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    Para a minha mulher, Michelle,

    que sonha comigo e segura a minha mão

    para atravessar os incêndios,

    eu te amo.

    Para o meu filhinho, Jack —

    espero que você continue sempre dançando, sonhando

    e seguindo o seu coração

  


  
    INTRODUÇÃO

    
      Então você acha que começou tarde?

       

      E se eu lhe disser que não é tarde demais para ficar rico? Que mesmo na casa dos 30, dos 40, dos 50 — até mesmo dos 60 anos ou mais — você ainda tem uma oportunidade de pôr a vida financeira nos eixos e parar de se preocupar com o futuro?

       

      E se eu lhe disser que ainda é possível recuperar o tempo perdido e poupar para o futuro sem GRANDES riscos?

       

      E se eu lhe disser que, mesmo com uma renda comum, em menos de uma hora você pode transformar o seu modo de ganhar dinheiro, de poupar e de investir — de maneira a ficar rico, mesmo começando tarde?

       

      E se eu lhe disser que há estratégias simples para você ganhar mais dinheiro sem deixar o emprego, de maneira a ficar ainda mais rico do que se tivesse começado cedo?

       

      Você passaria algumas horas comigo? Você está pronto para ficar rico, mesmo começando tarde?

       

      — DAVID BACH

    

    SÓ SERÁ TARDE DEMAIS SE VOCÊ DESISTIR

    Nunca vou esquecer do dia em que conheci Harriet. Ela me procurou para discutir um problema. Ou seja, estava com mais de 50 anos, endividada e nunca tinha economizado um centavo. Não conseguia dormir, estava deprimida e extremamente preocupada com o futuro.

    A história dela mudou a minha vida.

    O meu coaching mudou a dela.

    Agora é a sua vez...

    Harriet foi a um dos meus seminários FinishRich em Washington, D.C. Logo que eu acabei, ela levantou a mão e como que deixou escapar um pergunta: “Posso lhe fazer uma pergunta realmente importante?”

    Dava para ver que era alguma coisa muito séria. A preocupação estava estampada no seu rosto.

    “É claro”, respondi. “Qual é a pergunta?”

    Disse ela: “David, tenho 52 anos e fiz tudo errado. Sou divorciada, casei de novo há pouco tempo, trabalho 45 horas por semana e mal consigo pagar as contas. Não tenho literalmente nada guardado e não sei o que fazer. No ano passado, procurei um planejador financeiro. Eu lhe paguei $500 para montar um plano financeiro — e ele disse que eu tinha que começar a poupar $2.700 por mês para conseguir me aposentar ainda na casa dos 60. Considerando que, descontados os impostos, o meu salário não passa de $3.500, esse plano era ridículo. Sabe o que ele me disse? ‘Sinto muito, mas é isso que você tem que fazer.’ Fui para casa furiosa e depois fiquei deprimida.”

    Harriet suspirou fundo. “Agora não sei o que fazer. Perco o sono pensando que ainda vou acabar pedindo esmola. Não sei como fazer para poupar alguma coisa e tentar recuperar o tempo perdