uniknou jim mnohem důležitější příležitosti, kdy peníze narůstají podstatně rychleji. Svět je míjí.

Jak jsem již řekl, ekonomika v té době byla strašná. Pro investory jde o jedinečný tržní stav. Měl jsem peníze v akciích a v nemovitostech. Byl jsem skoro bez hotovosti. Protože všichni prodávali, já jsem kupoval. Peníze jsem si neodkládal; investoval jsem. Se ženou pro nás pracovalo víc než milion dolarů na rychle rostoucím trhu. Na investování to byla ta nejlepší příležitost. Ekonomika byla v hrozném stavu. Nemohl jsem tyto malé příležitosti jen tak nechat.

Domy, které kdysi stály 100 000 dolarů byly nyní za 70 000 dolarů. Místo abych nakupoval v místní realitní kanceláři, začal jsem nakupovat v kanceláři konkurzního správce nebo na schodech soudů. Na těchto místech bylo někdy možné koupit 75 000 dolarový dům za 20 000 dolarů a méně. Od přítele jsem si za 200 dolarů půjčil na 90 dní 2 000 dolarů, které jsem dal právnímu zástupci na stůl jako platbu v hotovosti. Zatímco probíhalo vyřizování právních náležitostí, otiskl jsem inzerát, že prodávám 75 000 dolarový dům za 60 000 dolarů a že platba v hotovosti není nutná. Telefon zvonil neustále. Perspektivní zájemci byli vyhodnoceni a jakmile jsem legálně nabyl majetek, všichni zájemci si mohli dům prohlédnout. Šel na dračku. Byl prodán za několik minut. Požádal jsem o 2 500 dolarů – poplatek za vyřízení úředních záležitostí, který noví majitelé rádi zaplatili. Zde jednání převzala správní společnost. Svému příteli jsem vrátil 2 000 dolarů spolu s 200 dolary navíc. On byl šťastný, kupec domu byl šťastný, právní zástupce byl šťastný a já jsem byl šťastný. Prodal jsem dům, který mě stál 20 000 za 60 000. Kupec mi vystavil dlužní úpis v hodnotě 40 000 dolarů, který šel do kolonky aktiv. Celková pracovní doba: pět hodin.

Takže nyní, když jste finančně gramotní a umíte číst čísla, ukážu vám, proč je toto příklad, jak se vytvářejí peníze.

 



 

Během této ekonomické deprese jsme byli se svou ženou schopni udělat šest takových jednoduchých transakcí ve volném čase. Zatímco většina našich peněz byla ve větších nemovitostech a v akciích, byli jsme schopni v těchto šesti transakcích vytvořit víc než 190 000 dolarů v aktivech (úpisy s 10% úrokem). To dělá roční příjem asi 19 000 dolarů, z nichž většina je zastřešena naší soukromou korporací. Většina z těchto 19 000 dolarů jde ročně na zaplacení aut společnosti, benzinu, na cestovné, pojištění, obědy s klienty a jiné věci. Dříve než vláda dostane šanci příjem zdanit, byl použit na legálně povolené výdaje před zdaněním.

 



 

Toto je jednoduchý příklad, jak jsou peníze vytvořeny a ochráněny pomocí finanční inteligence.

Zeptejte se sami sebe, jak dlouho by trvalo našetřit 190 000 dolarů. Dostali byste od banky 10% úrok? A úpis platí 30 let. Doufám, že mi nikdy těch 190 000 dolarů nezaplatí. Musel bych zaplatit daň, kdyby mi zaplatili dlužnou částku, a kromě toho 19 000 dolarů spláceno přes 30 let dělá něco přes 500 000 dolarů v příjmu.

Lidé se ptají, co se stane, když to člověk nezaplatí. Stává se to a je to dobrá zpráva. Trh s nemovitostmi ve Phoenixu byl v letech 1994 až 1997 jedním z nejtvrdších ve Státech. Dům za 60 000 dolarů by byl odebrán, znovu prodán za 70 000 dolarů a dalších 2500 dolarů by bylo vybráno jako poplatek na vyřízení půjčky. V očích nového kupce by se stále jednalo o transakci bez hotovosti. A proces může pokračovat.

Takže, jste-li bystří, 2 000 dolarů jsem vrátil, když jsem poprvé prodal dům. Technicky jsem v transakci neměl peníze. Moje investiční návratnost je nekonečná. Toto je příklad, kdy se bez hotových peněz vytvoří hodně peněz.

V druhé transakci, při opětovném prodeji, bych získal 2 000 dolarů do své kapsy a prodloužil půjčku na 30 let. Jaká by byla moje investiční návratnost, kdybych dostal zaplaceno za vydělávání peněz? Nevím, ale určitě to překoná úspory 100 dolarů měsíčně, které ve skutečnosti znamenají 150 dolarů, protože jde o příjem po zdanění na dobu 40 let na 5 %, a pak vás opět zdaní pěti procenty. Není to příliš inteligentní. Snad je to bezpečné, ale ne chytré.

Dnes, v roce 1997, když píši tuto knihu, jsou podmínky na trhu přesně opačné, než před pěti lety. Celá Amerika může Phoenixu závidět jeho trh s nemovitostmi. Domy, které se prodávaly za 60 000 dolarů, nyní stojí 110 000. Stále lze koupit zadlužené nemovitosti, ale bude třeba využít cenných aktiv, mého času nutného k tomu, abych je našel. Tyto nemovitosti jsou totiž vzácné. Dnes existují tisíce kupců, kteří hledají takové příležitosti, ale jenom některé z nich dávají finanční smysl. Trh se změnil. Nastal čas se ohlédnout po dalších příležitostech, které by se daly uložit do kolonky aktiv.

„Tady to tak nemůžete dělat.“

„To je nezákonné.“

„Lžete.“

Tyto komentáře slyším častěji, než otázku: „Můžete mi ukázat, jak to děláte?“

Jsou to jednoduché počty. Nepotřebujete na to vysokou matematiku. Ani moc nepíši, protože správní společnost se postará o zákonné náležitosti a platby. Nemusím opravovat střechy nebo ucpané záchody, protože to si udělají vlastníci. Je to jejich dům. Tu a tam někdo nezaplatí. A to je výborné, protože přece máme poplatky za opožděnou platbu, nebo se vystěhují a nemovitost se znovu prodá. O to se postará soudní systém.

Ve vaší oblasti to takto fungovat nemusí. Podmínky trhu se mohou lišit. Ale tento příklad ilustruje, jak jednoduchý finanční proces může vytvořit stovky a tisíce dolarů s trochou peněz a s malým rizikem. Je to příklad, kdy peníze jsou jenom dohoda. Provést jej může kdokoliv se středoškolským vzděláním.

Přesto to většina lidí nedělá. Většina lidí se řídí standardní radou: „Tvrdě pracuj a spoř!“

Za třicet hodin práce přibylo v kolonce aktiv přibližně 190 000 dolarů a daně nebyly zaplaceny. Co vám připadá obtížnější?

 

1. Tvrdě pracovat, platit padesát procent na daních a šetřit z toho, co zůstane. Vaše úspory si vydělají 5 %, které jsou také zdaněny.


nebo


2. Věnovat čas na rozvoj své finanční inteligence a využít síly své ho mozku a kolonky aktiv?


 

Spočítejte si, kolik vám zabere času – čas je jedno z vašich největších aktiv –, kdybyste měli našetřit 190 000 dolarů a použít první možnost.

Teď možná rozumíte, proč nechápavě kroutím hlavou, když slyším rodiče říkat: „Moje dítě se dobře učí a dostává dobré vzdělání.“ Snad je toto vzdělání dobré, ale bude stačit?

Vím, že výše uvedená finanční strategie není nic moc. Použil jsem ji, abych ilustroval, jak z mála může vyrůst mnoho. Znovu opakuji, že můj úspěch spočívá v důkladném finančním základu, který začíná důkladným finančním vzděláním. Již jsem to řekl dříve, nicméně je vhodné to znovu zopakovat – finanční inteligence se skládá z těchto čtyř hlavních technických dovedností:

 

1. Finanční gramotnost. Schopnost číst čísla.


2. Investiční strategie. Nauka o vydělávání peněz penězi.


3. Trh. Nabídka a poptávka. Alexander Graham Bell dal trhu, co trh požadoval. Stejně tak Bill Gates. Pětasedmdesátitisícový dům, koupený za 20 000 dolarů a prodaný za 60 000, je ukázka, jak výhodně využít příležitosti, která byla vytvořena trhem. Někdo nakupoval, jiný prodával.


4. Zákon. Znalost účetních, korporačních a státních pravidel a směrnic. Doporučuji hrát podle těchto pravidel.


 

Tento základ nebo kombinace těchto schopností jsou zapotřebí, aby byl člověk úspěšný při hledání bohatství, při nakupování malých domků, velkých bytů, společností, akcií, dlužních úpisů, investičních fondů, cenných kovů, baseballových karet a podobně.

V roce 1996 se trh s nemovitostmi vzchopil a všichni se do něho hrnuli. Trh s akciemi kvetl a všichni se tam také hrnuli. Americká ekonomika se začala vzmáhat. Začal jsem s nemovitostmi obchodovat v roce 1996 a začal jsem cestovat do Peru, Norska, Malajsie a Filipín. Investice se změnily. Pokud se týká nakupování nemovitostí, tak s tím jsme skončil. Teď jenom pozoruji, jak v kolonce aktiv rostou ceny a pravděpodobně začnu prodávat koncem tohoto roku. Bude to záviset na změnách zákona, které možná Kongres schválí. Očekávám, že některý z těch šesti malých domků se prodá a 40 000 dolarový dlužní úpis se promění v hotovost. Budu se muset spojit se svým účetním, aby se připravil na hotovost a vyhledal způsoby, jak ji ochránit.

Rád bych upozornil, že investice přicházejí a odcházejí, trh jde nahoru a dolů a ekonomika vzkvétá nebo krachuje. Svět nám každý den neustále nabízí životní příležitosti, ale příliš často se stane, že je přehlédneme. Ale jsou tady. Čím víc se svět mění a čím víc se mění technologie, tím víc se naskýtá příležitost, která dovolí vám a vaší rodině zajistit si finanční jistotu i pro další generace.

Proč se tedy otravovat s rozvíjením finanční inteligence? Opět jen vy si můžete odpovědět. Sám vím, proč se stále učím a pokračuji v tomto rozvoji. Dělám to proto, že vím, že změny přicházejí. Raději budu změny vítat, než lpět na minulosti. Vím, že budou existovat tržní rozvoje a krachy. Chci neustále vyvíjet svou finanční inteligenci, protože při každé změně trhu budou existovat lidé, kteří budou žebrat na kolenou o práci. Jiní mezitím přijmou citrony, které jim život nahraje – a všichni někdy citron dostaneme – a promění je v miliony. To je finanční inteligence.

Často se mě lidé ptají na citrony, které jsem proměnil v miliony. Osobní připomínka, nerad bych použil další příklady osobních investic, protože mám obavu, že se to může jevit jako chvástání nebo vychloubání. To nemám v úmyslu. Tyto příklady uvádím jako číselné a chronologické ilustrace skutečných a jednoduchých případů.

Používám je, protože chci, abyste věděli, že je to jednoduché. Čím víc jste obeznámeni se čtyřmi pilíři finanční inteligence, tím je to snazší.

Sám používám dva hlavní prostředky k dosažení finančního růstu: nemovitosti a malé akcie. Nemovitosti používám jako základ. Ve dne v noci moje nemovitosti zajišťují tok peněz a příležitostné prudké zvýšení hodnoty. Malé akcie používám k rychlému růstu.

Nedoporučuji nic z toho, co dělám. Příklady jsou jenom příklady. Když je příležitost příliš komplikovaná a nerozumím investici, nejdu do toho. Jednoduchá matematika a selský rozum je všechno, co je zapotřebí k tomu, aby byl člověk dobře finančně zajištěný.

Příklady se používají z pěti důvodů:

1. Inspirovat lidi, aby se víc naučili.


2. Informovat lidi, že je to snadné, když je dobrý základ.


3. Ukázat, že kdokoliv je schopen dosáhnout velkého bohatství.


4. Ukázat, že existují miliony způsobů, jak dosáhnout svých cílů.


5. Ukázat, že nejde o vesmírnou vědu.


V roce 1989 jsem běhával na pěkném předměstí Portlandu, v Oregonu. Byly tam maličké a kouzelné chaloupky, jakoby z perníku. Skoro jsem čekal, že uvidím Červenou Karkulku, jak hopsá po chodníku na cestě k babičce.

Nápisy „Na prodej“ byly všude. Dřevařský průmysl stagnoval, akciový trh se právě zhroutil a ekonomika byla v krizi. V jedné ulici jsem si všiml, že nápis „Na prodej“ visel déle než většina ostatních. Byl starý. Když jsem jednou běžel kolem, narazil jsem na majitele, který vypadal ustaraně.

„Kolik za ten dům chcete?“ zeptal jsem se.

Majitel se otočil a nepatrně se usmál. „Kolik dáte?“ řekl. „Už je na prodej přes rok. Nikdo se už ani nepřijde podívat.“

„Já bych ho rád viděl.“ řekl jsem a o půl hodiny později jsem dům koupil o 20 000 dolarů levněji, než byla požadovaná cena.

Byl to malý pěkný třípokojový domek, okenní rámy na všech oknech byly také jako z perníku. Byl světlemodré barvy s šedým lemováním a byl postaven v roce 1930. Uvnitř byl překrásný kamenný krb a dvě malé ložnice. Byl to perfektní domek na pronajímání.

Dal jsem majiteli 5 000 dolarů v hotovosti za pětačtyřicetitisícový dům, jehož skutečná cena byla 60 000 dolarů, ale měl jedinou chybu, že ho nikdo nechtěl. Majitel se do týdne vystěhoval, šťastný, že je svobodný, a první nájemník – místní vysokoškolský profesor – se nastěhoval. Poté, co byla zaplacena hypotéka a ostatní výdaje, na konci každého měsíce jsem získal necelých 40 dolarů. Nic moc.

O rok později se oregonský trh s nemovitostmi, který byl postižený krizí, začal vzmáhat. Investoři z Kalifornie oplývající penězi z jejich stále kvetoucího realitního trhu se stěhovali na sever a zkupovali nemovitosti v Oregonu a Washingtonu.

Domek jsem prodal za 95 000 dolarů mladému páru z Kalifornie, kteří to považovali za výhodnou koupi. Můj kapitálový zisk kolem 40 000 dolarů spadl do sekce 1031 s možností daňového odkladu a šel jsem shánět nemovitost, za kterou bych mohl vydělané peníze utratit. Během měsíce jsem našel dvanáctibytový nájemní dům hned vedle společnosti Intel v Beavertoni v Oregonu. Majitelé bydleli v Německu a neměli představu, jakou má dům cenu a také se ho chtěli jenom zbavit. Nabídl jsem jim 275 000 za budovu, která měla hodnotu 450 000 dolarů. Souhlasili s 300 000 dolary. Koupil jsem dům a nechal si ho dva roky. Pak jsem opět využil výměnného procesu ze sekce 1031 daňového zákona a budovu jsem prodal za 495 000 dolarů a koupil dům s třiceti byty ve Phoenixu, v Arizoně. V té době jsme se do Phoenixu přestěhovali, zde byl trh s nemovitostmi v krizi, tak jako dříve v Oregonu. Cena domu s třiceti byty byla 875 000 dolarů, platba v hotovosti 225 000 dolarů. Tok peněz z třiceti bytů dělal něco přes 5 000 dolarů měsíčně. Arizonský trh začal stoupat a v roce 1996 nám investor z Colorada za tuto nemovitost nabídl 1,2 milionů dolarů.

Se ženou jsme uvažovali o prodeji, ale rozhodli jsme se počkat, jestli Kongres nezmění zákony vztahující se na kapitálové zisky. Jestli se změní, očekáváme, že cena stoupne o dalších 15 až 20 %. Mimochodem, 5 000 dolarů měsíčně je docela pěkný pasivní příjem.

Pointa tohoto příkladu je: jak malá částka vzroste do velké sumy. Opět je to záležitost porozumění finančním zprávám, investičním strategiím a náladám trhu a zákonům. Pokud lidé nejsou dobře obeznámeni s těmito tématy, pak očividně musí následovat standardní dogma, což znamená hrát bezpečně, rozkládat riziko a investovat jen do bezpečných investic. Problém s „bezpečnými“ investicemi je v tom, že jsou často tak zabezpečené, že snižují zisky.

Velké makléřské firmy se většinou spekulativním transakcím vyhýbají, aby ochránily sebe a své klienty. A to je moudré.

Opravdu skvělé obchody se nenabízejí nováčkům. Často jsou ty nejlepší obchody, díky nimž bohatí ještě bohatnou, rezervovány pro ty, kdo rozumějí hře. Nabídnout takové spekulativní obchody někomu, koho nelze považovat za „zkušeného“, je nelegální, ale pochopitelně se to stává.

Čím jsem takzvaně „zkušenější“, tím víc se mi naskytne příležitostí. Další způsob, jak během svého života můžete rozvíjet svou finanční inteligenci, je jednoduše v tom, že se vám nabízí víc příležitostí. A čím větší je vaše finanční inteligence, tím lépe můžete posoudit, zdali je obchod dobrý. Vaše inteligence dokáže rozeznat špatný obchod nebo udělat ze špatného obchodu obchod dobrý. Čím víc se učím – a je co se učit – tím víc peněz vydělávám jen proto, že získávám s postupem let zkušenost a moudrost. Mám přátele, kteří hrají bezpečně, tvrdě pracují ve své profesi, a finanční moudrost se jim nepodaří získat. Rozvinout ji nějakou dobu potrvá.

Moje filozofie je zasadit semínko do kolonky aktiv. To je můj vzorec. Začnu v malém a zasadím semínka. Některá rostou a jiná nikoli.

V naší společnosti s nemovitostmi máme majetek v hodnotě několika milionů dolarů. Jde o náš vlastní REIT (Real Estate Investment Trust) neboli Investiční realitní trust. Chci tím říci, že většina z těchto milionů začala jako malé pěti– až desetitisícové investice. Všechny tyto platby v hotovosti se naštěstí uchytily na rychle rostoucím trhu, zvýšily svou hodnotu, aniž by se jich dotkly daně, a byly několikrát prodány a koupeny v průběhu několika let.

Také vlastníme portfolio akcií založených na korporaci, které se svou ženou nazýváme náš osobní investiční fond. Máme přátele, kteří jednají pouze s investory jako my a mají každý měsíc peníze navíc na investování. Skupujeme vysoce rizikové spekulativní soukromé společnosti, které se právě chystají nabídnout akcie na burze ve Spojených státech nebo v Kanadě. Příkladem, jak rychlých zisků lze dosáhnout, je 100 000 akcií zakoupených za 25 centů za akcii před tím, než je společnost nabídne na burze. O šest měsíců později je společnost uvedena na burze a každá ze 100 000 akcií má nyní cenu dva dolary. Je-li společnost dobře řízena, cena akcií roste a může vystoupit až na 20 dolarů za akcii. Někdy se stane, že se našich 25 000 dolarů zhodnotí do roka na jeden milion.

Není to hazardování, když víte, co děláte, ale je to hazard, jestliže tam peníze jenom vložíte a pak se jen modlíte. Zásada je použít své technické vědomosti, moudrost a lásku ke hře, abyste snížili nepřízeň osudu a riziko, které pochopitelně neustále existuje. Ale finanční inteligence vaše naděje zlepší. Z tohoto důvodu to, co je riskantní pro jednoho, je méně riskantní pro jiného. To je hlavní důvod, proč vybízím lidi, aby víc investovali do svého finančního vzdělání než do akcií, nemovitostí nebo jiných trhů. Čím jste chytřejší, tím větší šanci máte zvítězit nad nepřízní osudu.

Akcie, do kterých osobně investuji, jsou pro většinu lidí nesmírně rizikové a absolutně je nedoporučuji. Takto hraji od roku 1979 a zaplatil jsem víc, než bych měl. Když si ale znovu přečtete, proč jsou investice jako tyto pro většinu lidí tak riskantní, budete schopni si uspořádat svůj život tak, že možnost vzít 25 000 dolarů a proměnit je za rok v l 000 000 bude málo riziková.

Jak jsem se již zmínil, nic z toho, co jsem napsal, není doporučení. Použil jsem to jen jako příklady, co je jednoduché a co je možné. To, co zde předkládám, není ale všechno, to co dělám. Přesto je pro průměrného jedince pasivní příjem víc než 100 000 dolarů pěkný a není ho tak těžké dosáhnout. Podle toho, jaký je trh a jak jste chytří, dá se to zvládnout za pět až deset let. Když nemáte vysoké životní výdaje, je 100 000 dolarů navíc, bez ohledu na to, jestli pracujete nebo ne, příjemný příjem. Jestliže chcete, můžete pracovat nebo nepracovat a použít daňový systém ve svůj prospěch, místo proti sobě.

Můj osobní základ jsou nemovitosti. Miluji nemovitosti, protože jsou stabilní a hýbou se pomalu. Snažím se udržet si pevný základ. Tok peněz je docela stálý, a je-li řádně obhospodařován, má naději, že se bude zvyšovat. Krása pevného základu nemovitostí je, že mi dovoluje trochu riskovat, když nakupuji spekulativní akcie.

Když dosáhnu velkých zisků na akciovém trhu, zaplatím daň z kapitálového výnosu, a to, co zůstane, investuji do nemovitostí a znovu si zajišťuji svůj základ aktiv.

Poslední slovo k nemovitostem. Cestuji po celém světě a učím, jak investovat. V každém velkoměstě slyším, jak lidé tvrdí, že není možné koupit levné nemovitosti. Takovou zkušenost nemám. Dokonce i v New Yorku nebo v Tokiu, nebo na předměstí nějakého velkoměsta, jsou mimořádně výhodné nabídky, které většina lidí přehlédne. V Singapuru, kde jsou právě ceny nemovitostí vysoké, stále existují výhodné nabídky, které se nacházejí v dostupné vzdálenosti. Takže, kdykoliv vidím, jak na mě někdo ukazuje a říká: „Tady vám to nepůjde,“ upozorním ho, že správný výrok asi je: „Ještě nevím, jak to tady udělat…“

Velké příležitosti neuvidíte očima. Ty uvidíte svou myslí. Většina lidí nezbohatne jen proto, že nejsou finančně vytrénováni, aby rozpoznali příležitosti, které leží přímo před nimi.

Často se mě lidé ptají: „Jak mám začít?“

V poslední kapitole nabízím deset kroků, podle kterých jsem postupoval na cestě k finanční svobodě. Ale mějte vždy na paměti, že z toho musíte mít legraci. Je to jenom hra. Někdy vyhrajete a někdy se přiučíte. Ale bavte se. Většina lidí nevyhraje nikdy, protože má strach ze ztráty. To je důvod, proč jsem shledával školu tak nesmyslnou. Ve škole se učíme, že chybovat je špatné, a trestají nás za to, že děláme chyby. Když se však podíváte, jakým způsobem se lidé učí, zjistíte, že se učí chybami. Chodit se naučíme tím, že padáme. Kdybychom nikdy nespadli, nikdy bychom nechodili. Totéž platí pro jízdu na kole. Ještě dnes mám jizvy na kolenou, ale teď jezdím na kole bez přemýšlení. To samé platí o zbohatnutí. Hlavní důvod, proč lidé nejsou naneštěstí bohatí, je, že mají hrůzu z toho, že něco ztratí. Vítězové nemají strach z prohry, ale poražení ano. Neúspěch je součástí procesu úspěchu. Lidé, kteří se vyhýbají neúspěchu, se také vyhýbají úspěchu.

Na peníze se dívám stejně jako na tenisovou hru. Tvrdě hraju, dělám chyby, opravím je, udělám víc chyb, opravím je a lepším se. Když hru prohraju, natáhnu ruku přes síť, potřesu svému protihráči rukou, usměji se a řeknu: „Uvidíme se příští sobotu.“ Existují dva druhy investorů:

1. Prvním a nejběžnějším typem lidí jsou lidé, kteří kupují hotové investice. Zkontaktují realitní kancelář s nemovitostmi, makléře nebo finančního poradce a něco koupí. Může to být podílový fond, realitní investiční trust, akcie nebo dlužní úpis. Je točistý a jednoduchý způsob investování. Příkladem může být kupující, který jde do obchodu s počítači a koupí počítač přímo z regálu.


2. Druhý typ investorů jsou ti, kdo investice tvoří. Tito investoři obvykle dají dohromady obchodní transakci, tak jako lidé, kteří koupí komponenty a počítač složí. Je to jako výroba na objednávku. O skládání počítačů nic nevím, ale vím, jak dát dohromady kousky příležitostí, nebo znám lidi, kteří to umějí.


Tento druhý typ investorů jsou s největší pravděpodobností profesionální investoři. Někdy může trvat roky, než se všechny kousky dají dohromady. A někdy se dohromady vůbec nedají. Můj bohatý táta mě povzbuzoval, abych se stal druhým typem investora. Je důležité se naučit, jak dávat kousky dohromady, protože právě v nich se skrývají obrovské výhry, avšak i obrovské prohry, jestliže je situace nepříznivá.

Jestliže se chcete stát druhým typem investora, musíte rozvinout tři hlavní dovednosti, což jsou další schopnosti, které potřebujete, abyste byli finančně inteligentní:

1. Jak najít příležitost, která všem unikla. Svou myslí vidíte to, co ostatní nevidí očima. Například přítel koupil starý, zpustošený dům. Člověku naskakovala husí kůže, jen když se na něj podíval. Nikdo nechápal, proč ho koupil. Na rozdíl od nás viděl, že dům se prodává se čtyřmi prázdnými parcelami. Zjistil to, když zašel za majitelem, kterému dům patřil. Když ho koupil, zboural ho a prodal pět parcel stavební firmě za třikrát vyšší cenu, než co zaplatil za všechno. Za dva měsíce práce vydělal 75 000 dolarů. Není to hodně peněz, ale jistě to překoná minimální plat a není to technicky náročné.


2. Jak získat peníze. Průměrný člověk jde jedině do banky. Tento druhý typ investora musí vědět, jak dát dohromady kapitál, a existuje mnoho způsobů, kdy banku nepotřebuje. Abych mohl začít, naučil jsem se kupovat domy bez banky. Nejde ani tak o domy, ale o naučenou dovednost získávat peníze, která je k nezaplacení.


Příliš často slyším, jak lidé říkají: „Banka mi nepůjčí peníze.“ Nebo říkají: „Nemám peníze, abych to mohl koupit.“ Jestliže chcete být investorem druhého typu, potřebujete se naučit to, co odradí většinu lidí. Jinými slovy většině lidí zabrání v obchodování nedostatek peněz. Jestliže se dokážete této překážce vyhnout, budete mít milionový náskok před těmi, kdo se tuto dovednost nenaučí.


Mnohokrát jsem koupil dům, akcii nebo nájemní dům bez jediného dolaru v bance. Jednou jsem koupil nájemní dům za 1,2 miliony dolarů. Udělal jsem něco, čemu se říká „vinkulace“, tj. vázanou písemnou smlouvu mezi prodávajícím a kupujícím. Pak jsem sehnal 100 000 dolarovou zálohu, za niž jsem získal devadesátidenní lhůtu na zajištění zbývajících peněz. Proč jsem to udělal? Jen proto, že jsem věděl, že dům má cenu dvou milionů. Nikdy jsem ty peníze nesháněl. Člověk, který mi půjčil 100 000 dolarů, mi dal 50 000 za to, že jsem tuto transakci našel; převzal moji pozici a já jsem odstoupil. Celková pracovní doba: tři dny. Opět jde o to, co víš, a ne o to, co kupuješ. Investování není kupování. Jde spíš o vědění.


3. Jak zorganizovat chytré lidi. Inteligentní lidé jsou ti, kteří spolupracují nebo najímají lidi, kteří jsou ještě inteligentnější než oni. Když potřebujete radu, dejte si pozor, abyste si moudře vybrali svého poradce.


Člověk se musí hodně učit, ale odměny mohou být astronomické. Jestliže se nechcete naučit tento druh dovedností, pak vám doporučuji, abyste se stali investorem prvního typu. Vaším největším bohatstvím je to, co znáte. To, co nevíte, je vaše největší riziko.

Riziko je tu neustále, takže: naučte se riziko řídit, ne se mu vyhýbat.
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Pracuj, aby ses učil – nepracuj pro peníze

 

 

V roce 1995 jsem měl interview s jednou novinářkou v Singapuru. Mladá reportérka přišla včas a rozhovor začal okamžitě. Seděli jsme v hale luxusního hotelu, popíjeli kávu a bavili se o mém pobytu v Singapuru. Měl jsem přednášet na stejném pódiu jako Zig Ziglar. On mluvil o motivaci a já o „tajemství bohatých“.

„Ráda bych se jednou stala nejprodávanější autorkou jako vy,“ řekla. Četl jsem některé její články, které napsala do novin, a líbily se mi. Psala jasně a bez obalu. Její články udržovaly čtenářovu pozornost.

„Máte výborný styl,“ odpověděl jsem jí. „Co vám brání, abyste dosáhla svého snu?“

„Připadá mi, že moje práce nikam nevede,“ řekla potichu. „Všichni tvrdí, že moje romány jsou výborné, ale nemají takový úspěch, jak bych si přála. Tak pracuji u novin. Aspoň mi to zaplatí účty. Máte nějaký návrh?“

„Ano, mám,“ řekl jsem pohotově. „Jeden můj přítel zde v Singapuru vede školu, která učí lidi prodávat. Pořádá tady semináře o prodeji pro mnoho špičkových korporací a myslím si, že kdybyste se zúčastnila jednoho z jeho kurzů, velice byste obohatila svou kariéru.“

Ztuhla. „Chcete říct, že bych měla jít do školy a učit se prodávat?“

Přikývl jsem.

„To nemyslíte vážně, že ne?“

Znovu jsem přikývl. „Co je na tom špatného?“ Teď jsem couval. Cosi se jí dotklo a mrzelo mě, že jsem jí vůbec něco navrhl. Snažil jsem se pomoci, ale teď jsem musel obhajovat svůj návrh.

„Jsem magistr anglické literatury. Proč bych měla chodit do školy a učit se obchodovat? Jsem spisovatelka. Chodila jsem do školy, abych se naučila psát, abych nemusela obchodovat. Nenávidím obchodníky. Jediné, co chtějí, jsou peníze. Řekněte mi, proč bych měla studovat prodej?“ Začala rázně balit svoje věci. Bylo po rozhovoru.

Na kávovém stolku ležela má první kniha If You Want To Be Rich and Happy, Don’t Go to School? (Jestliže chcete být štastní a bohatí, nechoďte do školy?). Vzal jsem ji do ruky spolu s poznámkami, které si udělala do notýsku. „Vidíte to?“ řekl jsem a ukázal na její poznámky.

Podívala se na ně. „Co?“ řekla zmateně.

Znovu jsem záměrně ukázal na její poznámky. Na jedné stránce napsala „Robert Kiyosaki, nejprodávanější autor.“

„Zde se říká ‚nejprodávanější autor‘. Ne ‚nejlépe píšící autor‘.“

Její oči se doširoka rozevřely.

„Já jsem hrozný pisálek. Vy jste výborná spisovatelka. Vystudoval jsem obchodní školu. Vy jste magistr. Spojte obojí dohromady a dostanete ‚nejprodávanější autorku‘ a ‚nejlépe píšící autorku‘.“

Z očí jí sršel hněv. „Nikdy neklesnu tak, abych se musela učit prodávat. Lidé jako vy by vůbec neměli psát. Já jsem profesionální spisovatelka a vy jste obchodník. Není to spravedlivé.“

Odložila poznámkový blok a spěšně vyběhla velkými skleněnými dveřmi do vlhkého singapurského rána.

Alespoň o mně napsala slušný pozitivní článek, který vyšel na druhý den v ranních novinách.

Svět je plný chytrých, talentovaných, vzdělaných a nadaných lidí. Každý den je potkáváme. Jsou všude kolem nás.

Před několika dny mě zlobilo auto. Zajel jsem do opravny a mladý opravář to opravil za několik minut. Poznal, kde je chyba, jen tím, že poslouchal chod motoru. Byl jsem ohromen.

Smutná pravda je, že velký talent nestačí.

Neustále mě šokuje, jak málo vydělávají talentovaní lidé. Nedávno jsem slyšel, že méně než pět procent Američanů vydělává víc než 100 000 dolarů ročně. Potkal jsem brilantní, vysoce vzdělané lidi, kteří vydělávají méně než 20 000 dolarů ročně. Jeden obchodní poradce, který se specializuje na lékařství, mi vyprávěl, kolik doktorů, zubařů a chiropraktiků finančně zápasí. Vždycky jsem si myslel, že když dostudují, dolary se jim budou jen sypat. Od tohoto obchodní poradce mám frázi: „Už jenom jedna dovednost je dělí od velkého bohatství.“

Tato fráze znamená, že většina lidí se jenom potřebuje naučit a zvládnout ještě jednu dovednost, a jejich příjem vyskočí geometrickou řadou. Již dříve jsem se zmínil, že finanční inteligence je součinnost účetnictví, investování, marketingu a zákona. Zkombinujte tyto čtyři technické dovednosti a vydělávaní peněz pomocí peněz bude snazší. Jedná-li se o peníze, jedinou dovednost, kterou lidé znají, je tvrdě pracovat.

Klasickým příkladem součinnosti dovedností byla ta mladá spisovatelka z novin. Kdyby se řádně naučila umění prodávat a marketing, její příjem by nesmírně vzrostl. Na jejím místě bych se zúčastnil nějakých kurzů zabývajících se reklamou a psaním propagačních textů a zároveň prodejem. Potom bych místo práce v novinách hledal práci v reklamní agentuře. I kdyby měla nižší příjem, naučila by se komunikovat v krátkých větách a s nadsázkou, což se používá v úspěšné reklamě. Také by strávila nějaký čas studiem vztahů s veřejností, velmi důležité dovednosti. Naučila by se, jak vydělat miliony na publicitě zdarma. Večer a o víkendech by pak mohla psát svůj skvělý román. Až by ho dopsala, dokázala by svou knihu lépe prodat. Za chvíli by mohla být „nejprodávanější autorkou“.

Když jsem poprvé vydal svou knihu If You Want To Be Rich and Happy, Don’t Go to School, vydavatel navrhl, abych změnil titul na The Economics of Education (Ekonomie vzdělání). Řekl jsem mu, že s takovým názvem bych prodal dvě knihy – jednu své rodině a jednu svému nejlepšímu příteli. Problém by byl, že by ji chtěli zadarmo. Vyzývavý název Jestliže chcete být šťastní a bohatí, nechoďte do školy? jsem vybral proto, že jsem věděl, že získá spoustu publicity. Jsem pro vzdělávání a věřím na reformu vzdělání. Proč bych jinak neustále tlačil na změnu našeho zastaralého vzdělávacího systému? Proto jsem vybral název, který by mě dostal do víc televizních a rozhlasových pořadů, a to jen díky tomu, že jsem byl ochoten být kontroverzní. Mnoho lidí si myslelo, že jsem cvok, ale kniha se prodávala a prodávala, a stala se bestsellerem už první týden po vydání.

Když jsem v roce 1969 ukončil Obchodní námořní akademii, můj vzdělaný otec byl šťastný. Společnost Standard Oil of California mě zaměstnala na flotile ropných tankerů. Byl jsem třetí důstojník a plat ve srovnání se svými spolužáky jsem měl malý, ale na první skutečnou práci po universitě to bylo OK. Můj začínající plat byl kolem 42 000 dolarů ročně, včetně přesčasů. Musel jsem pracovat jenom sedm měsíců, pět měsíců jsem měl dovolenou. Kdybych chtěl, mohl jsem odjet do Vietnamu se sesterskou lodní společností, a místo pětiměsíční dovolené jsem snadno mohl zdvojnásobit svůj příjem.

Čekala mě skvělá kariéra, nicméně jsem se nechal po šesti měsících propustit a vstoupil jsem do námořní pěchoty, abych se naučil létat. Mého vzdělaného tátu to zničilo, můj bohatý táta mi gratuloval.

Ve škole a na pracovišti je populární názor „specializace“. Potřebujete se „specializovat“, abyste vydělali víc peněz nebo byli povýšeni. Proto lékaři okamžitě začnou hledat specializaci jako ortopedii nebo pediatrii. Totéž platí i pro účetní, architekty, právníky, piloty a jiné profese.

Můj vzdělaný otec věřil ve stejné dogma. Proto byl tak nadšený, když nakonec získal svůj doktorát. Často přiznával, že školy odměňují lidi, kteří studují víc a víc o stále se zmenšujícím předmětu studia.

Bohatý táta mě povzbuzoval, abych dělal pravý opak. „Musíš vědět od každého trochu,“ navrhoval. Proto jsem několik let pracoval v různých odděleních jeho společností. Chvíli jsem pracoval v jeho účtárně. Ačkoliv by ze mě asi nikdy účetní nebyl, chtěl, abych se učil prostřednictvím „prolínání“. Bohatý táta věděl, že pochopím žargon a vycítím, co je důležité a co ne. Pracoval jsem také jako uklízeč nádobí a stavební dělník, dále v prodeji, objednávkách a marketingu. Pečlivě mě a Mikea „pulíroval“. Proto trval na tom, abychom seděli na jeho poradách s bankéři, právníky, účetními a makléři. Chtěl, abychom věděli trochu o každém aspektu jeho impéria.

Když jsem opustil dobře placené místo u Standard Oil, měl se mnou můj vzdělaný táta upřímný rozhovor. Byl zmatený. Nechápal, proč jsem se vzdal kariéry, která byla dobře placená, měla velké výhody, spoustu volného času a příležitost k povýšení. Když se mě jednou večer zeptal: „Proč jsi odešel?“ nedokázal jsem mu to vysvětlit, ať jsem se snažil sebevíc. Má logika se neshodovala s jeho. Velký problém byl v tom, že moje logika byla logika mého bohatého táty.

Jistota zaměstnání znamenala pro mého vzdělaného tátu všechno. Pro mého bohatého tátu učit se znamenalo všechno.

Vzdělaný táta si myslel, že jsem šel do školy, abych mohl být námořním důstojníkem. Bohatý táta věděl, že jsem šel do školy, abych studoval mezinárodní obchod. Takže jako student jsem organizoval provoz nákladů, navigoval obrovské nákladní lodě, olejové tankery a osobní lodě na Dálný východ a do jižního Pacifiku. Bohatý táta zdůrazňoval, abych se držel Pacifiku a nepřecházel na Evropu, protože věděl, že „národy na vzestupu“ jsou v Asii, a nikoli v Evropě. Zatímco většina mých spolužáků, včetně Mikea, chodila za zábavou do studentských klubů, já jsem studoval obchod, lidi, obchodní styly a kultury v Japonsku, Tchaj-wanu, Thajsku, Singapuru, Hongkongu, Vietnamu, Koreji, na Tahiti, Samoyi a Filipínách. Také jsem se bavil, ale ne v klubech. Rychle jsem dospěl.

Vzdělaný táta nemohl pochopit, proč jsem se rozhodl odejít a vstoupit do námořní pěchoty. Řekl jsem mu, že jsem se chtěl naučit létat, ale ve skutečnosti jsem se chtěl naučit velet jednotkám. Bohatý táta mi vysvětlil, že nejobtížnější při vedení společnosti je organizovat lidi. Byl v armádě tři roky; můj vzdělaný táta na vojně nikdy nebyl. Bohatý táta mi vysvětlil, jakou cenu má naučit se vést muže do nebezpečných situací. „Nyní se musíš naučit vůdcovství,“ řekl. „Když z tebe nebude dobrý vůdce, střelí tě do zad, tak jako v obchodě.“

Po návratu z Vietnamu v roce 1973 jsem se vzdal své důstojnické hodnosti, i když jsem létání miloval. Našel jsem si práci u společnosti Xerox. Nastoupil jsem, ale žádné velké výhody jsem nečekal. Byl jsem stydlivý člověk a myšlenka prodávat mi naháněla hrůzu snad ze všeho nejvíc na světě. Xerox má ale jeden z nejlepších výcvikových prodejních programů v Americe.

Bohatý táta byl na mě pyšný. Můj vzdělaný táta se styděl. Jako intelektuál si myslel, že prodejci pod jeho úroveň. Ve Xeroxu jsem pracoval čtyři roky, než jsem překonal strach zaklepat na dveře a být schopen riskovat odmítnutí. Jakmile se mi podařilo dostat se mezi pět nejlepších prodejců, zažádal jsem o propuštění a pokračoval dál, zanechávaje za sebou další velkou kariéru v jedinečné společnosti.

V roce 1977 jsem založil svou první společnost. Bohatý táta mě a Mikea učil, jak přebírat společnosti. Takže nyní jsem se musel naučit, jak je založit a dát dohromady. Můj první produkt byla velcronylonová peněženka, která se vyráběla na Dálném východě a zasílala do skladu v New Yorku, kousek od školy, kterou jsem vychodil. Formální vzdělání jsem ukončil a nastal čas, abych vyzkoušel svá křídla. Kdybych neuspěl, byl bych na mizině. Bohatý táta si myslel, že nejlepší je zbankrotovat před svou třicítkou. „Stále máš čas na to, aby ses uzdravil.“ radil mi. Krátce před mými třicátými narozeninami opustila moje první zásilka Koreu směrem do New Yorku.

I dnes obchoduji mezinárodně. A na radu svého bohatého táty vyhledávám nově industrializované země. Dnes moje společnost investuje v Jižní Americe, Asii, Norsku a Rusku.

Jedna stará fráze říká: „Job (zaměstnání) je zkratka ‚Just Over Broke‘ – Totálně na mizině.“ Naneštěstí musím konstatovat, že to platí pro miliony lidí. Většina pracujících „žije v mezích svých prostředků“, protože ve školách se nepovažuje finanční inteligence za inteligenci. Znamená to, že lidé pracují a platí účty.

Další odstrašující managementová teorie říká: „Zaměstnanci pracují jen tolik, aby nedostali vyhazov, a zaměstnavatelé platí jen tolik, aby zaměstnanci neodešli.“ Když se podíváte na mzdový tarif většiny firem, musím přiznat, že tento výrok má v sobě trochu pravdy.

Následkem toho se většina zaměstnanců nikam nedostane. Dělají to, co je naučili dělat: „Sehnat si jisté zaměstnání.“ Většina pracujících se zaměřuje na práci kvůli platu a výhodám, které je odměňují z krátkodobého hlediska, ale z dlouhodobého pohledu to má často katastrofální následky.

Mladým lidem místo toho doporučuji, aby si našli práci spíše kvůli tomu, co se naučí, než kvůli tomu, kolik si vydělají. A aby si zjistili, jaké schopnosti chtějí získat, dříve než si vyberou konkrétní profesi, než uvíznou v „krysím závodě“.

Jakmile se člověk dostane do procesu, bude celý život platit účty, bude jako malý křeček, který běhá ve šlapacím mlýnku. Jeho chlupaté nožky běží jako o závod, kolo se zuřivě točí, ale přijďte druhý den a křeček je stále na stejném místě: úžasné zaměstnání.

Ve filmu Jerry McGuire s Tomem Cruisem v hlavní roli je mnoho jedinečných replik. Nejlepší asi je: „Ukaž mi peníze.“ Ale jednu větu považuji za nejpravdivější. Je ze scény, kdy Tom Cruise opouští firmu. Právě ho vyhodili a on se ptá všech zaměstnanců: „Kdo chce jít se mnou?“ Všichni mlčí. Jen jedna žena promluví: „Ráda bych, ale za tři měsíce mě mají povýšit.“

Tento výrok je v celém filmu asi nejpravdivější. V běžném životě jej lidé velmi často používají jako důvod, kterým ospravedlňují svou zaběhnutou rutinu, kdy chodí do práce a platí účty. Vím, že se můj vzdělaný táta každý rok těšil na zvýšení platu, ale každý rok byl zklamaný. Takže šel zpátky do školy, aby získal lepší kvalifikaci a mohl získat vyšší plat, ale znovu přišlo další zklamání.

Často se ptám lidí: „Kam vás vede vaše denní činnost?“ Většina lidí se chová jako křeček a zajímalo by mne, jestli lidé přemýšlejí, co jim jejich tvrdá práce přinese. Co přinese budoucnost?

Cyril Brickfield, bývalý výkonný ředitel Americké asociace důchodců, tvrdí, že „systém soukromých důchodů je v chaotickém stavu. Za prvé, padesát procent dnešních pracovních sil nedostane důchod. To samotné by mělo způsobovat starosti. A 75 až 80 % z druhé poloviny budou mít důchody neefektivní, což v praxi bude znamenat 55, 150 nebo 300 dolarů měsíčně“.

Craig S. Karpel píše ve své knize The Retirement Myth (Mýtus důchodu) „Navštívil jsem sídlo hlavní národní důchodové konzultační firmy a setkal se s ředitelkou, která se specializuje na vytváření štědrých důchodových plánů pro špičkové vedení. Když jsem se ji zeptal, jaký důchod mohou očekávat lidé, kteří nemají rohovou kancelář, důvěrně se usmála a řekla: ‚Stříbrnou kulku‘.

‚Co to je stříbrná kulka?‘ zeptal jsem se.

Pokrčila rameny: ‚Jestli baby boomers zjistí, že nemají dost peněz na přežití, až budou starší, vždycky si můžou vystřelit mozek‘.“

Karpel dále vysvětluje rozdíl mezi starým důchodovým zabezpečením a novým 401 K, které je riskantnější. Pro většinu dnešních pracujících to není pěkný obrázek. A to jde jen o důchod. Když přidáme výdaje za léky a lékaře a pobyt v domově důchodců, obrázek je strašidelný. Ve své knize z roku 1995 naznačuje, že poplatky v domově důchodců budou dělat 30 000 až 125 000 dolarů za rok. Karpel našel jeden obyčejný domov důchodců a zjistil, že v roce 1995 v něm roční pobyt stál 85 000 dolarů.

Už nyní je mnoho nemocnic v zemích se zdravotnictvím státem hrazeným nuceno dělat těžká rozhodnutí jako „kdo bude žít a kdo umře?“ Tato rozhodnutí jsou prováděna čistě na základě toho, kolik je k dispozici peněz a jak starý je pacient. Když je pacient starý, často poskytnou lékařskou péči někomu, kdo je mladší. Starší chudí pacienti si musí stoupnout na konec fronty. Tak jako si bohatí mohou dovolit lepší vzdělání, budou schopni udržet se naživu, zatímco ti, kdo tak bohatí nejsou, umřou.

Zajímalo by mě tedy, zdali se pracující lidé dívají do budoucna, nebo hledí jenom k nejbližší výplatě a nikdy se neptají, kam směřují?

Když mluvím k dospělým lidem, kteří chtějí vydělávat víc peněz, vždy doporučuji stejnou věc. Navrhnu jim, aby se na svůj život podívali z dlouhodobého hlediska. Místo aby jenom pracovali pro peníze a jistotu, které přiznávám jsou důležité, navrhuji, aby přijali druhou práci, ve které se naučí jiné dovednosti. Často doporučuji, aby se přidali k nějaké multilevelové marketingové společnosti, jestliže se chtějí naučit umění prodávat. Některé z těchto společností mají jedinečné výcvikové programy, které pomáhají lidem překonat strach z neúspěchu a odmítnutí, což jsou hlavní důvody, proč jsou lidé neúspěšní. Vzdělání je z dlouhodobého hlediska cennější než peníze.

Když nabídnu tento návrh, často slyším odpověď: „Ach, s tím je tolik práce,“ nebo „Chci dělat jenom to, co mě zajímá.“

Na výrok: „S tím je tolik práce“ se zeptám: „Takže vy byste radši celý život pracoval a odevzdával 50 % svého výdělku vládě?“ Na druhou námitku – „Chci dělat jenom to, co mě zajímá“ – odpovídám: „Nebaví mě chodit do posilovny, ale chodím tam, protože se chci cítit lépe a žít déle.“

Naneštěstí je staré přísloví: „Starého psa novým trikům nenaučíš“ pravdivé. Není-li člověk zvyklý na změny, bude se měnit těžko.

Ale ty z vás, kdo jste nerozhodní a chcete pracovat, abyste se naučili něco nového, bych chtěl povzbudit těmito slovy: Život je jako chodit do posilovny. Nejbolestivější je rozhodnutí do ní chodit. Jakmile se vám to jednou podaří, je to snadné. Často se hrozím myšlenky, že bych měl jít do posilovny, ale jakmile jsem tam a posiluji, je to potěšení. Nakonec jsem vždycky rád, že jsem se přemluvil a šel.

Jestliže nemáte chuť pracovat, abyste se naučili něco nového a místo toho trváte na tom, že budete vysoce specializováni ve svém oboru, ujistěte se, že ve firmě, pro kterou pracujete, jsou odbory. Odborové svazy jsou na ochranu úzce specializovaných odborníků určeny.

Můj vzdělaný otec se stal předsedou svazu učitelů na Havaji poté, co upadl v nemilost u guvernéra. Řekl mi, že to byla nejtěžší práce, kterou kdy vykonával. Můj bohatý táta na druhé straně dělal všechno možné, aby ochránil své společnosti od odborů. Uspěl. Kdykoli se odbory přiblížily, bohatý táta byl vždy schopen je odrazit.

Osobně se nestavím ani na jednu, ani na druhou stranu, protože vidím potřebu a výhody obou stran. Jestliže budete jednat podle doporučení školy a stanete se vysoce specializovanými odborníky, pak hledejte ochranu odborů. Kdybych například pokračoval v letecké kariéře, hledal bych společnost, která má silný svaz letců. Proč? Protože bych zasvětil svůj život dovednosti, která má cenu jen v jednom průmyslu. Kdyby mě z tohoto průmyslu vyhodili, mé životní zkušenosti by v jiném průmyslu neměly stejnou cenu. Starší vyřazený pilot – se 100 000 nalétanými hodinami s těžkými dopravními letadly s příjmem 150 000 dolarů ročně – by těžko hledal stejně dobře placenou práci jako učitel. Zkušenosti a schopnosti se nemusí nezbytně přenášet z jednoho oboru do druhého, protože dovednosti, za které dostávají zaplaceno piloti v leteckém průmyslu, nejsou tak důležité řekněme ve školství.

To platí i o dnešních lékařích. Se všemi změnami v medicíně se musí mnoho specialistů podřídit lékařským organizacím. Učitelé se definitivně musí stát členy odborů. V Americe je dnes unie učitelů největší a nejbohatší odborový svaz. NEA – National Educational Association (Národní vzdělávací asociace), která má nesmírný politický vliv. Učitelé potřebují ochranu svého svazu, protože jejich kvalifikace mají omezený význam v oborech mimo školský systém. Takže ryze praktická zásada je: „Jsi-li úzce specializovaný, vyhledej odbory.“ Je to chytré.

Když se na seminářích, na kterých učím, ptám: „Kolik z vás dokáže připravit lepší hamburger než McDonald’s?“ většina studentů zvedne ruce. Pak se zeptám: „Když tedy většina z vás dokáže připravit lepší hamburger, jak je možné, že McDonald’s vydělává víc peněz než vy?“

Odpověď je zřejmá. McDonald’s je excelentní obchodní systém. Důvod, proč je tolik talentovaných lidí chudých, je, že se soustřeďují na vytvoření lepšího hamburgeru a vědí velmi málo nebo vůbec nic o obchodních systémech.

Jeden můj přítel z Havaje je dobrý umělec. Vydělává docela slušné peníze. Jednoho dne mu právník jeho matky zavolal a řekl mu, že zdědil 35 000 dolarů. To zbylo poté, co si právník a vláda vzali svůj díl. Okamžitě viděl příležitost, jak zvýšit svůj obchod tím, že část peněz použije na reklamu. O dva měsíce později se jeho barevný celostránkový inzerát objevil v drahém časopise určeném pro horních deset tisíc. Inzerát vycházel tři měsíce. Neobdržel na něj žádnou odpověď a celé jeho dědictví je pryč. Teď se chce soudit s časopisem za zkreslení skutečnosti.

Toto je obvyklý případ někoho, kdo dokáže udělat dokonalý hamburger, ale ví málo o obchodě. Když jsem se ho zeptal, co se naučil, jeho jediná odpověď byla, že „lidé z reklamní branže jsou gauneři“. Pak jsem se ho zeptal, jestli by byl ochoten zúčastnit se kurzu na téma, jak prodávat a jak přímo oslovovat zákazníky. Odpověděl, že nemá čas a že nehodlá vyhazovat svoje peníze.

Svět je plný talentovaných chudých lidí. Většinou jsou chudí, finančně zápasí nebo vydělávají méně než by mohli, ne kvůli tomu, co vědí, ale kvůli tomu, co nevědí. Soustřeďují se na zdokonalování svých dovedností, na přípravu lepších hamburgerů, místo aby se soustřeďovali na dovednosti spojené s jejich prodejem a distribucí. Je možné, že McDonald’s nedělá nejlepší hamburgery, ale jsou nejlepší v propagaci a v prodeji průměrného burgeru.

Chudý táta chtěl, abych se specializoval. Měl představu, že takto dostane člověk víc zaplaceno. Dokonce i když mu guvernér Havaje řekl, že již nemůže pracovat ve státní instituci, stále mě povzbuzoval, abych se specializoval. Vzdělaný táta pak vzal věc učitelských odborů za svou a usiloval o další ochranu a výhody pro tyto vysoce kvalifikované a vzdělané profesionály. Často jsme se hádali, ale vím, že nikdy nesouhlasil, že nadměrná specializace je právě to, co způsobuje nutnost ochrany odborů. Nikdy nepochopil, že čím víc je člověk specializovaný, tím víc je chycen v pasti, a tím víc na specializaci závisí.

Bohatý táta mně a Mikeovi doporučoval, abychom se „vypulírovali“. Mnoho korporací to také dělá. Najdou nějakého mladého chytrého absolventa obchodní školy a začnou ho „pulírovat“, aby jednoho dne převzal společnost. Tito mladí inteligentní zaměstnanci se nespecializují na jedno oddělení; jsou přemísťováni z jednoho oddělení do druhého, aby se naučili všechny aspekty obchodního systému. Bohatí často „pulírují“ své děti nebo děti jiných. Takto jejich děti získají všeobecné vědomosti o tom, jak byznys funguje a jak jsou na sebe propojena různá oddělení.

Generace druhé světové války považovala za špatné, když člověk střídá zaměstnání. Dnes se to považuje za chytré. Jelikož lidé budou přecházet z jednoho zaměstnání do druhého, proč místo větší specializace spíše nehledají způsob, jak se něčemu přiučit, než si něco vydělat? Z krátkodobého hlediska si možná vyděláte méně, ale z dlouhodobého se vám to mnohonásobně vrátí.¨

 

K úspěchu jsou nutné tyto hlavní organizační schopnosti:

1. organizace peněžního toku,


2. organizace systémů (včetně vás a času stráveného s rodinou),


3. organizace lidí.


 

Nejdůležitější specializované schopnosti jsou prodej a porozumění marketingu. Schopnost prodávat – tj. komunikovat s druhým člověkem, ať už se jedná o zákazníka, zaměstnance, šéfa, partnera, partnerku nebo dítě – je základní schopnost osobního úspěchu. O životním úspěchu rozhodují komunikační schopnosti jako psaní, řeč a vyjednávání. Toto jsou schopnosti, na kterých neustále pracuji. Navštěvuji semináře nebo si kupuji vzdělávací kazety, abych rozšířil své vědomosti.

Jak jsem se již zmínil, čím vyšší postavení můj vzdělaný táta zastával, tím pracoval víc a víc. S vyšší specializací se dostával do stále větší pasti. Ačkoliv šel jeho plat nahoru, měl menší možnost výběru. Krátce poté, co musel skončit jako státní zaměstnanec, zjistil, jak lehce je profesně zranitelný. Je to stejné s profesionálními atlety, když se náhle zraní nebo jsou příliš staří, aby pokračovali ve sportu. Jejich kdysi vysoce placené postavení je pryč a oni mají omezené schopnosti, o které se nemohou opřít. To je myslím důvod, proč se můj vzdělaný táta přikláněl k odborům. Bylo mu jasné, jaký prospěch pro něho odbory mají.

Bohatý táta povzbuzoval mě a Mikea, abychom znali od každé profese trochu. Vybízel nás, abychom pracovali s lidmi, kteří jsou chytřejší než my, a abychom dávali chytré lidi dohromady a pracovali s nimi v týmu. Dnes by se to nazvalo součinnost profesních specializací.

Dnes se setkávám s bývalými učiteli, kteří vydělávají statisíce dolarů ročně. Vydělávají si tolik, protože se specializovali jak ve svém, tak v jiných oborech. Dokážou vyučovat, ale zároveň zvládají prodej i marketing. Neznám žádnou jinou schopnost, která by byla tak důležitá, jako právě prodej a marketing. Tyto schopnosti jsou pro většinu lidí obtížné, protože mají strach z odmítnutí. Čím lépe umíte komunikovat, vyjednávat a zvládat svůj strach z odmítnutí, tím snazší budete mít život. Co jsem doporučil novinářce, která se chtěla stát „nejprodávanější autorkou“, to doporučuji komukoliv dnes. Být technicky specializován má své silné i slabé stránky. Mám přátele, kteří jsou géniové, ale nedokážou efektivně komunikovat s ostatními lidmi, a následkem toho jsou jejich výdělky politováníhodné. Doporučuji jim, aby se aspoň jeden rok učili prodávat. I když si nic nevydělají, zlepší se jejich komunikační schopnosti a to je k nezaplacení.

Kromě toho, že se dobře učíme, prodáváme a provádíme marketing, potřebujeme být nejen dobří učitelé, ale také studenti. Abychom byli opravdu bohatí, musíme být schopni dávat i přijímat. V případech finančního nebo profesního zápasu často jde o nedostatek dávání a přijímání. Znám mnoho lidí, kteří jsou chudí, protože nejsou ani dobří studenti, ani dobří učitelé.

Oba mojí tátové byli štědří lidé. Pro oba bylo zvykem nejdřív dávat. Učení bylo jedním z jejich způsobů dávání. Čím víc dávali, tím víc dostávali. Jeden hlavní rozdíl však byl v dávání peněz. Můj bohatý táta rozdával spousty peněz. Dával církvi, dobročinným organizacím, své nadaci. Věděl, že chce-li člověk peníze dostat, musí je rozdávat. Rozdávaní peněz je tajemství většiny nesmírně bohatých rodin. Proto existují organizace jako Rockefellerova a Fordova nadace. Tyto organizace jsou určeny k tomu, aby peníze vzaly, rozmnožily a zvětšily, a zároveň je neustále rozdávaly.

Můj vzdělaný táta vždycky říkal: „Až budu mít nějaké peníze navíc, rozdám je.“ Problém byl v tom, že nikdy žádné nadbytečné peníze neměl. Takže víc pracoval, aby přilákal víc peněz, místo aby se soustředil na nejdůležitější zákon peněz: „Daruj a budeš obdarován.“ Místo toho věřil: „Dostaň a pak daruj.“

Na závěr – jsem obrazem obou mých tátů. Jedna část mého já je zarytý kapitalista, který miluje hru „jak vydělávat peníze penězi“. Druhá část mého já je sociálně zodpovědný učitel, kterého velice trápí neustále se zvětšující propast mezi těmi, co mají, a těmi, co nemají nic. Osobně si myslím, že za to může především současný archaický vzdělávací systém.
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Překonání překážek

 

 

Jakmile se lidé jednou vzdělají a stanou se finančně gramotnými, stále před nimi mohou na cestě k finanční nezávislosti vyvstat překážky. Existuje pět hlavních důvodů, proč finančně vzdělaní lidé nevytvářejí bohatá aktiva, která by dokázala produkovat nesmírný tok peněz a která by je dokázala vysvobodit a umožnila by jim žít život svých snů, místo aby neustále pracovali a platili účty. Těch pět důvodů je:

 

1. strach,

2. cynismus,

3. lenost,

4. zlozvyky,

5. domýšlivost.

 

Důvod č. 1. Překonání strachu ze ztráty peněz. Ještě jsem nepotkal nikoho, kdo by rád přisel o peníze. Také jsem za celý život nepotkal bohatého člověka, který nikdy o peníze nepřišel. Potkal jsem však spoustu chudých lidí, kteří nikdy nepřišli ani o jediný desetník… investováním.

Strach ze ztráty peněz je skutečný. Všichni ho mají. Dokonce i bohatí. Ale problém není ve strachu, ale v tom, jak strach zvládnete. Jak se vypořádáte se ztrátou. Váš život je ovlivněn tím, jak se vyrovnáte s neúspěchem. Toto pravidlo se týká všeho, nejenom peněz. Hlavní rozdíl mezi bohatým a chudým člověkem je v tom, jak zvládají strach.

Mít strach je v pořádku. V pořádku, je být zbabělec, když jde o peníze. I tak můžete být bohatí. Všichni jsme v něčem hrdinové a v něčem jiném zbabělci. Žena jednoho mého přítele je zdravotní sestra na ambulanci. Když zahlédne krev, vrhne se do akce. Když se zmíním o investování, uteče pryč. Když já uvidím krev, neuteču. Omdlím.

Můj bohatý táta rozuměl peněžní fobii. „Někteří lidé mají hrůzu z hadů. Jiní mají hrůzu ze ztráty peněz. Obojí jsou fobie,“ říkával. Fobii ze ztráty peněz řešil krátkou říkankou:

„Jestliže nenávidíš riziko a starosti… začni brzy.“

Proto banky doporučují zvyknout si šetřit, dokud jste mladí. Jestli začnete v mládí, pak je snadné být bohatý. Nebudu to tady rozebírat, ale existuje velký rozdíl mezi člověkem, který začne spořit ve dvaceti nebo až ve třiceti. Velký rozdíl.

Říká se, že jeden z divů světa je síla složeného úročení. Koupě ostrova Manhattan je považována za nejvýhodnější nabídku všech dob. New York byl zakoupen za cetky a korálky v hodnotě 24 dolarů. Kdyby však těchto 24 dolarů bylo investováno na osmiprocentní roční úrok, v roce 1995 by těchto 24 dolarů mělo cenu víc než 28 bilionů. Manhattan by mohl být znovu koupen a za zbylé peníze by se ještě mohla koupit velká část Los Angeles, zvláště s cenami nemovitostí roku 1995.

Můj soused pracuje pro jednu velkou počítačovou společnost. Pracuje tam již 25 let. Za pět let odejde z této firmy se 4 miliony dolary ve svém důchodovém zajištění 401 K. Investoval většinou do podílových fondů s vysokým nárůstem, které promění v dluhopisy a cenné papíry. Když skončí, bude mu 55 let a bude mít pasivní příjem přes 300 000 dolarů ročně, což je víc, než si nyní vydělává. Tak to jde také udělat, když neradi ztrácíte nebo riskujete. Ale musíte začít brzy a rozhodně nastartovat důchodový plán. Také byste si měli najmout finančního poradce, kterému věříte, aby vás vedl, než do něčeho začnete investovat.

Ale co když vám moc času nezbývá anebo byste chtěli jít do důchodu dříve? Jak zvládnete strach ze ztráty peněz?

Můj chudý táta nedělal nic. Jednoduše se tomuto tématu vyhýbal a odmítal se o tom bavit.

Můj bohatý táta zase doporučoval, abych přemýšlel jako Texasan. „Mám rád Texas a Texasany,“ říkával. „V Texasu je všechno větší. Když Texasané vyhrají, vyhrají s obrovským náskokem. A když prohrají, je to velkolepé.“

„Oni rádi prohrávají?“ zeptal jsem se.

„To jsem neřekl. Nikdo neprohrává rád. Ukaž mi šťastného poraženého a já ti ukážu pravého ztroskotance,“ odpověděl bohatý táta. „Mluvím o postoji Texasanů k riziku, odměně a neúspěchu. Jak se vyrovnávají se životem. Žijí velkolepě. Ne jako většina lidí tady, kteří žijí jako švábi, jakmile jde o peníze. Švábi dostanou strach ze světla, když na ně někdo zasvítí. Fňukají, když jim prodavačka v potravinách vrátí o čtvrťák míň.“

Bohatý táta pokračoval ve vysvětlování.

„Na Texasanech se mi nejvíc líbí jejich postoj. Jsou hrdí, když vyhrají, a chvástají se, když prohrají. Texasané říkají: ‚Když máš zkrachovat, tak ve velkém,‘ Přece nechceš přiznat, že tě položil dům se dvěma byty. Většina lidí kolem nás má takový strach ze ztráty, že ani nemají dvojbytovku, která by je mohla ke krachu přivést.“

Neustále mně a Mikeovi říkal, že největší důvod, proč lidé nejsou finančně úspěšní, je, že hrají příliš bezpečně. „Lidé ztrácejí, protože se tolik bojí ztrát,“ byla jeho slova.

Fran Tarkenton, kdysi velký fotbalový obránce, to říká ještě jinak: „Vyhrávat znamená nemít strach z porážky.“

Ve svém vlastním životě jsem si všiml, že po prohře obvykle následuje výhra. Mnohokrát jsem spadl, než jsem se konečně naučil jezdit na kole. Nikdy jsem se nepotkal s hráčem golfu, který by neztratil ani jeden míček. Nikdy jsem nepotkal člověka, který by se nezamiloval a nikdy neměl zlomené srdce. A nikdy jsem nepotkal žádného boháče, který nikdy nepřišel o peníze.

Pro většinu lidí je bolest ze ztráty peněz mnohem větší než radost z bohatství a to je důvod, proč nevyhrávají finančně. Další průpovídka z Texasu: „Všichni chtějí do nebe, ale nikdo nechce umřít.“ Většina lidí sní o tom, jak budou bohatí, ale mají hrůzu ze ztráty peněz. Takže nikdy do nebe nepůjdou.

Bohatý táta mi a Mikeovi vyprávěl příběhy o svých cestách do Texasu. Jestliže se opravdu chcete naučit, jak zvládat riziko, ztrátu a neúspěch, jeďte do San Antonia a navštivte Alamo. Alamo je příběh o statečných lidech, kteří si vybrali boj, ačkoliv věděli, že proti nepřízni osudu nemají naději na úspěch. Vybrali si smrt, místo aby se vzdali. Je to inspirující příběh hodný studování; nicméně to stále je tragická vojenská porážka. Dostali nářez. Neúspěch, chcete-li. Prohráli. A jak se s tím Texasané vyrovnávají? Stále křičí: „Pamatujte na Alamo!“

S Mikem jsme ten příběh slyšeli mnohokrát. Bohatý táta nám ho často vyprávěl, když se chystal na velkou obchodní transakci a byl nervózní. Vyprávěl nám tento příběh poté, co udělal vše, co udělat měl, a nastal okamžik, kdy do toho měl jít nebo odstoupit. Vyprávěl nám tento příběh také pokaždé, když měl strach, že udělá chybu nebo ztratí peníze. Dával mu sílu, neboť mu připomínal, že vždycky mohl zvrátit finanční ztrátu ve finanční výhru. Věděl, že neúspěch ho jenom posílí a pomůže mu zmoudřet. Ne, že by chtěl ztrácet; věděl, kdo je a jak přijme ztrátu. Přijal by ztrátu a udělal z ní výhru. To z něho dělalo vítěze a z ostatních poražené. To mu dávalo odvahu udělat krok dopředu, když ostatní couvali. „Proto tak miluji Texasany. Vzali velkou prohru a proměnili ji v turistické místo, které jim vydělává miliony.“

Ale slova, která pro mě dnes pravděpodobně znamenají nejvíc jsou tato: „Texasané své neúspěchy nepohřbívají. Inspirují se jimi. Vezmou své neúspěchy a promění je v povzbuzující hesla. Neúspěch inspiruje Texasany k výhře. Ale toto není návod jen pro Texasany. Je to návod pro všechny vítěze.“

Jak jsem již řekl, pády na kole pro mě byly součástí toho, jak se naučit jezdit. Pamatuji si, že padání zvýšilo moji odhodlanost k jízdě. Nic jiného. Také jsem řekl, že jsem se nikdy nepotkal s hráčem golfu, který by neztratil jediný míček. Špičkové hráče ztráta míčku nebo turnaje jenom inspiruje, aby se zlepšili a aby více trénovali a studovali. To je to, co je zdokonalí. Vítěze porážky inspirují. Poražené prohry porážejí.

Můžeme citovat Johna D. Rockefellera: „Vždycky jsem se snažil proměnit každou katastrofu v příležitost.“

Jako Američan japonského původu mohu říci toto. Mnoho lidí říká, že Pearl Harbor byla chyba Američanů. Já říkám, že to byla chyba, kterou udělali Japonci. Ve filmu Tora, Tora, Tora zasmušilý japonský admirál říká svým radujícím se podřízeným: „Obávám se, že jsme probudili spícího obra.“

„Pamatujte na Pearl Harbor“ se stalo povzbuzujícím heslem. Jedna z největších amerických porážek se proměnila v důvod k výhře. Tato velká porážka dala Americe sílu a umožnila jí stát se světovou velmocí.

Neúspěch inspiruje vítěze a poráží poražené. To je největší tajemství vítězů. Je to tajemství, které poražení neznají. Největší tajemství vítězů je, že porážka je inspiruje k výhře; proto nemají ze ztráty strach. Připomeňme citát Fran Tarkentona: „Vyhrávat znamená nemít strach z porážky.“ Lidé jako Fran Tarkenton nemají strach z porážky, protože vědí, kdo jsou. Nenávidí porážku, proto vědí, že neúspěch je bude jen inspirovat k tomu, aby se zlepšili. Mezi „nenávidět porážku“ a „mít strach z porážky“ je velký rozdíl. Většina lidí má ze ztráty takový strach, že prohrají. Položí je dvojbytovka. Finančně hrají příliš bezpečně a příliš při zemi. Kupují velké domy a velká auta, ale ne velké investice. Hlavní důvod, proč 90 % Američanů finančně zápasí, je, že hrají tak, aby nic neztratili. Nehrají, aby vyhráli.

Jdou za svými finančními poradci, účetními nebo makléři a koupí vyrovnané portfolio. Většina z nich má hotovost na depozitním certifikátu, v málo výnosných dluhopisech, podílových fondech, se kterými lze opět obchodovat jen ve skupině podílových fondů, a k tomu vlastní několik individuálních akcií. Je to bezpečné a rozumné portfolio. Ale na výhru to není. Je to portfolio člověka, který chce hrát tak, aby neprohrál.

Nepochopte mě špatně. Takové portfolio je asi lepší, než jaké má 70 % obyvatel, a to nahání hrůzu. Nicméně bezpečné portfolio je lepší než žádné portfolio. Je to výborné portfolio pro toho, kdo miluje jistotu. Ale hrát bezpečně a mít vyvážené investiční portfolio není způsob, jakým hru hrají úspěšní investoři. Máte-li málo peněz a chcete být bohatí, musíte se nejdříve soustředit a nedovolit, aby se vaše pozornost rozptýlila všemi směry. Když se podíváte na kohokoliv, kdo je úspěšný, na začátku se nevěnoval všemu možnému. Lidé, kteří se nesoustřeďují na jeden cíl, se nikam nedostanou. Zůstanou na jednom místě. Abyste udělali pokrok, musíte se nejdříve soustředit. Podívejte se na sebe, jak jste postupovali, když jste se učili chodit.

Thomas Edison se nenechal rozptýlit. Soustředil se. Bill Gates se nenechal rozptýlit. Soustředil se. Donald Trump se nenechal rozptýlit. George Soros se nenechal rozptýlit. George Patton nejel se svými tanky v široké linii. Soustředil je a probil se slabými místy německé linie. Francouzi vybudovali širokou Maginotovu linii a víte, jako to s nimi dopadlo.

Máte-li vůbec touhu zbohatnout, musíte se soustředit. Vložte hodně vajíček do několika málo košíků. Nedělejte to, co dělají chudí lidé nebo střední třída: vloží svých málo vajec do mnoha košíků.

Jestliže nemáte rádi ztráty, hrajte bezpečně. Jestliže vás ztráty oslabují, hrajte také bezpečně. Pokračujte s rozprostřenými investicemi. Je-li vám přes pětadvacet let a máte-li strach z rizika, nic neměňte. Hrajte bezpečně, ale začněte co nejdříve. Začněte shromažďovat svá vajíčka brzy, protože to bude chvíli trvat.

Ale jestliže sníte o svobodě – o tom, jak se dostanete z krysího závodu – první otázku, kterou byste si měli položit je: „Jak reaguji na neúspěch?“ Jestliže vás porážka inspiruje k výhře, možná byste se do toho měli dát – ale jenom možná. Jestliže vás neúspěch oslabuje nebo vám způsobuje záchvaty vzteku – jako rozmazleným spratkům, kteří hned telefonují právníkovi, aby zahájil soudní řízení pokaždé, když něco není po jejich – pak hrajte bezpečně. Ponechejte si svou každodenní práci. Nebo nakupujte dluhopisy či podílové fondy. Ale pamatujte si, že ani tyto finanční nástroje nejsou bez rizika, i když jsou bezpečnější.

Když se zmiňuji o Texasu a Franovi Tarkentonovi, říkám to proto, že stohovat aktiva je snadné. Je to opravdu hra s nízkými předpoklady. Nevyžaduje velké vzdělání. Matematika z páté třídy stačí. Ale sázet na aktiva je hra vysokého přístupu. Vyžaduje odvahu, trpělivost a jedinečný přístup k prohře. Ti, kdo prohrávají, se vyhýbají porážkám. A porážky mění poražené ve výherce. Jenom si vzpomeňte na Alamo.

Důvod č. 2. Překonání cynismu. „Nebe padá. Nebe padá.“ Většina z nás zná příběh o malém kuřátku, které běhalo po statku a varovalo všechny před hrozící zkázou. Všichni známe podobné lidi. Ale i v každém z nás je takové malé kuřátko.

Jak jsem již řekl dříve, cynik je ve skutečnosti malé kuřátko. Všichni se staneme malým kuřátkem, když strach a pochyby zahalí naše myšlenky.

Všichni máme pochybnosti. „Jsem hloupý.“

„Nestačím na to.“

„Ten a ten je lepší než já.“ Nebo nás naše pochybnosti často paralyzují. Hrajeme si na „Co když?“

„Co když se ekonomika zhroutí hned po tom, co investuji?“ Nebo „Co když se mi to vymkne z rukou a nebudu schopen peníze splácet?“

„Co když věci nepůjdou tak, jak jsem plánoval?“ Nebo máme přátele či milované, kteří nám budou připomínat naše nedostatky, aniž bychom se je na to ptali. Často říkají: „Proč si myslíš, že to můžeš udělat?“ Nebo „Jestliže je to tak dobrý nápad, jak je možné, že to ještě nikdo neudělal?“ Nebo „To nikdy nepůjde. Nevíš, o čem mluvíš.“ Tato slova pochybnosti jsou často tak hlasitá, že nedokážeme jednat. Žaludek se nám začne svírat. Někdy ani nedokážeme spát. Nedokážeme se pohnout kupředu. Sedíme jako zparalyzováni a pozorujeme, jak život kolem nás ubíhá. Takže se držíme toho, co je bezpečné a příležitosti nás míjejí. Všichni jsme to někdy v životě zažili. Někteří víc, jiní méně.

Peter Lynch ze slavného Fidelity Magellan mtual-fund fame označuje varování o padajícím nebi jako „hluk“ a my všichni ho slyšíme.

„Hluk“ vzniká buď v naší hlavě, nebo přichází zvenku. Často od našich přátel, rodiny, spolupracovníků a sdělovacích prostředků. Lynch připomíná dobu padesátých let, kdy média omílala hrozbu atomové války tolik, že lidé začali stavět protiatomové kryty a vytvářet zasoby jídla a vody. Kdyby raději tyto peníze moudře investovali na trhu, byli by dnes pravděpodobně finančně nezávislí.

Když před několika lety propukly v Los Angeles nepokoje, po celé zemi stoupl prodej zbraní. Někdo umře na polosyrové maso použité v hamburgeru ve státě Washington a hygienici v Arizoně poručí všem restauracím, že musí všechno hovězí dobře vařit. Farmaceutická firma nechá v televizi vysílat reklamu, jak lidé dostávají chřipku. Reklama se vysílá v únoru. Počet nemocných lidí stoupá a stoupá také prodej jejich léku proti nachlazení.

Většina lidí je chudá, protože jakmile dojde na investování, svět je plný malých kuřátek, která běhají a křičí: „Nebe padá, nebe padá!“ A protože každý z nás je takové malé kuře, musíte mít hodně odvahy, aby zvěsti a zprávy o konci světa nezvětšily vaše pochybnosti a strach.

V roce 1992 mě a mou ženu do Phoenixu přijel navštívit přítel Richard z Bostonu. Zapůsobilo na něho, co jsme dokázali udělat prostřednictvím akcií a nemovitostí. Ceny nemovitostí ve Phoenixu stagnovaly. Strávili jsme s ním dva dny a ukazovali mu, co jsme považovali za jedinečnou příležitost ke zvýšení toku peněz a kapitálovému zhodnocení.

Ani já, ani moje žena nejsme obchodníci s nemovitostmi. Jsme výhradně investoři. Poté, co jsme našli vhodný objekt ve vyhledávané oblasti, zavolali jsme obchodnímu zástupci, který ho Richardovi prodal tentýž den odpoledne. Cena byla pouhých 42 000 dolarů za třípokojový byt ve městě. Podobné byty se prodávaly za 65 000 dolarů. Našel opravdu výhodnou nabídku. Nadšeně ho koupil a vrátil se do Bostonu.

O dva týdny později nám obchodní zástupce zavolal, že náš přítel z toho vycouval. Okamžitě jsem mu zavolal, abych zjistil proč. Jediné, co řekl, bylo, že mluvil se svým sousedem, který mu řekl, že to nebyla výhodná koupě. Že zaplatil hodně.

Zeptal jsem se Richarda, jestli je jeho soused investor. Odpověděl, že ne. Když jsem se zeptal, proč ho poslouchal, uchýlil se do obrany a řekl, že chce hledat dále.

Trh s nemovitostmi se ve Phoenixu obrátil a v roce 1994 bylo možné tento malý byt pronajmout za l 000 dolarů měsíčně a v zimních sezonních měsících za 2 500. V roce 1995 měl byt cenu 95 000 dolarů. Jediné, co musel Richard udělat, bylo zaplatit 5 000 dolarů hotově a mohl to být jeho začátek, jak se dostat z krysího závodu. Do dneška nic neudělal. Výhodné nabídky ve Phoenixu stále existují, jenom se musíte mnohem lépe dívat.

To, že Richard vycouval, mě nepřekvapilo. Říká se tomu „výčitky nakupujícího“ a máme je všichni. Jsou to tyto pochyby, které nás dostanou. Malé kuřátko vyhrálo a šance získat svobodu je ztracena.

Jiný příklad. Malou část aktiv mám v zástavních listech místo v depozitních certifikátech. Na těchto vkladech vydělávám 16 % ročně, což zajisté převyšuje 5 %, které nabízí banka. Certifikáty jsou zajištěny nemovitostí a posíleny státním zákonem, což je také lepší než nabídky většiny bank. Díky formuli, na jejímž základě jsou koupeny, jsou bezpečné. Jenom postrádají likviditu. Takže se na ně dívám jako na dvou až sedmileté depozitní certifikáty. Skoro pokaždé, když o tom někomu řeknu, zvláště když mají peníze v depozitních certifikátech, řeknou mi, že je to riskantní. Také mi řeknou, proč bych to neměl dělat. Když se jich zeptám, odkud mají tyto informace, řeknou, že od přítele nebo z časopisu o investování. Nikdy to neudělali a říkají někomu, kdo to dělá, proč by to neměl dělat. Nejnižší výnos, který hledám, je 16 %, ale lidé jsou naplněni pochybnostmi a jsou ochotni přijmout pět procent. Pochybnost je drahá.

Moje pointa je: pochybnosti a cynismus způsobují, že většina lidí je chudá a hraje bezpečně. Skutečný svět jenom čeká, abyste byli bohatí. Jen vaše pochybnosti vás budou držet v chudobě. Jak jsem již řekl, dostat se z krysího závodu je technicky jednoduché. Není k tomu zapotřebí vysoké vzdělání. Většinu lidí však mrzačí pochybnosti. „Cynikové nikdy nevyhrají,“ řekl bohatý táta. „Trvalá pochybnost a strach dělají z člověka cynika. Cynikové kritizují a vítězové analyzují,“ bylo jedno z jeho dalších oblíbených rčení. Bohatý táta nám vysvětlil, že kritika zaslepuje, zatímco analýza oči otvírá. Analýza dovoluje vítězům vidět to, k čemu jsou kritici slepí, a dovoluje vidět příležitosti, které všem ostatním unikají. Najít to, co lidem uniká, je klíčem k jakémukoliv úspěchu.

Nemovitosti jsou mocný a unikátní investiční nástroj pro kohokoliv, kdo hledá finanční nezávislost nebo svobodu. Přesto, pokaždé když se zmíním o nemovitostech jako o prostředku, často slyším: „Nechce se mi opravovat záchody.“ To je to, co Peter Lynch nazývá „hluk“. Můj bohatý táta by to nazval blábolení cynika. Někoho, kdo kritizuje a neanalyzuje. Někoho, kdo dovolí svým pochybnostem a strachu zavřít jeho mysl, místo aby si nechal otevřít oči.

Když tedy někdo řekne: „Nechce se mi opravovat záchody,“ mám chuť mu to vypálit zpátky: „A ty si myslíš, že mě se chce?“ Tvrdí, že záchod je důležitější než to, co chtějí. Já mluvím o vysvobození se z krysího závodu, a oni se soustřeďují na záchody. To je způsob myšlení, který drží většinu lidí v chudobě. Kritizují, místo aby analyzovali.

„Slova ‚nechce se mi‘ zajišťuje klíč k tvému úspěchu,“ říkával bohatý táta.

Protože ani mně se nechce opravovat záchody, usilovně hledám správce, který je opravovat bude. A tím, že najdu výborného správce, který dobře dohlíží na nájemní domy nebo byty, můj peněžní tok roste. Ale důležitější je, že výborný správce mi umožní koupit mnohem víc nemovitostí, protože nemusím opravovat záchody. Výborný správce je klíčem k úspěchu v nemovitostech. Najít dobrého správce je pro mě důležitější než nemovitost. Dobrý správce často slyší o výhodných nabídkách ještě dříve než obchodníci s nemovitostmi, což ho činí ještě cennějším.

To je to, co měl bohatý táta na mysli, když řekl: „Slova ‚nechce se mi‘ zajišťuje klíč k tvému úspěchu.“ Protože ani mně se nechce opravovat záchody, spočítal jsem si, jak koupit víc nemovitostí a jak se rychleji dostat z krysího závodu. Lidé, kteří neustále říkají „nechce se mi opravovat záchody“ se často zříkají využití tohoto mocného investičního prostředku. Záchody jsou pro ně důležitější než jejich svoboda.

Na akciovém trhu také často slyším, jak lidé říkají: „Nechci přijít o peníze.“ No, proč si myslí, že já nebo kdokoliv jiný chceme o peníze přijít? Tito lidé nevydělávají peníze, protože o ně nechtějí přijít. Místo aby analyzovali, zavřou svou mysl před dalším mocným investičním nástrojem – akciovým trhem.

V prosinci 1996 jsem projížděl se svým přítelem kolem naší benzinové pumpy. Podíval jsem se ven a viděl, že cena benzinu šla nahoru. Můj přítel je nenapravitelný pesimista neboli malé kuřátko. Pro něho nebe může kdykoliv spadnout a obvykle spadne – na něho.

Když jsme přijeli domů, ukázal mi statistiku, proč cena ropy v několika následujících letech poroste. Takovou statistiku jsem doposud neviděl, i když jsem už vlastnil značný podíl akcií jedné ropné společnosti. Pomocí těchto informací jsem začal okamžitě pátrat a našel jsem podhodnocenou ropnou společnost, která měla právě najít nějaká ropná ložiska. Můj makléř byl touto novou společností nadšený a já jsem koupil patnáct tisíc pětašedesáticentovych akcií.

V únoru 1997 jsem se stejným přítelem jel kolem stejné benzinové pumpy a cena za galon samozřejmě stoupla o necelých 15 procent. „Malé kuře“ si znovu stěžovalo a naříkalo. Já jsem se usmíval, protože v lednu 1997 tato malá olejová společnost narazila na ropu a cena jejich akcí se přehoupla přes 3 dolary od doby, kdy mi dal svůj první tip. A je-li pravda to, co říká můj přítel, cena ropy poroste.

Místo aby analyzovali, jejich malé kuřátko jim zavře mysl. Kdyby lidé rozuměli, jak „stop“ funguje při investování na akciovém trhu, víc lidí by investovalo, aby vyhráli, než aby investovali proto, aby prohráli. „Stop“ je jednoduše počítačový pokyn, který automaticky prodá vaše akcie, jakmile cena začne padat, a pomůže vám tak minimalizovat vaše ztráty a maximalizovat některé zisky. Je to výborný nástroj pro ty, kdo se bojí ztrát.

Takže kdykoliv slyším, jak se lidé soustřeďují na své „nechce se mi“ místo na to, co chtějí, vím, že „hluk“ v jejich hlavě musí být hlasitý. Malé kuřátko se usadilo v jejich mozku a křičí: „Nebe padá a záchody jsou ucpané!“ Takže oni se vyhnou tomu, co nechtějí dělat, ale těžce za to zaplatí. Možná od života nikdy nedostanou to, co chtějí.

Bohatý táta mi názorně ukázal, jak se dívat na malé kuřátko. „Udělej to, co udělal plukovník Sanders.“ Ve věku 66 let přišel o byznys a musel žít na sociální podpoře. Ta nestačila. Začal jezdit po zemi a prodávat svůj recept na grilované kuře. Než mu konečně kdosi řekl „ano“, odmítli ho 1009krát. On pokračoval a stal se multimilionářem ve věku, kdy to většina lidí zabalí. „Byl to odvážný a houževnatý muž,“ říkal o Harlanovi Sandersovi bohatý táta.

Když tedy budete mít pochybnosti a obavy, udělejte to, co udělal Sanders svému malém kuřeti. Usmažte ho.

Důvod č. 3. Lenost. Zaneprázdnění lidé jsou často nejlínější. Všichni jsme slyšeli příběh o obchodníkovi, který tvrdě pracuje, aby vydělal peníze. Tvrdě pracuje, aby byl dobrým živitelem rodiny. Tráví dlouhé hodiny v kanceláři a o víkendech si nosí práci domů. Jednoho dne se vrátí z práce a najde prázdný dům. Jeho manželka odešla i s dětmi. Věděl, že má se svou ženou problémy, ale místo aby pracoval na posílení vztahu, raději se věnoval práci. To ho zdrtí a jeho výkon v zaměstnání klesá a přijde o práci.

Často se potkávám s lidmi, kteří jsou příliš zaneprázdněni a nestačí se starat o své bohatství. Pak jsou další lidé, kteří jsou příliš zaneprázdněni a nemají čas se starat o své zdraví. Příčina je stejná. Jsou zaneprázdněni a zaneprázdněni zůstanou, aby se vyhnuli něčemu, čemu se nechtějí postavit tváři v tvář. Nikdo jim to nemusí říkat. Hluboko v sobě to vědí. Když je na to upozorníte, často reagují nahněvaně nebo podrážděně.

Jestliže nemají moc práce nebo si nehrají s dětmi, dívají se na televizi, rybaří, hrají golf nebo nakupují. Nicméně v hloubi srdce vědí, že se vyhýbají něčemu důležitému. To je nejobvyklejší podoba lenosti. Lenost tím, že neustále něco děláme.

Jak tedy tuto lenost vyléčit? Odpovědí je trocha chamtivosti.

Mnozí z nás jsme byli vychováni s myšlenkou, že chamtivost nebo touha je špatnost. „Chamtiví lidé jsou špatní,“ říkávala moje maminka. Přesto všichni v sobě máme touhu po pěkných, nových nebo vzrušujících věcech. Takže, aby rodiče udrželi u dětí tyto emocionální touhy pod kontrolou, našli způsob, jak je potlačit pocitem viny.

„Myslíš jenom na sebe. Nevíš, že máš sourozence?“ byla jedna z oblíbených frází mé maminky. Nebo „Co to chceš, abych ti koupil?“ bylo oblíbená věta mého otce. „Myslíš si, že krademe? Myslíš si, že peníze rostou na stromě? Nejsme boháči, víš?“

Nebyla to ani tak slova, ale nahněvaný pocit viny, který slova doprovázel, který mě štval.

Nebo opačný pocit viny byl: „Abych ti to mohl koupit, obětuji pro tebe svůj život. Kupuji ti to, protože jsem jako dítě takovou možnost nikdy neměl.“ Mám souseda, který žije z ruky do úst, ale jeho garáž je plná hraček, že tam ani nemůže zaparkovat auto. Jeho rozmazlené děti dostanou, o co si požádají. „Nechci, aby poznali, co je pocit nouze,“ jsou jeho každodenní slova. Žádné peníze nedává stranou na jejich studia nebo na svůj odchod do důchodu, ale jeho děti mají všechny hračky, které se kdy vyrobily. Nedávno dostal poštou novou kreditní kartu a vzal své děti do Las Vegas. „Dělám to pro ně,“ řekl s velkým zadostiučiněním.

Bohatý táta slova „nemohu si to dovolit“ zakázal.

Zato doma to bylo jediné, co jsem slyšel. Bohatý táta chtěl, aby jeho děti říkaly: „Jak si to mohu dovolit?“ Zdůvodňoval to tak, že slova „nemohu si to dovolit“ blokují mozek. Přestanete přemýšlet. Slova „jak si to mohu dovolit?“ mozek otvírají. Nutí k přemýšlení a k hledání odpovědí.

Hlavně však cítil, že slova „nemohu si to dovolit“ jsou lež. I duše to ví. „Lidská duše je nesmírně mocná,“ říkával. „Ví, že dokáže cokoliv.“ Když máte línou mysl, která říká „nemohu si to dovolit,“ vypukne ve vás válka. Vaše duše se zlobí a vaše líná mysl musí tuto lež obhajovat. Duše křičí. „Jdeme do toho! Jdeme do posilovny a zacvičíme si.“ A líná mysl říká: „Ale já jsem unavená. Už jsem dnes tvrdě pracovala.“ Nebo duše řekne: „Už je mi z té chudoby nanic. Musíme něco udělat a zbohatnout.“ Líná mysl na to odpoví: „Bohatí lidé jsou chamtivci. Kromě toho to stojí příliš mnoho námahy. Není to bezpečné. Mohu přijít o peníze. Už stejně dřu jak osel. Už tak mám dost práce. Jen se podívej, co dnes večer musím udělat. Můj šéf chce, aby to bylo zítra ráno hotové.“

„Nemohu si to dovolit“ také navodí pocit smutku a bezmocnosti, která vede k zoufalosti a často k depresím. „Apatie“ je další slovo. „Jak si to mohu dovolit?“ otvírá možnosti, vzrušení a sny. Takže bohatého tátu ani tak nezajímalo, co si chcete koupit, ale to, že přístup „jak si to mohu dovolit?“ vytváří silnější mysl a dynamického ducha.

Proto mi nebo Mikeovi zřídka kdy něco dal. Místo toho se zeptal: „Jak si to můžeš pořídit sám?“ A to platilo i na studia, která jsme si zaplatili sami. Chtěl, abychom se naučili, jakým způsobem dosáhneme vytouženého cíle. Samotný cíl nepovažoval za tak důležitý.

Problém, který dnes pociťuji, je, že miliony lidí mají pocity viny, že jsou chamtiví. Je to staré podmínění z dětství. Jejich touha mít lepší věci, které život nabízí. Většina z nás byla naučena podvědomě říkat: „To nemůžeš mít.“ nebo „To si nikdy nemůžeš dovolit.“

Když jsem se rozhodl se dostat z krysího závodu, jedinou otázkou bylo: „Jak to udělat, abych už nikdy nemusel pracovat?“ Moje mysl začala nabízet odpovědi a řešení. Nejtěžší bylo bojovat s dogmaty mých skutečných rodičů: „To si nemůžeme dovolit.“ Nebo „Přestaň myslet jenom na sebe.“ Nebo „Proč nemyslíš i na ostatní?“ a podobná slova určena k vyvolání pocitu viny a k potlačení mé chamtivosti.

Jak tedy porazíte lenost? Odpověď zní: s trochou chamtivosti. Člověk by si měl sednout a položit si otázku: „Co z toho budu mít, když budu zdravý, sexy a dobře vypadat?“ Nebo „Jak by vypadal můj život, kdybych už nikdy nemusel pracovat?“ Nebo „Co bych dělal, kdybych měl všechny peníze, které potřebuji?“ Bez této trochy chamtivosti a touhy mít něco lepšího není pokrok možný. Náš svět se vyvíjí, protože všichni toužíme po lepším životě. Vznikají nové vynálezy, protože toužíme po něčem lepším. Chodíme do školy a tvrdě se učíme, protože chceme něco lepšího. Takže, kdykoliv zjistíte, že se vyhýbáte něčemu, co byste měli dělat, můžete si položit jedinou otázku: „Co z toho budu mít?“ Buďte trochu chamtiví. To je ten nejlepší lék na lenost.

Všeho moc škodí a příliš mnoho chamtivosti také není dobré. Ale pamatujte si, co řekl Michael Douglas ve filmu Wall Street: „Chamtivost je správná.“ Bohatý táta to řekl trochu jinak: „Pocit viny je horší než chamtivost. Vina okrádá tělo o ducha.“ Podle mě to nejlépe řekla Eleanor Rooseveltová: „Udělejte to, co ze srdce pokládáte za správné – protože vás stejně vždycky budou kritizovat. Odsoudí vás, když to uděláte, a když to neuděláte, odsoudí vás také.“

Důvod č. 4. Zlozvyky. Naše životy víc poznamenají naše zlozvyky než naše vzdělání. Jeden můj přítel viděl film Barbar Conan s Arnoldem Schwarzeneggerem a řekl: „Rád bych měl postavu jako Schwarzenegger.“ Většina přátel s ním souhlasila.

„Dokonce jsem slyšel, že byl kdysi kost a kůže,“ dodal kdosi.

„Jo, taky jsem to slyšel,“ řekl někdo jiný. „Slyšel jsem, že je skoro každý den v posilovně a posiluje.“

„Sázím se, že musí.“

„Kecy,“ ozval se cynik. „Vsadil bych se, že se tak narodil. Vykašlete se na Arnolda a dejme si pivo.“

Toto je příklad, jak zvyky ovládají chování. Pamatuji si, když jsem se zeptal bohatého táty na zvyky bohatých. Místo aby mi přímo odpověděl, chtěl jako obvykle, abych se naučil prostřednictvím příkladu.

„Kdy platí tvůj táta složenky?“ zeptal se.

„Vždycky prvního,“ odpověděl jsem.

„Zůstane mu pak něco?“ zeptal se bohatý táta.

„Něco málo,“ řekl jsem.

„To je hlavní důvod, proč zápasí,“ řekl. „Má špatné zvyky. Tvůj táta nejdříve zaplatí všem ostatním a sobě zaplatí nakonec, a to jenom v tom případě, když mu něco zůstane.“

„Většinou mu nic nezbude,“ řekl jsem. „Ale složenky se zaplatit musí, nebo ne? Chcete říct, že by je neměl platit?“

„Ne, to ne,“ řekl bohatý táta. „I já platím své pohledávky včas, jenom s tím rozdílem, že sobě zaplatím jako prvnímu. Dokonce i dříve, než zaplatím vládě.“

„Ale co se stane, když nemáte dost peněz?“ zeptal jsem se. „Co uděláte pak?“

„To samé,“ řekl bohatý táta. „I přesto si zaplatím jako prvnímu. I když nemám dost peněz. Moje kolonka aktiv je pro mě mnohem důležitější než vláda.“

„Ale nepůjdou po vás?“ zeptal jsem se.

„Ano, když nebudu platit,“ řekl bohatý táta. „Ale neřekl jsem, že nebudu platit. Jenom jsem řekl, že sobě zaplatím jako prvnímu, i když nebudu mít dost peněz.“

„Jak to tedy uděláte?“ zeptal jsem se.

„Nejde o to ‚jak‘, ale ‚proč‘?“ odpověděl bohatý táta.

„Tak jo, proč?“

„Motivace,“ řekl. „Kdo si myslíš si bude hlasitěji stěžovat, když jim nezaplatím. Já nebo moji věřitelé?“

„Vaši věřitelé budou určitě protestovat hlasitěji než vy,“ řekl jsem a zdálo se mi to očividné. „Vy byste asi neprotestoval vůbec, kdybyste si nezaplatil.“

„Takže poté, co zaplatím sobě, tlak, abych zaplatil daně a ostatní věřitele, je tak velký, že mě nutí hledat jiné způsoby příjmu. Tlak platit mě motivuje. Přijal jsem další zaměstnání, založil další společnosti, obchodoval s akciemi – cokoliv, jen aby na mě ti chlápci neječeli. Tlak způsobil, že jsem víc pracoval, donutil mě přemýšlet, a celkově jsem byl aktivnější a chytřejší, když se jednalo o peníze. Kdybych si zaplatil jako poslednímu, necítil bych žádný nátlak, ale zároveň bych byl na mizině.“

„Takže vás motivuje strach z vlády nebo jiných lidí, kterým dlužíte peníze?“

„Ano,“ odpověděl bohatý táta. „Státní výběrčí daní jsou velcí tyrani, což jsou ostatně všichni vymahači. Většina lidí na ně dá. Zaplatí jim a nikdy nezaplatí sobě. Znáš ten příběh o čtyřicetikilovém slabochovi, kterému kopnou písek do obličeje?“

Přikývl jsem. „Každou chvíli vidím ten inzerát na kurzy vzpírání a kulturistiky v komiksech,“

„Většina lidí si nechá kopnout písek do obličeje. Já jsem se rozhodl, že mě strach z tyranů posilní. Ostatní zeslábnou. To, že se nutím přemýšlet o tom, jak vydělat extra peníze, je jako chodit do posilovny a zvedat závaží. Čím víc posiluji své mentální peněžní svaly, tím jsem silnější. Teď už z těch tyranů nemám strach.“

Líbilo se mi, co bohatý táta říká. „Když tedy zaplatím sobě jako prvnímu, zesílím finančně a mentálně.“

Bohatý táta přikývl.

„A jestliže zaplatím sobě jako poslednímu, nebo vůbec ne, zeslábnu. Lidé jako šéfové, manažeři, výběrčí daní, vymahači a bytní si se mnou pohrávají celý život. Jen proto, že nemám dobré peněžní zvyky.“

Bohatý táta přikývl. „Jako se čtyřicetikilovým slabochem.“

Důvod č. 5. Domýšlivost. Domýšlivost se rovná ego plus nevědomost.

Bohatý táta často říkával: „To, co vím, mi vydělává peníze. To, co nevím, mě o peníze připravuje. Pokaždé, když jsem byl domýšlivý, jsem ztratil peníze. Protože když jsem domýšlivý, opravdu si myslím, že to, co neznám, není důležité.“

Zjistil jsem, že mnoho lidí používá aroganci, aby zakryli svou vlastní nevědomost. Často se to stává, když se bavím o finančních záležitostech s účetními nebo i jinými investory.

Snaží se v průběhu diskuze vychloubat. Je mi jasné, že nevědí, o čem mluví. Nelžou, ale ani nemluví pravdu.

Ve světě peněz, financí a investic jsou spousty lidí, kteří vůbec nemají absolutně žádnou představu o čem mluví. Většina lidí v peněžním průmyslu ze sebe chrlí prodejní kecy jako prodavači s ojetými auty.

Když víte, že něco nevíte, začnete se vzdělávat tak, že najdete odborníka v daném oboru nebo najdete knihu na dané téma.

 















 

JAK ZAČÍT
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Jak začít
 

 

Rád bych řekl, že jsem zbohatl snadno, ale není to tak.

Takže na otázku „Jak mám začít?“ nabízím myšlenkový proces, kterým denně sám procházím. Najít výhodné příležitosti je opravdu snadné. To vám zaručuji. Je to jako jízda na kole. Po troše balancování je to hračka. Ale jakmile jde o peníze, pak je překonání nejistoty individuální záležitost.

Najít milionové „životní příležitosti“ vyžaduje, abychom použili svého finančního génia. Věřím, že každý z nás má v sobě finančního génia. Problém je, že spí a čeká, až ho vzbudíme. Spí, protože naše kultura nás naučila věřit, že láska k penězům je kořenem všeho zla. Povzbuzovala nás, abychom se vyučili profesi a mohli pracovat pro peníze, ale nenaučila nás, jak peníze mohou pracovat pro nás. Naučila nás nedělat si starosti s finanční budoucností, vždyť se o nás postará vláda nebo firma, u které jsme pracovali, až skončí naše pracovní kariéra. Budou to však naše děti, vzdělávané ve stejném školním systému, kdo na nás bude doplácet. Vzkaz je stále stejný: dři, vydělávej a utrácej peníze, a až budeš bez peněz, vždycky si můžeš půjčit.

Naneštěstí se devadesát procent západního světa přiklání k výše popsanému dogmatu jen proto, že je jednodušší si najít práci a pracovat pro peníze. Jestliže nejste jeden z davu, nabízím vám deset kroků, které by měly probudit vašeho finančního génia. Jednoduše vám nabízím kroky, které jsem osobně vyzkoušel. Když se podle nich chcete řídit, výborně! Když ne, udělejte si svoje vlastní. Váš finanční génius je dostatečně chytrý, abyste si udělali svůj vlastní seznam.

Když jsem byl v Peru s jedním pětačtyřicetiletým zlatokopem, zeptal jsem se ho, jak si může být tak jistý, že najde zlato. On odpověděl: „Zlato je všude. Lidé ho jenom nevidí.“

Musím říct, že to je pravda. Pokud se týká nemovitostí, dokážu za jeden den přijít se čtyřmi nebo pěti dobrými potencionálním nabídkami, zatímco obyčejný člověk nenajde nic, i když bude hledat ve stejné čtvrti. Je to proto, že nevěnoval čas na vývoj svého finančního génia.

Následujících deset kroků nabízím jako proces rozvoje schopností, které jste dostali od Boha. Schopností, které můžete ovládat jen vy.

 

1. MÉ MYŠLENÍ BY MĚLO PŘESAHOVAT REALITU: Síla ducha. Kdybyste se zeptali většiny lidí, jestli by chtěli být bohatí nebo finančně nezávislí, odpověděli by „ano“, ale pak nastoupí realita. Cesta se zdá příliš dlouhá a vede přes hory a doly. Je snazší pouze pracovat pro peníze a přebytek dát makléřovi.


 

Jednou jsem se potkal s mladou ženou, která snila o tom, že bude plavat za americký olympijský tým. Realita však byla, že musela vstát ráno každý den ve čtyři hodiny a ještě před vyučováním tři hodiny plavat. Nechodila na sobotní večírky se svými přáteli. Musela se učit, aby měla dobré známky jako všichni ostatní.

Když jsem se jí zeptal, co ji vedlo k takovým nadlidským ambicím a obětem, jednoduše odpověděla: „Dělám to pro sebe a pro lidi, které miluji. Láska mi pomáhá dostat se přes překážky a oběti.“

Důvod nebo cíl je kombinace „chci“ a „nechce se mi“. Lidé se ptají, jaké jsou moje důvody k tomu, abych byl bohatý. Jsou to kombinace hlubokých emocionálních „chci“ a „nechce se mi“.

Několik jich uvedu. Nejdříve „nechce se mi“, protože ty vytvářejí „chci“. Nechce se mi pracovat celý život. Nechce se mi usilovat o to, o co usilovali moji rodiče, tj. jistou práci a dům na okraji města. Nechci být zaměstnanec. Nenáviděl jsem, když můj táta nemohl jít na fotbal, když jsem hrál, protože si musel budovat kariéru. Nenáviděl jsem, když můj táta tvrdě pracoval celý život a stát si po jeho smrti většinu toho, pro co pracoval, vzal. Bohatí to nedělají. Tvrdě pracují a to, co získají, předávají dál svým dětem.

A teď „chci“. Chci být svobodný, cestovat po světě a žít stylem, který se mi líbí. Chci to dělat dokud jsem mladý. Chci být jednoduše volný. Chci být pánem svého času a svého života. Chci, aby peníze pracovaly pro mě.

Toto jsou moje hluboko zakořeněné citové důvody. Jaké jsou vaše? Jestliže nejsou dostatečně silné, pak realita cesty před vámi může být větší než vaše důvody. Mnohokrát jsem přišel o peníze a setkal se s nezdarem, ale hluboké citové důvody mě zvedly a hnaly kupředu. Chtěl jsem být svobodný ve čtyřiceti, ale trvalo mi to až do 47 let a mnohému jsem se cestou naučil.

Jak jsem již řekl, přál bych si říci, že to bylo snadné. Nebylo, ale nebylo to ani těžké. V životě je všechno těžké, když nemáme silný důvod nebo cíl.

 

NEMÁTE-LI SILNÝ DŮVOD, PAK NEMÁ SMYSL, ABYSTE ČETLI DÁL. BUDE VÁM TO PŘIPADAT JAKO SPOUSTA PRÁCE

 

2. DENNĚ SE ROZHODUJI: Síla volby. To je hlavní důvod, proč lidé chtějí žít ve svobodné zemi. Chceme mít možnost si vybrat.


 


Finančně, s každým dolarem, který se nám dostane do ruky, držíme sílu volby, jestli budeme v budoucnu bohatí nebo budeme patřit mezi lidi střední třídy či chudé lidi. Naše zvyky utrácet odrážejí, jací ve skutečnosti jsme. Chudí lidé mají jednoduše špatné zvyky utrácet.

Když jsem byl malý, tak mi velice prospělo, že jsem neustále strašně rád hrál Monopoly. Nikdo mi neřekl, že Monopoly je pouze pro děti a tak jsem to hrál i jako dospělý. Také jsem měl bohatého tátu, který mi ukázal, jaký je rozdíl mezi aktivy a pasivy. Takže dávno, už jako malý chlapec, jsem si vybral, že budu bohatý, a věděl jsem, že vše, co budu muset udělat, je naučit se získávat skutečná aktiva. Můj nejlepší přítel Mike svá aktiva dostal, ale přesto se musel naučit, jak je udržet. Mnoho bohatých rodin ztratí svá aktiva v následující generaci jen proto, že nikdo z dětí nebyl vycvičen dobrým správcem jejich aktiv.

Většina lidí si zvolí chudobu. Pro devadesát procent obyvatelstva je bohatství „příliš složité“. Tak si vymýšlejí průpovídky jako: „Peníze mě nezajímají.“ Nebo „Nikdy nebudu bohatý.“ Nebo „Jsem ještě mladý, nemusím si dělat starosti.“ Nebo „Až si nějaké peníze vydělám, budu myslet na budoucnost.“ Nebo „Můj manžel (moje manželka) se stará o finance.“ Problém s těmito výroky je, že okrádají dotyčného, který takto uvažuje, o dvě věci: o čas, což je naše nejcennější aktivum, a o možnost se učit, jestliže se neučíte, neměli byste se vymlouvat na to, že nemáte peníze. Ale je to volba, kterou děláme denně. Vybíráme si, jak naložíme se svým časem, se svými penězi, a co vložíme do své hlavy. To je síla volby. Všichni máme možnost volby. Já jsem si vybral, že budu bohatý, a rozhoduji se každý den znovu.

NEJDŘÍVE INVESTUJTE DO VZDĚLÁNÍ: Jediné aktivum, které ve skutečnosti máte, je vaše mysl – nejsilnější nástroj, nad kterým máme nadvládu. Jak jsem se zmínil o síle volby, každý z nás si může i vybrat, co si vložíme do mozku, jakmile jsme dost staří. Můžete se celý den dívat na MTV, číst časopisy o golfu, chodit do kurzu keramiky nebo na seminář finančního plánování. Vybíráte si vy. Většina lidí jednoduše kupuje investice, místo aby raději investovali do svého vzdělání o investování.

Jedné mojí bohaté kolegyni nedávno vykradli byt. Zloději jí ukradli televizi a videopřehrávač, ale knih se ani nedotkli. Všichni máme stejnou volbu. Devadesát procent lidí kupuje televizní přijímače a jenom deset procent knihy o byznysu nebo kazety o investování.

Co dělám já? Chodím na semináře. Mám rád, když trvají aspoň dva dny, protože se rád ponořím do tématu. V roce 1973 jsem viděl v televizi reklamu na třídenní seminář o tom, jak koupit nemovitosti bez hotovosti. Seminář stál 385 dolarů, ale vydělal mi nejméně dva miliony, ne-li víc. Ale co je důležitější, koupil mi život. Díky tomuto jednomu kurzu nemusím zbytek života pracovat. Ročně se zúčastním minimálně dvou takových kurzů.

Miluji kazetové nahrávky. Proč? Mohu je rychle přetáčet zpět. Poslouchal jsem nahrávku Petera Lynche, na které řekl něco, s čím jsem naprosto nesouhlasil. Místo abych byl nafoukaný a kritický, jednoduše jsem mačkal tlačítko „rewind“ a poslouchal jsem tu pětiminutovou pasáž nejméně dvacetkrát. Možná víckrát. Pak náhle, tím, že jsem měl otevřenou mysl, jsem pochopil, proč říká to, co říká. Bylo to jako kouzlo. Měl jsem pocit, jako bych se díval do mysli jednoho z největších investorů naší doby. Získal jsem nesmírně hluboký náhled do jeho obsáhlých zdrojů vzdělání a zkušeností.

Výsledek: stále jsem si zachoval starý způsob přemýšlení a na problémy a situace mám stejný náhled jako Peter. Mám dvě myšlenky místo jedné. Získal jsem ještě jeden způsob, jak analyzovat problém nebo trend, a to je k nezaplacení. Dnes si často říkám: „Jak by to udělal Peter Lynch nebo Donald Trump nebo Waren Buffett nebo George Soros?“ Jediný způsob, jak se dostat k jejich obrovské mentální síle je, že se naučíte být natolik skromný a číst nebo poslouchat, co říkají. Domýšliví nebo kritičtí lidé jsou většinou lidé s malou sebeúctou, kteří mají strach riskovat. Když se učíte něčemu novému, musíte se dopustit chyb, abyste plně pochopili, čemu jste se naučili.

Pokud jste dočetli až sem, domýšlivost není jedním z vašich problémů. Domýšliví lidé zřídka čtou nebo kupují pásky. Proč by měli? Oni jsou středem vesmíru.

Existuje mnoho „inteligentních“ lidí, kteří vznášejí námitky nebo se brání, když se nová myšlenka střetne se způsobem, kterým uvažují oni. V tomto případě se jejich tak zvaná „inteligence“ kombinovaná s „domýšlivostí“ rovná „nevědomosti“. Všichni známe lidi, kteří jsou velmi vzdělaní nebo věří, že jsou chytří, ale jejich bilanční rozvaha hovoří o něčem jiném. Opravdu inteligentní člověk vítá nové myšlenky, neboť nové myšlenky mohou posílit součinnost dalších získaných myšlenek. Naslouchání je důležitější než mluvení. Kdyby to nebyla pravda, Bůh by nám nedal dvě uši a jenom jedny ústa. Mnoho lidí přemýšlí ústy, místo aby poslouchali a vstřebávali nové ideje a možnosti. Raději se hádají, místo aby kladli otázky.

Trvalo dlouho, než jsem zbohatl. Neztotožňuji se s mentalitou „zbohatněte rychle“, kterou má většina sázkařů nebo těch, kteří hrajou v kasinu. Jestliže chcete řídit letadlo, doporučuji vám nejdříve kurz létání. Neustále mě šokují lidé, kteří kupují akcie nebo nemovitosti, ale nikdy neinvestují do svého největšího aktiva, své mysli. Jen proto, že jste koupili dům nebo dva domy, nejste ještě experti na nemovitosti.

 

3. PŘÁTELE SI VYBÍREJTE OPATRNĚ: Síla sdružování se. Za prvé, přátele si nevybírám podle jejich finančních výsledků. Mám přátele, kteří žijí chudě, a mám také přátele, kteří vydělávají miliony ročně. Pointa je, že se učím od všech a vědomě usiluji něčemu se od nich naučit.


 

Musím přiznat, že jsem některé lidi opravdu vyhledal, protože měli peníze. Ale nešel jsem po jejich penězích; hledal jsem jejich vědomosti. V některých případech jsem se s těmito lidmi, kteří měli peníze, velmi spřátelil, ale nikoli se všemi.

Existuje však jeden rozdíl, na který bych chtěl upozornit. Všiml jsem si, že moji přátelé s penězi o penězích mluví. Nemám na mysli vychloubání se. Zajímají se o toto téma. Takže já se učím od nich a oni se učí ode mě. Moji přátelé, o kterých vím, že jsou ve velkých finančních potížích, neradi mluví o penězích, obchodování a investování. Často si myslí, že to je primitivní nebo neintelektuální. Takže se také mohu učit od přátel, kteří finančně zápasí. Naučím se, co nemám dělat.

Mám několik přátel, kteří za svůj krátký život vydělali přes miliardu dolarů. Tři z nich si všimli jednoho fenoménu: jejich přátelé, kteří peníze nemají, za nimi nikdy nepřišli, aby se zeptali, jak to dokázali. Ale chodí za nimi kvůli jedné ze dvou věcí nebo kvůli oběma: buď si peníze půjčit, nebo je požádat o zaměstnání.

VAROVÁNÍ: Neposlouchejte chudé nebo vystrašené lidi. Mám takové přátele a mám je opravdu rád, ale oni jsou „malá kuřátka“. Jakmile jde o peníze a zvláště o investice, „nebe vždycky padá“. Vždycky vám budou schopni vysvětlit, proč něco nebude fungovat. Problém je, že je lidé poslouchají, ale ti, kteří slepě přijímají informace o hrozící zhoubě jsou také „malá kuřátka“. Jak staré dobré přísloví říká: „Vrána k vráně sedá.“

Máte-li možnost se dívat na CNBC (americký televizní kanál věnovaný ekonomice a finančním analýzám), což je pokladnice investičních informací, často tam dávají diskuze s takzvanými „experty“. Jeden expert tvrdí, že trh jde dolů a druhý řekne, že půjde nahoru. Jestliže jste chytří, budete poslouchat oba dva. Mějte mysl otevřenou, neboť oba mají cenné názory. Naneštěstí většina chudých lidí bude poslouchat „malé kuřátko“.

Mám spoustu přátel, kteří se mi snažili vymluvit ten či onen obchod nebo investici. Před několika lety mi jeden přítel vzrušeně vyprávěl, že našel šestiprocentní depozitní certifikát. Řekl jsem mu, že vydělávám 16 % na státních obligacích. Druhý den mi poslal článek o tom, jak jsou moje investice nebezpečné. Těch šestnáct procent dostávám už léta a on stále dostává svých šest.

Řekl bych, že jedna z nejtěžších věcí při budování bohatství je být k sobě upřímný a být ochotný nejít s davem, neboť na trhu dav obvykle přijde pozdě a doplatí na to. Když se objeví výhodná nabídka na titulní stránce, je už většinou pozdě. Hledejte novou nabídku. Jako surfaři jsme říkali: „Další vlna vždycky přijde.“ Lidé, kteří spěchají a chytnou vlnu pozdě, jsou obvykle ti, kdo ztroskotají.

Chytří investoři si trh nečasují. Jestliže jim vlna ujede, hledají další a dostanou se na pozici. Pro většinu investorů je to obtížné, protože mají strach koupit něco, co není populární. Bojácní investoři jsou jako stádo ovcí, nebo se díky své chamtivosti dostanou na trh až poté, kdy chytří investoři už vybrali své zisky a šli dál. Moudří investoři koupí investici právě tehdy, kdy není populární. Vědí, že jejich zisky rostou, když kupují, a ne když prodávají. Trpělivě čekají. Jak jsem již řekl, trh si nečasují. Tak jako surfař se dostanou na pozici a čekají na další velkou vlnu.

Všechno je „obchod s důvěrnými informacemi“. Některé formy obchodování s důvěrnými informacemi jsou legální, a jiné nelegální.

Jediný rozdíl je v tom, jak daleko od důvěrných informací jste. Bohaté přátele, kteří mají přístup k důvěrným informacím, byste měli mít proto, že se pohybují v prostředí, kde se peníze vytvářejí. A peníze se vytvářejí na základě informací. Chcete se dozvědět o dalším boomu, dostat se do něho a vypadnout před dalším krachem. Neříkám, abyste to dělali nelegálně, ale čím dříve to budete vědět, tím lepší máte šance, že budete profitovat s minimálním rizikem. K tomu jsou přátelé. A to je finanční inteligence.

 

4. ZVLÁDNĚTE JEDNO PRAVIDLO A PAK SE NAUČTE NOVÉ: Síla rychle se učit. Aby pekař upekl chleba, řídí se podle receptu, i když ho má jenom v hlavě. Totéž platí o penězích. Proto se často v angličtině říká penězům „těsto“.


 


Většina z nás slyšela rčení: „Řekni mi, co jíš, a já ti řeknu, jaký jsi.“ Stejné rčení říkám trochu jinak: „Řekni mi, co studuješ, a já ti řeknu, jaký jsi.“ Jinými slovy buďte opatrní, co studujete a čtete, protože vaše mysl je tak mocná, že se stanete tím, co vložíte do své hlavy. Když například budete studovat kuchařské knihy, budete inklinovat k vaření. Stane se z vás kuchař nebo kuchařka. Až s kuchařinou budete chtít skončit, pak budete nuceni studovat něco jiného. Řekněme, že budete chtít učit. Když budete studovat pedagogiku, obvykle se stanete učitelem nebo učitelkou. A tak dále. Vybírejte si pečlivě to, co chcete studovat.

Když jde o peníze, davy většinou znají jedno základní pravidlo, které se naučily ve škole, „pracuj pro peníze“. Pravidlo, které podle mě vládne světem, je, že miliony lidí každý den vstávají, chodí do práce, vydělávají peníze, platí účty, kontrolují šeky, koupí nějaké podílové fondy a jdou znovu do práce. To je základní pravidlo neboli recept.

Jestliže jste unaveni z toho, co děláte, nebo nejste spokojeni se svou výplatou, pak jednoduše změňte pravidlo, podle kterého si peníze vyděláváte.

Před mnoha lety, když mi bylo šestadvacet, jsem se zúčastnil víkendového kurzu „Jak nakupovat zadlužené nemovitosti“. Naučil jsem se pravidlu. Další fintou bylo ukáznit se a uvést do praxe to, čemu jsem se naučil. Zde se většina lidí zadrhne. Tři roky, zatímco jsem pracoval v Xeroxu, jsem trávil volný čas učením se, jak zvládnout umění nákupu vyvlastněných nemovitostí. Vydělal jsem tak několik milionů dolarů, ale dnes je tento postup příliš pomalý a také ho praktikuje příliš mnoho lidí.

Když jsem tedy zvládl toto pravidlo, začal jsem hledat jiná pravidla. Informace, které jsem se naučil na mnoha seminářích, jsem nepoužil okamžitě, ale vždycky jsem se naučil něco nového.

Zúčastnil jsem se přednášek určených pouze pro obchodníky s deriváty, semináře pro obchodníky s komoditními opcemi a semináře pro chaology (nauka o chaosu). Zdaleka jsem se nevyrovnal těmto lidem s doktoráty z atomové fyziky a kosmických výzkumů. Přesto jsem se hodně naučil a moje investice do akcií a nemovitostí získaly větší význam a byly lukrativnější.

Většina středních a vysokých škol pořádá přednášky o finančním plánování a nakupování tradičních investic. Jsou to výborná místa, kde začít.

Vždycky hledám rychlejší pravidlo. Proto poměrně pravidelně vydělávám denně víc peněz, než většina lidí za celý svůj život.

Druhá strana mince. V dnešním rychle měnícím se světě nejde ani tak o to, co znáte, protože většinou to, co znáte, je už zastaralé. Jde spíše o to, jak rychle se dokážete učit. Tato schopnost je k nezaplacení. Je k nezaplacení při hledání rychlejších pravidel – chcete-li receptů, jako na přípravu těsta. Pracovat tvrdě pro peníze je staré pravidlo z dob jeskynních lidí.

 

5. ZAPLAŤTE NEJDŘÍVE SOBĚ: Síla sebekázně. Jestliže se nedokážete ovládat, nesnažte se zbohatnout. Možná byste měli nejdříve vstoupit k námořní pěchotě nebo do nějakého náboženského řádu, abyste se naučili ovládat. Nemá smysl investovat, vydělat peníze, a pak je rozházet. Nedostatek sebekázně způsobuje, že většina výherců v loterii je na mizině krátce poté, co vyhraje miliony. Nedostatek sebekázně způsobuje, že lidé, kteří dostali přidáno, jdou okamžitě koupit nové auto nebo podniknou plavbu jen tak pro zábavu.


 

Je obtížné říci, který z těchto deseti kroků je nejdůležitější. Ale ze všech kroků je tento krok asi nejhůře zvladatelný, pokud vám není vlastní. Dovoluji si říct, že hlavně nedostatek osobní sebekázně je hlavní důvod, který dělá rozdíl mezi bohatými, chudými a lidmi střední třídy.

Jednoduše řečeno, lidé, kteří mají nízké sebevědomí a nedokážou tolerovat finanční tlak, nikdy, a opravdu myslím nikdy, nezbohatnou. Jak jsem se již zmínil, lekce, kterou jsem se naučil od svého bohatého táty, je, že „svět si s vámi bude pohrávat“, a to nikoli proto, že ostatní lidé jsou lotři, ale proto, že lidem chybí sebekázeň a disciplína. Lidé, kterým chybí vnitřní síla, se často stanou obětí těch, kteří mají sebekázeň.

Na seminářích pro podnikatele lidem neustále připomínám, aby se nesoustřeďovali na svůj produkt, službu nebo nějakou věc, ale aby se soustředili na vyvinutí manažerských schopností. Tři nejdůležitější manažerské schopnosti nutné k rozjetí vlastního byznysu jsou:

 

1. organizace peněžního toku,


2. organizace lidí,


3. organizace osobního času.


 

Řekl bych, že schopnost takto organizovat lze aplikovat na cokoliv, nejen na podnikání. Vztahují se i na způsob, jakým žijete svůj život jako jednotlivec nebo jako součást rodiny, byznysu, dobročinné organizace, města nebo národa.

Každá z těchto schopností je obohacena ovládnutím sebekázně. Neberu slova „zaplať nejdřív sobě“ na lehkou váhu.

Výrok „zaplať nejdřív sobě“ pochází z knihy George Clasona Nejbohatší muž v Babyloně. Prodaly se miliony výtisků. Zatímco miliony lidí opakují toto mocné tvrzení, málokdo se tím řídí. Jak jsem už řekl, finanční gramotnost dovolí člověku číst čísla, a čísla vyprávějí příběh. Stačí mi, když se podívám na něčí výsledovku a rozvahu, a okamžitě mohu říci, jestli ten, kdo hlásá slova „zaplať nejdřív sobě“ opravdu praktikuje, co káže.

Obrázek má cenu tisíce slov. Porovnejme si tedy znovu finanční zhodnocení lidí, kteří nejdříve zaplatí sobě, s těmi, kdo to takto neudělá.

 



 

Studujte diagramy a všimněte si, jestli dokážete zjistit nějaké rozdíly. Opět to souvisí s pochopením peněžního toku, je to příběh. Většina lidí se podívá na čísla a příběh jim unikne. Jestliže opravdu začnete rozumět síle toku peněz, brzy poznáte, kde je chyba na následujícím obrázku, nebo proč 90 % lidí tvrdě pracuje celý život a potřebuje státní podporu, např. sociální zabezpečení, když už nemohou dále pracovat.

Vidíte to? Diagram zobrazuje jednání člověka, který si vybral, že zaplatí sobě jako prvnímu. Každý měsíc vloží peníze do své kolonky aktiv, před tím, než zaplatí své měsíční výdaje. Ačkoliv miliony lidí četlo Clasonovu knihu a rozumí slovům „zaplať nejdřív sobě“, ve skutečnosti sobě platí jako poslednímu.

Už slyším mručení těch, kteří si upřímně myslí, že stvrzenky by se měly platit jako první. Slyším také všechny „zodpovědné“ lidi, kteří platí své stvrzenky včas. Neříkám, abyste byli nezodpovědní a účty neplatili. Jediné, co říkám, je, abyste dělali to, co říká ta kniha: „nejdřív zaplaťte sobě“. Diagram na str. 187 je přesný účetní obrázek takové činnosti. Nikoli ten, který následuje.

 



 

S manželkou jsme zaměstnávali mnoho revizorů, účetních a bankéřů, kteří měli značný problém s myšlenkou „zaplať nejdřív sobě“. Je to proto, že tito profesionálové ve skutečnosti dělají to, co dělá většina lidí – sobě platí nakonec. Všem ostatním platí jako prvním.

Zažil jsem měsíce, kdy byl můj tok peněz z nějakého důvodu mnohem nižší než moje výdaje. I přesto jsem sobě zaplatil jako prvnímu. Můj účetní a revizor panicky křičeli. „Půjdou po vás. Berňák vás nechá zavřít.“

„Zruinujete svou úvěrovou kredibilitu.“

„Přestanou vám dodávat elektřinu.“ Stejně jsem si zaplatil jako prvnímu.

Ptáte se proč? Protože o tom je příběh Nejbohatší muž v Babylóně. Síla sebekázně a síla vnitřní statečnosti, „kuráž“ řečeno jiným slovy. Jak mě bohatý táta učil první měsíc, když jsem pro něho pracoval, většina lidí dovolí, aby si s nimi svět pohrával. Nějaký vymahač vám zavolá a řekne „zaplať, nebo…“. A vy platíte, ale ne sobě. Prodavač vám řekne: „To nic, nechte si to napsat na úvěrovou kartu.“ Váš realitní agent vám řekne: „Jen do toho – stát vám dovolí daňovou úlevu z vašeho domu.“ To je to, o čem ta kniha opravdu je. Mít kuráž, jít proti proudu a zbohatnout. Možná, že nejste slabí, ale jakmile dojde na peníze, mnoho lidí zeslábne.

Neříkám, abyste byli nezodpovědní. Důvod, proč nemám velký dluh na kreditní kartě nebo dluh za hlouposti, je, že chci sobě zaplatit jako prvnímu. Důvod, proč se snažím snížit svůj příjem, je, že to nechci platit vládě. Proto vy, kdo jste viděli video Tajemství bohatých (The Secrets of the Rich – součást stolní hry CASHFLOW 101), víte, že můj příjem pochází z mé kolonky aktiv prostřednictvím korporace v Nevadě (v Nevadě jsou výhodné daňové podmínky). Kdybych pracoval pro peníze, vláda by mi to sebrala.

Takže, ačkoliv platím svoje účty až naposledy, jsem finančně natolik rafinovaný, abych se nedostal do tíživé finanční situace. Nemám rád dluh. Ve skutečnosti mám závazky, které jsou vyšší než má 99 % obyvatel, ale já je nesplácím; splácejí je jiní lidé. Říká se jim nájemníci. Pravidlo číslo jedna při placení sobě jako prvnímu tedy je: v první řadě se nedostaňte do dluhu. Ačkoliv platím svoje účty jako poslední, zařídil jsem si to tak, že musím zaplatit pouze malé nedůležité stvrzenky.

Za druhé, pokud se někdy náhodou stane, že mi peníze chybí, stále si platím jako prvnímu. Nechám věřitele a dokonce i vládu křičet. Mám rád, když přitvrdí. Proč? Ti chlápci mi prokazují službu. Inspirují mě, abych vydělával víc peněz. Takže nejdříve zaplatím sobě, investuji peníze, a nechám věřitele křičet. Obvykle jim tak jako tak hned zaplatím. Máme s manželkou dobré jméno. Jenom nepodlehneme tlaku a neutratíme svoje úspory nebo nezačneme likvidovat akcie, abychom zaplatili spotřební dluh. To není finančně příliš inteligentní.

Odpověď tedy zní:

1. Vyvarujte se velkých dluhů, které byste museli splácet. Udržujte svoje výdaje na minimu. Budujte nejdříve aktiva. Potom si kupte velký dům nebo pěkné auto. Uvíznout v krysím závodě není inteligentní.


2. Stane-li se, že budete bez peněz, nechte, aby se tlak navýšil, a nesahejte na svoje úspory nebo investice. Využijte tlaku, aby inspiroval vašeho finančního génia, aby vymyslel nové způsoby, jak vydělávat víc peněz, a pak zaplaťte svoje účty. Zvýšíte jak svou schopnost vydělávat víc peněz, tak svou finanční inteligenci.


Mnohokrát jsem se dostal do finančních problémů, ale používal jsem mozek, abych vytvořil větší finanční příjem, zatímco jsem statečně bránil aktiva v kolonce aktiv. Můj revizor zuřil, že to špatně dopadne, ale já jsem byl jako dobrý voják, který brání pevnost – pevnost aktiv.

Chudí lidé mají chudé zvyky. Běžný zlozvyk se nevinně nazývá „sáhnout na úspory“. Bohatí vědí, že úspory se používají jen na tvoření dalších peněz a ne na placení účtů.

Vím, že to zní tvrdě, ale, jak jsem již řekl, když nebudete sami neústupní, svět si s vámi bude pohrávat.

Jestliže nemáte rádi finanční tlak, najděte si pravidlo, které vám vyhovuje. Dobré je snížit výdaje, uložit svoje peníze do banky, platit na daních víc, než je váš spravedlivý podíl, investovat do bezpečných podílových fondů a zapadnout do průměru. To však porušuje pravidlo „zaplať nejdřív sobě“.

Toto pravidlo nevybízí k sebeobětování nebo finanční abstinenci. Neznamená to, že byste měli nejdříve zaplatit sobě a pak živořit. Život je určen k požitku. Jestliže využijete svého finančního génia, můžete mít všechny laskominy života, být bohatí a platit účty, aniž byste museli obětovat to, co je v životě dobré. A to je finanční inteligence.

 

6. SVÝM MAKLÉŘŮM PLAŤTE DOBŘE: Síla dobré rady. Často vidím, jak lidé vyvěsí na svůj dům nápis: „Na prodej přímo od majitele.“ Nebo v televizi dnes mnoho lidí tvrdí, že jsou „diskontní makléři“.


 

Můj bohatý táta mě učil zaujmout opačnou taktiku. Věřil, že profesionálům se má platit dobře, a já jsem tento přístup také přijal. Dnes mám drahé právní zástupce, účetní, obchodní zástupce s nemovitostmi a burzovní makléře. Proč? Protože, jsou-li tito lidé opravdu profesionálové, potom by vám měly jejich služby vydělávat peníze. A čím víc peněz si oni sami vydělají, tím víc si vydělám i já.

Žijeme ve věku informací. Informace jsou k nezaplacení. Dobrý makléř by vám měl nejen poskytnout informace, ale také by vám měl věnovat nějaký čas, aby vás vzdělával. Mám několik makléřů, kteří jsou ochotni to pro mě udělat. Někteří mě radili, když jsem neměl žádné peníze nebo jen málo peněz, a dodnes jsem s nimi ve styku.

Co zaplatím makléřovi, je nic ve srovnání s tím, jaké peníze získám díky informacím, které mi poskytuje. Mám rád, když můj obchodní zástupce s nemovitostmi nebo burzovní makléř vydělává hodně peněz, protože to obvykle znamená, že si i já vydělám hodně peněz.

Dobrý makléř mi kromě toho, že mi vydělá peníze, ušetří i čas. Například, koupil jsem opuštěný pozemek za 9 000 dolarů a okamžitě jsem ho prodal za 25 000, takže jsem si dříve mohl koupit Porsche.

Makléři jsou vaše oči a uši na trhu. Oni jsou tam každý den, takže já tam osobně být nemusím. Raději hraji golf.

Podobně lidé, kteří sami prodávají svůj dům, si příliš necení svého času. Proč bych se měl snažit ušetřit pár babek, když stejný čas mohu využít na to, abych vydělal víc peněz, nebo ho strávil s těmi, které miluji? Připadá mi zvláštní, když mnoho chudých lidí a lidí střední vrstvy trvá na patnácti– až dvacetiprocentním spropitném v restauraci, a to i za špatnou službu, a přitom si stěžují, když mají zaplatit makléřovi tři až sedm procent. Dělá jim potěšení dávat spropitné lidem z kolonky výdaje a okrádat lidi z kolonky aktiva. To není finančně inteligentní.

Všichni makléři ale nejsou stejní. Naneštěstí většina makléřů jsou jenom prodavači. Řekl bych, že obchodníci s nemovitostmi jsou nejhorší. Prodávají, ale sami nic nevlastní nebo jen málo. Je obrovský rozdíl mezi makléřem, který prodává domy, a tím, který prodává investice. A to platí na makléře s akciemi, dluhopisy, podílovými fondy a pojištěním, kteří si říkají finanční poradci. Jako v té pohádce, musíte políbit hodně žabek, abyste našli jednoho prince. Pamatujte si na jedno staré přísloví: „Nikdy se neptejte prodavače encyklopedií, jestli potřebujete encyklopedii.“

Když mluvím s jakýmkoliv placeným profesionálem, nejdříve se snažím zjistit, jaký majetek nebo kolik akcií osobně vlastní a jaké procento platí na daních. A to se vztahuje i na mého daňového zástupce stejně jako na účetní. Mám účetní, která si hledí svého. Její profese je účetnictví, ale její byznys jsou nemovitosti. Měl jsem účetního, který pracoval jako účetní pro malé firmy, ale nevlastnil žádnou nemovitost. Vyměnil jsem ho, protože jsme neměli v oblibě stejný byznys.

Najděte si makléře, kterému leží na srdci vaše nejlepší zájmy. Mnoho makléřů stráví čas tím, že vás bude vzdělávat, a ti by mohli být vaše nejlepší aktivum. Buďte féroví a většina bude férová k vám. Jestliže jenom myslíte, jak zkrátit jejich provize, proč by měli chtít pro vás pracovat? Je to jednoduchá logika.

Jak jsem řekl dříve, jedna z manažerských dovedností je schopnost organizovat lidi. Mnoho lidí raději řídí jenom ty lidi, o nichž si myslí, že nejsou tak chytří jako oni, a nad nimiž mají moc jako nad podřízenými v pracovní situaci. Mnoho středních manažerů zůstane středními manažery a nikdy nedosáhnou vyššího postavení, protože sice vědí, jak pracovat s lidmi, které řídí sami, ale nevědí, jak pracovat s lidmi, kteří stojí nad nimi. Skutečné umění je organizovat a platit dobře lidi, kteří jsou v nějaké technické oblasti chytřejší než vy. Proto mají společnosti správní radu. Také byste jednu měli mít. A to je finanční inteligence.

 

7. BUĎTE „INDIÁNSKÝ DÁRCE“: Síla získat něco za nic. První bílé osadníky, kteří přišli do Ameriky, zaskočily kulturní praktiky amerických indiánů. Například, když byla osadníkovi zima, indián mu dal deku. Když chtěl indián deku zpátky, osadník se často urazil, neboť ji považoval za dar.


 

Indiáni se rozzlobili, když zjistili, že osadníci nechtěli vracet, co jim bylo poskytnuto. Tak vznikl pojem „indiánský dárce“. Malé kulturní nedorozumění.

Ve světě „kolonky aktiv“ je indiánské dárcovství životně důležité pro bohatství. První otázka sofistikovaného investora je: „Jak rychle se mi peníze vrátí?“ Dále chce vědět, co dostane zadarmo. Proto je návratnost investice tak důležitá.

Pár bloků od svého bydliště jsem například našel malý obytný dům, který byl zabaven. Banka chtěla 60 000 dolarů a já jsem nabídl 50 000 dolarů, což přijali jen proto, že jsem s nabídkou hned předložil šek na 50 000 dolarů. Poznali, že mám vážný zájem. Většina investorů by se zeptala, jestli nevážu příliš velkou hotovost. Jestli by nebylo lepší si vzít půjčku. Odpověď je, že v tomto případě nikoli. Moje investiční společnost pronajímá dům na dovolené za 2 500 dolarů měsíčně v období čtyř zimních měsíců v roce, když „zimní ptáci“ přiletí do Arizony. Mimosezonní nájem činí pouhých l 000 dolarů měsíčně. Za necelé tři roky se mi peníze vrátily. Nyní toto aktivum vlastním a měsíc co měsíc mi to vynáší peníze.

To samé lze udělat s akciemi. Můj makléř mi pravidelně volá a doporučuje mi, abych přemístil značné množství peněz do akcií společnosti, o které si myslí, že se zrovna rozhýbe a zvýší hodnotu akcie například zavedením nového produktu. Převedu svoje peníze na týden nebo na měsíc, dokud akcie stoupají. Pak je stáhnu a přestanu si dělat starost s fluktuací trhu, protože moje počáteční investice je zpátky a je připravena pracovat na jiných aktivech. Takže moje peníze jsou vloženy a pak vybrány a já vlastním aktivum, které bylo technicky čisté.

Je pravda, že jsem v mnoha případech o peníze přišel. Ale hraji pouze s penězi, které si mohu dovolit ztratit. Řekl bych, že průměrně z deseti investic dvě nebo tři investice vyhrávám, pět nebo šest investic se nemění a na dvou nebo třech ztratím. Ale omezuji ty ztráty jenom na peníze, které v daném okamžiku mám.

Lidé, kteří nenávidí riziko, ukládají svoje peníze do banky. Z dlouhodobého hlediska je takové spoření lepší než žádné. Ale trvá dlouho, než dostanete svoje peníze zpátky, a většinou za ně nedostanete nic zadarmo. Dříve dávali zadarmo toastovače, ale nyní to už nedělají.

Každá z mých investic musí znamenat něco navrch, něco zadarmo. Obytný dům, malý sklad, kousek pozemku zadarmo, dům, akcie, kancelářská budova. Riziko musí být ale omezené. Existují knihy, které se věnují jenom tomuto tématu, takže se nebudu moc rozepisovat. Ray Kroc, zakladatel slavného McDonald’s, nezakládal restaurace z toho důvodu, že by miloval hamburgery, ale proto, že chtěl získat nemovitosti pod restauracemi zadarmo.

Takže, moudří investoři se nesmí dívat jen na návratnost investip; jde o aktiva, která dostanete zadarmo, jakmile se vám vrátí peníze zpátky. To je finanční inteligence.

 

8. AKTIVA KUPUJÍ LUXUS: Síla soustředění se. Syn mého přítele měl ošklivý zlozvyk – peníze ho pálily v kapse. Když mu bylo šestnáct, přirozeně chtěl mít vlastní auto. Výmluva byla, že „všichni jeho kamarádi už auto od svých rodičů dostali“. Synek chtěl své úspory použít jako platbu v hotovosti. Na základě toho mi jeho otec zavolal.


 

„Myslíš si, že bych mu to měl dovolit nebo to udělat jako ostatní rodiče a auto mu koupit?“

Na to jsem odpověděl: „To by mohlo snížit tlak krátkodobě, ale co ho naučíš z dlouhodobého hlediska? Mohl bys té touhy vlastnit auto využít a inspirovat svého syna, aby se něčemu naučil?“ Náhle se mu rozsvítilo a spěchal domů.

O dva měsíce později jsem se s ním náhodou potkal. „Má tvůj syn nové auto?“ zeptal jsem se.

„Ne, nemá, ale dal jsem mu 3 000 dolarů, aby si ho koupil. Řekl jsem mu, aby použil moje peníze místo svých peněz na studia.“

„No, to bylo od tebe velkorysé,“ řekl jsem.

„Ani ne. Peníze dostal s podmínkou. Řídil jsem se podle tvé rady: aby využil své silné touhy koupit si auto a použil tuto energii, aby se něčemu přiučil.“

„Co to bylo za podmínku?“ zeptal jsem se.

„Nejdříve jsme rozložili tvou hru CASHFLOW. Hráli jsme ji a měli jsme dlouhou diskuzi o moudrém využití peněz. Pak jsem mu předplatil Wall Street Journal a dal mu několik knih o akciovém trhu.

„A co pak,“ zeptal jsem se. „Co ta podmínka?“

„Řekl jsem mu, že ty tři tisíce jsou jeho, ale že je nesmí použít přímo na koupi auta. Mohl pomocí nich kupovat a prodávat akcie, najít si svého makléře, a jakmile se mu díky těm třem tisícům podaří vydělat 6 000 dolarů, může 3 000 použít na koupi auta a 3 000 dolarů půjdou na jeho studia.“

„A jak to dopadlo?“ zeptal jsem se.

„No, zpočátku měl ve svém obchodování štěstí, ale za pár dní potom přišel o všechno, co získal. Potom ho to opravdu chytlo. Řekl bych, že dnes klesl o nějakých 2 000 dolarů, ale jeho zájem stoupl. Přečetl všechny knihy, které jsem mu koupil a v knihovně si půjčil další knihy. Náruživě čte Wall Street Journal, sleduje ukazatele a dívá se na CNBC místo MTV. Zbývá mu jenom l 000 dolarů, ale má nesmírný zájem a chce se učit. Ví, že když přijde i o tyto peníze, bude další dva roky chodit pěšky. Ale zdá se, že mu to nevadí. Dokonce mi připadá, že ho to auto již tak nezajímá, protože našel novou hru, se kterou si užije mnohem víc.“

„Co se stane, když přijde o všechny peníze?“ zeptal jsem se.

„Až k tomu dojde, pak se o tom budeme bavit. Budu raději, když přijde o všechno teď, než aby čekal do našeho věku, a pak riskoval ztrátu všeho. A mimochodem, ty 3 000 jsou nejlépe investované peníze, které jsem kdy na jeho vzdělání použil. To, co se teď učí, mu bude sloužit celý život, a zdá se, že získal respekt k moci peněz. Myslím si, že ho už peníze v kapse nepálí.“

Jak jsem se zmínil v části „Zaplaťte nejdřív sobě“, člověk, který se nedokáže ovládat, udělá lépe, když se nebude snažit zbohatnout. I když vybudovat tok peněz v kolonce aktiv je teoreticky snadné, je těžké mentální silou peníze nasměrovat. Díky vnějším pokušením je v dnešním světě mnohem snazší nechat peníze jednoduše protéci kolonkou výdajů. Vzhledem k slabé mentální síle tečou peníze cestami nejmenšího odporu. To je příčinou chudoby a finančního zápasu.

Dám vám příklad finanční inteligence, v tomto případě schopnost nasměrovat peníze tak, aby vydělávaly víc peněz.

Kdybychom na začátku roku dali sto lidem 10 000 dolarů, na konci roku by to podle mě vypadalo takto:

 

• 80 lidem by nezůstalo nic, protože by použili hotovost na nákup nového auta, ledničky, televize, videonahrávače a dovolené na splátky, a tím by ve skutečnosti vytvořili jenom větší dluh.


• 16 lidí by zvýšilo těch 10 000 dolarů o 5 až 10 procent.


• 4 lidé by částku zvýšili na 20 000 až na miliony.


 

Chodíme do školy, abychom se naučili profesi, jak pracovat pro peníze. Podle mého názoru je také důležité se naučit, jak mohou peníze pracovat pro vás.

Svůj luxus mám stejně rád jako kdokoliv jiný. Rozdíl je ale v tom, že někteří lidé si ho kupují na úvěr. Je to ta past „udržet krok s ‚Novákovými‘“. Když jsem si chtěl koupit Porsche, bylo by jednodušší zavolat svému bankéřovi a udělat si půjčku. Místo toho, abych se soustředil na kolonku pasiv, vybral jsem si kolonku aktiv.

Ze zvyku jsem směroval svou touhu konzumovat tak, aby inspirovala a motivovala mého finančního génia investovat.

Až příliš často se dnes soustřeďujeme na půjčování peněz, abychom dostali to, co chceme, místo toho, abychom se soustředili na vytvoření peněz. První je sice snazší z krátkodobého hlediska, ale těžší z dlouhodobého pohledu. Je to špatný zvyk, který jsme si jako jedinci a jako národ vybudovali. Pamatujte si – snadná cesta se často stane obtížnou a obtížná cesta snadnou.

Čím rychleji naučíte sebe a své milované ovládat peníze, tím lépe. Peníze jsou mocná síla. Naneštěstí ji lidé používají proti sobě. Máte-li malou finanční inteligenci, peníze vás převálcují. Budou chytřejší než vy. Jestliže jsou peníze chytřejší než vy, budete pro ně pracovat celý život.

Abyste se stali pány peněz, musíte být chytřejší než ony. Peníze budou dělat, co jim poručíte. Budou vás poslouchat. Místo toho, abyste se stali jejich otroky, budete jim vládnout. To je finanční inteligence.

 

9. POTŘEBA HRDINŮ: Síla mýtu. Když jsem byl malý kluk, velmi jsem obdivoval Willieho Mayse, Hanka Aarona, Ebgiho Berru. Byli mými vzory. Jako kluk jsem hrál v žákovské lize a chtěl jsem být jako oni. Sbíral jsem jejich baseballové karty. Chtěl jsem o nich vědět všechno. Znal jsem statistiku, jejich úspěšnost odpálení, kolik dostávají zaplaceno a jak se z třetí ligy dostali nahoru. Chtěl jsem vědět všechno, protože jsem chtěl být jako oni.


 

Vždycky, když jsem jako devíti– nebo desetiletý kluk nastoupil na odpálkování nebo hrál na první metě nebo catchera, nebyl jsem to já. Byl jsem Yogi nebo Hank. Je to jeden z nejsilnějších způsobů se učit, který jako dospělí ztratíme. Ztrácíme svoje hrdiny. Ztrácíme svou naivitu.

Dnes se dívám na děti, jak hrají basketball blízko mého domu. Na hřišti nejsou malí Honzíci; jsou tam Michael Jordan, Sir Charles nebo Clyde. V napodobování nebo následování hrdinů je opravdová síla se učit. A proto, když někdo jako O. J. Simpson upadne v nemilost, je kolem toho takový povyk.

Je to víc než pouhé soudní řízení. Jde o ztrátu hrdiny. Ztrátu někoho, s kým lidé vyrostli, ke komu vzhlíželi a chtěli být jako on. Najednou jste sám.

Jak stárnu, mám nové hrdiny. Mám golfové hrdiny jako Petera Jacobsena, Freda Couplese a Tigera Woodse. Napodobuji jejich údery a snažím se jak mohu, abych se o nich dočetl co nejvíc. Také mám hrdiny jako Donalda Trumpa, Warrena Buffeta, Petera Lynche, George Sorose a Jima Rogerse. Ve svém pokročilejším věku znám jejich statistiku, tak jako jsem znal statistiku mých baseballových hrdinů. Napodobuji investice Warrena Buffeta a čtu cokoliv, co napsal o svých názorech na trh. Čtu knihu Petera Lynche, abych porozuměl, jak vybírá akcie. Čtu o Donaldovi Trumpovi, abych zjistil, jak vyjednává a jak organizuje své obchody.

Tak jako jsem to nebyl já, kdo odpaloval míček, tak na trhu nebo při obchodování podvědomě jednám s odvahou Donalda Trumpa. Když analyzuji trend, dívám se na to, jako by to dělal Peter Lynch. Tím, že máme hrdiny, napojíme se na nesmírný zdroj ryzího génia.

Hrdinové nás však nejen inspirují, ale díky nim vypadají věci také jednoduše. To, že něco vypadá jednoduše, nás přesvědčí, že chceme být jako oni. „Když to dokázali oni, pak to dokážu i já.“

Příliš mnoho lidí dělá z investování obtížnou záležitost. Najděte si hrdiny, kteří to dělají snadno.

 

10. UČTE A DOSTANETE: Síla daru. Oba moji tátové byli učitelé. Můj bohatý táta mě naučil to, co vlastním celý svůj život: nutnost dobročinnosti nebo dávání. Můj vzdělaný táta rozdal mnoho svého času a vědomostí, ale skoro nikdy nikomu nedal peníze. Jak jsem se již zmínil, říkával, že bude dávat, až bude mít nějaké peníze navíc. Pochopitelně to bylo zřídkakdy.


 

Můj bohatý táta rozdával jak peníze, tak vzdělání. Pevně věřil v placení takzvaných desátků. „Když něco chceš, musíš nejdřív dát,“ říkal vždycky. I když měl nedostatek peněz, daroval peníze své církvi nebo své oblíbené charitě.

Kdybych vám měl předat jen jedinou myšlenku, pak by to byla tato: kdykoliv vám něco „chybí“ nebo něco „potřebujete“, nejdříve to darujte, a vrátí se vám to mnohonásobně. To platí na peníze, úsměv, lásku i přátelství. Vím, že to je často poslední věc, kterou by člověk chtěl udělat, ale v mém případě to tak vždycky bývá. Věřím, že tato zásada reciprocity funguje, a dávám to, co chci vlastnit. Chci peníze, tak dávám peníze, a ty se mnohonásobně vrátí. Chci prodávat, tak někomu pomohu něco prodat, a potom prodávám i já sám. Chci kontakty, a tak někomu pomůžu získat kontakty, a jako kouzlem navážu kontakty já sám. Před lety jsem slyšel přísloví: „Bůh nepotřebuje dostávat, ale lidé potřebují dávat.“

Bohatý táta často říkal: „Chudí lidé jsou chamtivější než bohatí.“ Vysvětloval, že bohatý člověk zajišťuje něco, co ostatní lidé chtějí. Kdykoli jsem za všechna ta léta ve svém životě potřeboval peníze nebo pomoc, jednoduše jsem se hluboce zamyslel nad tím, co opravdu chci, a rozhodl jsem se to nejdříve darovat. Když jsem to dal, vždycky se mi to vrátilo.

Připomíná mi to příběh chlapíka, který v mrazivé noci sedí s dřívím v náruči a křičí na kulatá kamínka: „Dám ti dříví, když mi dáš teplo.“ Jakmile jde o peníze, lásku, radost, prodej i kontakty, jediné, co si člověk musí pamatovat, je toto: nejdříve darovat to, co chce, a pak se mu to mnohonásobně vrátí. Často jenom samotné přemýšlení o tom, co chci, a jak bych to, co chci, mohl darovat někomu jinému, protrhne hráze štědrosti. Kdykoliv cítím, že se na mě lidé neusmívají, jednoduše se na ně začnu usmívat sám a zdravit je, a jako mávnutím kouzelného proutku je najednou kolem mě víc usmívajících se lidí. Je pravda, že váš svět je jenom vaším zrcadlem.

Proto říkám: „Učte a dostanete.“ Zjistil jsem, že čím upřímněji učím ty, kdo se chtějí něco naučit, tím víc se naučím i já sám. Jestliže se chcete naučit něco o penězích, učte to někoho jiného. Dostaví se nové myšlenky a schopnost jemnějšího rozlišování.

Byly chvíle, kdy jsem rozdával, a nic se nevrátilo, nebo jsem dostal to, co jsem nechtěl. Po bližším zkoumání a zamyšlení jsem zjistil, že jsem v těchto případech často dával s pocitem, abych sám dostal, místo abych dával nezištně.

Můj táta vyučoval učitele a stal se z něho vynikající učitel. Můj bohatý táta vždycky učil mladé lidi o tom, jakým způsobem se provozuje byznys. Oba dva štědře rozdávali své vědomosti, a díky tomu zmoudřeli. Ke svému cíli se můžete dostat buď vlastními silami, nebo díky silám, které na tomto světě existují a které jsou mnohem chytřejší než ty vaše vlastní. Jediné, co potřebujete, je být štědrý s tím, co vlastníte, a síly budou štědré také k vám.

 
















KAPITOLA DESÁTÁ





Stále vám to nestačí?

 

Tady jsou další „jak na to“


 

Mnoho lidí se může cítit nespokojeno s mými deseti kroky. Pokládají je spíš za filozofii než za činnost. Myslím si, že porozumět filozofii je stejně důležité jako samotná činnost. Mnoho lidí chce jednat, místo toho, aby přemýšleli, ale pak jsou také lidé, kteří přemýšlejí, a nejednají. Řekl bych, že jsem obojí. Miluji jak nové myšlenky, tak i činnost. Takže, kdo z vás chce poradit „jak na to“, podělím se s vámi ve zkrácené podobě o některé věci, které praktikuji.

 

• Skončete s tím, co děláte. Jinými slovy, udělejte si přestávku a zhodnoťte, co vám funguje a co nikoli. Definice bláznovství je dělat opakovaně stejnou věc a očekávat různé výsledky. Přestaňte dělat to, co nefunguje, a podívejte se po něčem novém.


• Vyhledejte nové myšlenky. Nové investiční nápady hledám v knihkupectvích, kde hledám knihy pojednávající o odlišných a neobvyklých tématech. Nazývám je pravidla. Kupuji knihy, které pojednávají o pravidlech, o nichž nic nevím. V obchodě jsem například objevil knihu The 16 Percent Solution (Šestnáctiprocentní řešení) od Joela Moskowitze, kterou jsem si koupil a přečetl.


 

ZAČNĚTE JEDNAT! Následující čtvrtek jsem udělal přesně to, co bylo v knize. Krok za krokem. To samé jsem dělal při hledání levných nemovitostí v kancelářích advokátů a bankách. Většina lidí nezačne vůbec jednat, nebo si nechají vymluvit to, co právě studují. Můj soused mi vysvětlil, proč Šestnáctiprocentní řešení nemůže fungovat. Neposlechl jsem ho, protože on to nikdy nezkusil v praxi.

 

• Najděte někoho, kdo už dělá to, co chcete dělat. Pozvěte ho na oběd. Požádejte ho o radu, o malé obchodní triky. Pokud se týká šestnáctiprocentních depozitních certifikátů, zašel jsem na finanční úřad a našel jsem tam pracovnici, která také investovala do depozitních certifikátů. Okamžitě jsem ji pozval na oběd. S nadšením mi řekla všechno, co o tom věděla, a jak na to. Po obědě se mnou strávila celé odpoledne a všechno mi vysvětlovala. Druhý den jsem s její pomocí našel dvě výhodné nemovitosti a od té doby mám 16% úrok. Dva dny jsem četl knihu, jeden den jsem jednal, jednu hodinu trval oběd a jeden den jsem potřeboval na získání dvou jedinečných obchodů.


• Zúčastňujte se seminářů a kupujte kazety. V novinách hledám nové a zajímavé přednášky. Mnohé jsou zadarmo nebo za malý poplatek. Také se zúčastňuji drahých seminářů o tom, co se chci naučit. Jsem bohatý a nepotřebuji chodit do práce jen díky kurzům, kterých jsem se zúčastnil. Mám přátele, kteří se takovýchto lekcí nezúčastnili a kteří mi tvrdili, že vyhazuji peníze, ale oni stále musí chodit do práce.


• Dělejte hodně nabídek. Když chci nějakou nemovitost, prohlédnu si mnoho domů a obvykle napíši nabídku. Jestli nevíte, co „nabídka“ je, nic si z toho nedělejte. Já také ne. To má na starost realitní agent. Oni dělají nabídky. Já se to snažím dělat co nejméně.


 

Jedna moje známá chtěla, abych jí ukázal, jak nakupovat obytné domy. V sobotu jsem se s ní a jejím zástupcem šel podívat na šest nájemních domů. Čtyři nestály za nic, ale dva byly dobré. Řekl jsem jí, aby napsala nabídku na všech šest a aby nabídla polovinu požadované ceny. Jak ona, tak její zástupce málem dostali infarkt. Mysleli si, že je to drzost, že urazím prodávající, ale ve skutečnosti si myslím, že zástupci se nechtělo tak pilně pracovat. Takže neudělali nic a šli hledat lepší obchod.

Žádné nabídky nebyly učiněny a ona stále hledá „pravou“ transakci za pravou cenu. Jistě se vám nepodaří zjistit pravou cenu, nemáte-li druhou stranu, která chce s vámi obchodovat. Většina prodávajících chce příliš mnoho. Je vzácné, že by prodávající žádal cenu, která by byla nižší, než skutečná hodnota.

Ponaučení: Dělejte nabídky. Lidé, kteří nejsou investoři, nemají představu, jaké to je, když se snažíte něco prodat. Měl jsem jednu nemovitost, kterou jsem chtěl dlouho prodat. Přivítal bych cokoliv, jakkoliv nízkou cenu. Kdyby mi někdo nabídl deset prasat, byl bych to bral. Ne za tu nabídku, ale kvůli tomu, že někdo projevil zájem. Možná bych se zmohl a chtěl to vyměnit za vepřín. Ale tak tato hra funguje. Hra nákupu a prodeje je legrace. Nezapomeňte na to. Vždyť je to jenom hra. Dělejte nabídky. Někdo jistě řekne své ‚ano‘.

A nabídky dělejte vždycky s únikovou doložkou. U nemovitostí dělám nabídku se slovy „vázáno na souhlas obchodního partnera“. Nikdy nespecifikuji, kdo je můj obchodní partner. Většina lidí neví, že mým partnerem je kočka. Jestliže přijmou nabídku, a já tu transakci nechci, zavolám domů a promluvím si se svou kočkou. Tvrdím něco tak absurdního, abych ukázal, jak absurdně snadná a jednoduchá ta hra je. Mnoha lidem se věci zdají být složité a berou je příliš vážně.

Najít dobrou transakci, pravý byznys, pravé lidi, pravé investory nebo cokoliv jiného je jako dát si rande. Musíte jít na trh a mluvit s mnoha lidmi, udělat mnoho nabídek, protinabídek, smlouvat, odmítat a přijímat. Znám svobodné lidi, kteří sedí doma a čekají, až zazvoní telefon. Ale pokud nejste Cindy Crawford nebo Tom Cruise, myslím si, že byste raději měli jít na trh, i kdyby to měla být jenom tržnice. Hledat, nabízet, odmítat, smlouvat a přijímat, z toho se skládá život.

 

• Jednou měsíčně běhejte, choďte nebo jezděte deset minut na kole určitou částí města. Našel jsem některé ze svých nejlepších nemovitostí, když jsem běhal. Rekreačně běhám v určité části města aspoň rok a dívám se po změnách. Aby byl obchod výnosný, musí existovat dva prvky: výhodná nabídka a změna. Výhodných nabídek jsou spousty, ale je to změna, která promění výhodnou nabídku ve výnosnou příležitost. Takže když často běhám v těch místech, kde bych rád investoval, všimnu si i nepatrných věcí, například když vývěska realitní kanceláře visí někde příliš dlouho. To znamená, že prodávající může být povolnější při prodeji. Dívám se, odkud vyjíždějí nebo kam zajíždějí nákladní auta. Zastavím se a prohodím pár slov s řidiči. Mluvím s pošťáky. Je překvapující, kolik informací mají o té části města.


 

Když najdu oblast, ze které špatné zprávy všechny zájemce zastrašily a vyhnaly, projíždím jí někdy až rok a čekám na znamení, že se to obrátí k lepšímu. Mluvím s maloobchodníky, zvláště s novými, ptám se, proč se tam stěhují. Zabere to jenom pár minut měsíčně a dělám to, když se věnuji třeba kondičnímu běhání nebo během cesty na nákupy.

 

• Pokud se týká akcií, líbí se mi kniha Beating the Street (Jak pokořit Wall Street) od Petera Lynche kvůli jeho návodu, jak vybírat akcie, jejichž hodnota roste. Zjistil jsem, že principy zjištění hodnoty jsou stejné, bez ohledu na to, jestli jde o nemovitost, akcie, podílové fondy, nové společnosti, domácí zvířátko, nový dům, nového partnera nebo zlevněný prací prostředek.


 

Proces je vždycky stejný. Musíte vědět, co hledáte, a pak to vyhledejte!

 

• Proč budou konzumenti vždycky chudí? Když mají v supermarketu výprodej, například toaletního papíru, konzument běží a udělá si zásobu. Když má akciový trh výprodej, často se tomu říká krach nebo korekce, konzument od toho utíká pryč. Když supermarket jde s cenami nahoru, konzument nakupuje někde jinde. Když akciový trh zvedá ceny, konzument začíná nakupovat.


 


• Dívejte se na správných místech. Soused koupil nájemní dům za 100 000 dolarů. Já jsem koupil úplně stejný dům hned vedle jeho za 50 000 dolarů. Řekl mi, že čeká, až cena půjde nahoru. Řekl jsem mu, že zisk se dělá, když se kupuje, ne když se prodává. Nakupoval u makléřky s nemovitostmi, která sama nevlastní žádné nemovitosti. Já jsem nakupoval zastavený majetek od jedné banky. Zaplatil jsem 500 dolarů za seminář, kde vysvětlovali, jak na to. Můj soused si myslel, že 500 dolarů za seminář, jak investovat v realitách, je příliš. Řekl, že si to nemohl dovolit a neměl na to čas. Takže bude čekat, až ceny půjdou nahoru.


 


• Nejdříve vyhledám lidi, kteří chtějí kupovat a pak najdu někoho, kdo chce prodat. Přítel hledal nějaký pozemek. Měl peníze, ale neměl čas. Našel jsem pozemek, který byl větší, než jaký chtěl můj přítel koupit, zajistil jsem ho předkupním právem, zavolal jsem svému příteli a on chtěl část pozemku. Tu jsem mu prodal a pak jsem parcelu koupil. Zbývající část pozemku jsem si ponechal zadarmo. Z toho plyne ponaučení: kupte koláč a rozkrájejte ho. Většina lidí hledá to, co si mohou dovolit, a proto hledají něco malého. Koupí jenom kousek koláče a skončí tak, že za málo platí hodně. Lidé, kteří uvažují v malém, nedostanou velké šance. Jestli chcete zbohatnout, začněte nejdřív uvažovat ve velkém.


 

Maloobchodníci rádi dávají slevy díky množství jen proto, že většina obchodníků miluje ty, kdo hodně utrácejí. Takže i když jste malí, můžete uvažovat ve velkém. Když moje společnost obchodovala s počítači, zavolal jsem několika přátelům a zeptal se, jestli by také zrovna nechtěli koupit počítač. Pak jsme šli za různými dealery a vyjednali výhodnou cenu, protože jsme chtěli koupit větší počet. To samé jsem dělal s akciemi. Malí lidé zůstanou malí, protože uvažují v malém, jednají sami nebo nejednají vůbec.

 

• Poučte se z historie. Všechny velké společnosti na burze začaly jako malé společnosti. Colonel Sanders nejdříve všechno ztratil a zbohatl až ve svých šedesáti letech. Bill Gates byl jedním z nejbohatších lidí na světě před svými třicetinami.


• Činnost vždy překoná nečinnost.


 

Toto jsou jen některé z věcí, které jsem dělal a které stále dělám, abych rozpoznával příležitosti. Důležitá slova jsou „dělat“ a „hotovo“. Jak jsem již mnohokrát v této knize opakoval, musíte začít jednat, než obdržíte finanční odměny. Začněte jednat hned!

 
















DOSLOV





Jak zaplatit vysokoškolské vzdělání


 

svému dítěti za pouhých 7000 dolarů


 

Jak dopisuji tuto knihu a blíží se její vydání, rád bych se s vámi podělil o poslední myšlenku.

Hlavní důvod, proč jsem tuto knihu napsal, je, že jsem se chtěl s vámi podělit o myšlenky, jak můžete použít vyšší finanční inteligenci k vyřešení mnoha obyčejných životních problémů. Bez finančního výcviku všichni obvykle používáme standardní vzorce, jak se probít životem, jako je tvrdě pracovat, šetřit peníze, půjčovat si peníze a platit nadměrné daně. Dnes potřebujeme lepší informace.

Použiji příběh jako poslední příklad finančního problému, před kterým dnes stojí mnohé mladé rodiny. Jak si můžete dovolit dobré vzdělání pro své dítě a jak si můžete zajistit svůj vlastní důchod? Je to příklad, jak ke stejnému cíli dojdete pomocí využití finanční inteligence místo tvrdé práce.

Jeden můj přítel nadával, jak je obtížné našetřit peníze na vysokoškolské vzdělání pro jeho čtyři děti. Spořil 300 dolarů měsíčně do podílového fondu a doposud nashromáždil 12 000 dolarů. Odhadoval, že bude potřebovat 400 000 dolarů, aby jeho děti mohly vystudovat vysokou školou. Měl na to 12 let, neboť nejstaršímu dítěti bylo 6 let.

Psal se rok 1991 a trh s nemovitostmi ve Phoenixu byl v takovém stavu, že lidé dávali domy zadarmo. Navrhl jsem svému kamarádovi, aby koupil nějaký dům z peněz, které měl ve svém podílovém fondu. Myšlenka vzbudila jeho zvědavost a začali jsme o tom diskutovat. Hlavně mu dělalo starost, že mu banka neposkytne úvěr na další dům, protože už měl několik půjček. Ujistil jsem ho, že financovat nemovitost lze i jinak než prostřednictvím banky.

Dva týdny jsme hledali dům, který by splňoval všechna naše kritéria. Výběr byl velký, takže nakupování byla skoro legrace. Nakonec jsme našli dům se čtyřmi pokoji a dvěma koupelnami v přímém sousedství. Majitel přišel o práci a potřeboval dům okamžitě prodat, protože se se svou rodinou stěhoval do Kalifornie, kde našel nové zaměstnání.

Chtěl 102 000 dolarů, ale my jsme mu nabídli jenom 79 000. Ihned to přijal. Dům byl zatížen zvláštním druhem úvěru, na který nebyla nutná žádná kvalifikace. Prakticky to znamenalo, že i nezaměstnaný tulák mohl dům koupit bez souhlasu banky. Majitel dlužil 72 000 dolarů a jediné, s čím musel můj přítel přijít, bylo 7 000 dolarů, rozdíl v ceně mezi dlužnou částkou a prodejní cenou. Jakmile se majitel odstěhoval, můj přítel začal dům pronajímat. Poté, co zaplatil všechny výdaje, včetně hypotéky, vydělal 125 dolarů měsíčně.

Měl v plánu si dům ponechat 12 let a splácet hypotéku rychleji tím, že přidá nadbytečných 125 dolarů na měsíční splátky dlužné částky. Spočítali jsme, že za dvanáct let bude větší část hypotéky splacena a mohl by vydělávat kolem 800 dolarů měsíčně v době, kdy jeho první dítě půjde na vysokou školu. Také by mohl dům prodat, kdyby stoupl na ceně.

V roce 1994 se trh s nemovitostmi ve Phoenixu náhle změnil a nájemník, který v něm bydlel, mu nabídl 156 000 dolarů, protože se mu tam líbilo. Opět se mě přítel zeptal, co si myslím, a přirozeně jsem mu řekl, aby prodal na základě daňového odkladu 1031.

Najednou mohl počítat s 80 000 dolary. Zavolal jsem kamarádce do Austinu, v Texasu, která mu přemístila tyto nezdaněné peníze do malého skladu společnosti s ručením omezeným, kterou právě zakládala. Můj přítel pak do tří měsíců začal každý měsíc dostávat šeky s necelými l 000 dolary, které vkládal zpátky do podílového fondu určeného na studia, ten nyní rostl mnohem rychleji. V roce 1996 byl minisklad prodán a můj přítel dostal šek na téměř 300 000 dolarů jako výnos z prodeje. Tyto peníze opět investoval do nového projektu, který mu nyní nese přes 3 000 dolarů měsíčně, a ty opět spoří do fondu na studia. Teď si je jistý, že svého cíle 400 000 dolarů snadno dosáhne a chtělo to jenom 7 000 dolarů na rozjetí a trochu finanční inteligence. Svým dětem bude moci dopřát vzdělání, jaké si vyberou, a zbývající aktiva, zabalené do jeho korporace K použije na své důchodové zajištění. Do důchodu bude moci odejít dříve díky této úspěšné investiční strategii.

Děkuji vám, že jste si přečetli tuto knihu. Doufám, že vám poskytla rady, jak využít síly peněz, a jak dosáhnout toho, aby peníze pracovaly pro vás. I na pouhé přežití dnes potřebujeme větší finanční inteligenci. Myšlenka, že na vydělávaní peněz jsou nutné peníze, je uvažování finančně nesofistikovaných lidí. Neznamená to, že nejsou inteligentní. Jenom se jednoduše nenaučili vědět o vydělávání peněz.

Peníze jsou jenom idea. Jestliže chcete mít víc peněz, změňte svůj způsob uvažování. Každý člověk, který se sám vypracoval, začal s malou myšlenkou a proměnil ji v něco velkého. To samé platí o investování. Chce to jenom pár dolarů na začátek a nechat je vyrůst v něco velkého. Potkávám se s tolika lidmi, kteří stráví život honbou za velkou příležitostí nebo se snaží sehnat hodně peněz, aby mohli velkou příležitost rozjet. Podle mě je to pošetilé. Často jsem viděl nesofistikované investory, kteří vsadili všechno, co měli, na jednu příležitost, a většinu z toho rychle ztratili. Snad byli dobří pracanti, ale nebyli dobří investoři.

Vzdělání a moudrost týkající se peněz jsou důležité. Začněte brzy. Kupte si knihu. Zúčastněte se semináře. Praktikujte. Začněte s málem. Za necelých šest let jsem proměnil 5 000 dolarů v jednomilionové aktivum, které produkuje 5 000 dolarů měsíčně, ale začal jsem se učit již jako malé dítě. Vybízím vás, abyste se učili, protože to zase tak těžké není. Ve skutečnosti je to docela jednoduché, jakmile se do toho jednou dáte.

Myslím si, že můj vzkaz je dostatečně jasný. To, co máte v hlavě, rozhoduje, co bude ve vašich rukou. Peníze jsou jenom myšlenka. Existuje jedna výborná kniha nazvaná Think and Grow Rich (Myšlením k bohatství).[6] Titul nezní „Tvrdou prací k bohatství“. Naučte se, aby peníze pro vás tvrdě pracovaly a váš život bude snazší a šťastnější. Dnes platí: hrajte chytře, nehrajte bezpečně.

 









Začněte jednat!
 

 

Každý z vás byl obdařen dvěma velkými dary: myšlením a časem. Je na vás, jak s nimi naložíte. S každou korunou, kterou dostanete do ruky, se vám dostává možnost, jak určit svůj osud. Utraťte ji pošetile a vyberete si chudobu. Utraťte ji na pasivech a přidáte se ke střední třídě. Investujte ji do svého myšlení a naučíte se, jak získávat aktiva, a tím zvolíte bohatství jako svůj cíl a svou budoucnost. Volba je jen a jen na vás. Každý den s každou korunou rozhodujete, zdali budete bohatí, chudí nebo se přidáte ke střední třídě.

Podělte se o toto poznání se svými dětmi a připravte je tak na svět, který přijde. Nikdo jiný to neudělá.

Vaše budoucnost a budoucnost vašich dětí bude záviset na rozhodnutích, která uděláte již dnes, nikoli až zítra.

Přejeme vám všem nesmírné bohatství a mnoho štěstí s nádherným darem, který se nazývá život.

 

Robert Kiyosaki

Sharon Lechter

 









O autorech
 

Robert T. Kiyosaki

 

Robert Kiyosaki učí lidi, jak se stát milionářem… Proto se mu říká učitel milionářů.

Je autorem mezinárodního bestselleru Jestliže chcete být bohatí a šťastní… nechoďte do školy?, který obdržel nadšenou kritiku v obchodních kruzích a ledové přijetí od školského systému.


 

„Hlavní důvod, proč lidé zápasí finančně, je, že strávili léta ve škole a nic se nenaučili o penězích. Následkem toho se lidé učí pracovat pro peníze… a nikdy se nenaučí, aby peníze pracovaly pro ně,“ říká Robert.

Robert Kiyosaki se narodil a vyrostl na Havaji. Je japonský Američan čtvrté generace a pochází z prominentní učitelské rodiny. Jeho otec byl představitelem školství ve státě Havaj. Po střední škole se Robert vzdělával v New Yorku a po promoci vstoupil do námořní pěchoty a odešel do Vietnamu jako důstojník a pilot helikoptéry.

Jeho obchodní kariéra začala po návratu z války. V roce 1977 založil společnost, která zavedla na trh první velcronylonovu „surfařskou“ peněženku, z čehož se stal multimilionový dolarový celosvětový produkt. Časopisy Runner’s World, Gentleman Quartely, Success Magazine, Newsweek a dokonce Playboy o Robertovi a jeho výrobku napsaly mnoho článků.

Svět obchodu opustil a v roce 1985 se podílel na založení mezinárodní vzdělávací společnosti, která působí v sedmi zemích a vzdělává desítky tisíců studentů v byznysu a investování. Jeho televizní program se vzdělávacím poselstvím se rok vysílal po celé Americe prostřednictvím Nostalgia Network.

Do „důchodu“ odešel ve svých 47 letech a začal se věnovat tomu, co má nejraději… investování. Jelikož Robertovi dělá starost rostoucí propast mezi těmi, co mají vše, a těmi, co nemají nic, vymyslel stolní hru CASHFLOW, která učí hře o penězích, což dříve znali pouze bohatí.

Ačkoliv Robertův byznys jsou nemovitosti a rozvoj společností s malým kapitálem, jeho opravdovou láskou a vášní je vyučovat. Sdílel pódium s takovými velikány jako Og Mandino, Zig Ziglar a Anthony Robbins. Vzkaz Roberta Kiyosakiho je jasný: „Vezměte zodpovědnost za své finance do svých rukou nebo si nechte poroučet celý život. Buď budete pány peněz, nebo jim budete otročit.“ Robert pořádá přednášky, které trvají jednu hodinu až tři dny a učí lidí o tajemství bohatých. I když vyučuje o investování s vysokou návratností a nízkým rizikem, o tom, jak učit své děti, aby byly bohaté, o tom, jak zakládat společnosti a prodávat je, jeho přednášky mají společný a nesmírně důležitý vzkaz: „Probuďte svého finančního génia, který leží v každém z vás. Váš génius čeká, aby se mohl projevit.“ Většina účastníků odejde s nadšením, někteří jsou naštvaní, ale všichni to hluboce prožívají.

Anthony Robbins, světoznámý řečník a autor říká o Robertových činnostech: „Práce Roberta Kiyosakiho v oblasti vzdělání je mocná, má hluboký význam a mění život. Klaním se jeho úsilí a velmi ho všem doporučuji.“

V době velkých ekonomických změn je Robertovo poselství k nezaplacení.

 


 



Sharon L. Lechter

 

Matka tří dětí, autorizovaná účetní, profesionální manažerka a poradce v hračkářském a vydavatelském průmyslu. Zasvětila své profesní úsilí na oblast vzdělávání.

Vystudovala obor účetnictví s vyznamenáním na Florida State University. Byla jednou z prvních žen, které vstoupily do jedné z osmi největších účetních firem své doby, byla daňovou ředitelkou národní pojišťovací společnosti a spolunakladatelkou prvního regionálního ženského časopisu ve Wisconsinu. Při všech těchto činnostech stále pracovala ve své profesi jako autorizovaná účetní.

Její pozornost se rychle soustředila na vzdělání, když pozorovala, jak její tři děti dorůstají. Bylo úmorné je přimět ke čtení. Raději se dívaly na televizi. Dětské programy v televizi brzdily jejich zájem o čtení. Uvědomila si, že školy jednoduše nejsou připraveny na tuto výzvu.

Přidala se k vynálezci první elektronické „mluvící knihy“ a pomohla stvořit a rozšířit elektronický knižní průmysl na úroveň dnešního multimilionového dolarového trhu. Zůstává průkopnicí ve vyvíjení nových technologií, které přinášejí knihu zpátky do života dětí.

Když její děti rostly, nadšeně se věnovala jejich vzdělání. Stala se významnou aktivistkou v oblasti matematiky, počítačů, čtení a psaní. Neustále usiluje o zlepšení vzdělávacího systému.

„Současný vzdělávací systém není schopen udržet krok s globálními a technologickými změnami dnešního světa. Musíme učit mladé lidi dovednosti jak akademické, tak finanční, aby nemuseli živořit, ale prosperovat ve světě, který před nimi stojí.“

Jako spoluautorka knihy Bohatý táta, chudý táta zaměřuje svou pozornost na další nedostatek vzdělávacího systému – úplné zanedbání výuky finančnictví, dokonce i toho základního. Bohatý táta, chudý táta je vzdělávací nástroj pro kohokoli, kdo se zajímá o zlepšení svého vzdělání a finančního postavení.















Abyste se dostali nad finanční vrchol, musíte si přečísl knihu Roberta
 Kiyosakiho „Bohatý táta. chudý táta". Jde o zdravý rozum a obchodní
 důvtip pro vaši finanční budoucnost.      

Zig Ziglar,

světoznámý autor a přednášející

 

Chcete-li získat zasvěcené informace, jak zbohatnout a ZŮSTAT bohatými, přečtěte si tuto knihu. Podplaťte své děti (penězi, když to jinak nepůjde), aby si ji přečetly i ony.

Mark Victor Hansen,

spoluautor knihy „Slepičí polévka pro duši"

 

Kéž bych si mohla přečíst tuto knihu, když jsem byla mladá, nebo ještě lépe. kéž by ji četli moji rodiče! loto je kniha, kterou si koupíte a dále všem svým dětem. Pak koupíte další výtisky pro případ, že budete
 mít vnoučata. Tuto knihu byste měli dát dětem k osmým nebo devátým narozeninám. Také si myslím, že je to výborná četba na dobrou
 noc. KUPTE SI TUTO KNIHU! PODĚKUJETE Ml, ŽE JSEM VÁM
 O TÉTO CENNÉ KNIZE ŘEKLA.

                                                                                                                                Sue Braun,

Tenant Click of
America, lnc.

 

„Bohatý táta. chudý táta" je třída sama o sobě. Veškeré finanční poznání a zkušenosti, které jsem získal v průběhu let pokusem a omylem jsou shrnuty v této knize. Robert Kiyosaki nám prokázal nesmírnou laskavost tím, že zjednodušil některé základní pravdy o vytváření finanční jistoty a nezávislosti. Vypráví to tak, jak to je, a my všichni z toho můžeme mít prospěch.           

Michael A. Wolf,

zakladatel a bývalý ředitel VIASOFTu

 

ISBN 80-7205-822-3

NAKLADATELSTVÍ

PRAGMA

 








[1] Zeštíhlování, tj. snižování počtu zaměstnanců a zjednodušování podnikové struktury, aby se zvýšila výroba a růst produktivity.




[2] Baby boomers – Američtí občané narození v poválečné éře zvýšené porodnosti v období 1946-1960.




[3] Květy poezie, Svazek 147, Hvězda v kamenném člunu, Praha 1983, Mladá fronta




[4] Při překládání slova „Corporation“ se většinou používá termín korporace, ale existují i známější výrazy: akciová společnost, podnik apod. V Americe se korporací nemyslí jen nadnárodní společnost. Při založení korporace se mnohdy nevyžaduje ani minimální kapitál, a tím se může stát, že korporace má pouze jednoho zaměstnance.




[5] Doo-dad = neočekávané a často zbytečné věci, za které utrácíme peníze.




[6] Tento americký bestseller „Myšlením k bohatství“ od Napoleona Hilla vydalo nakladatelství Pragma.
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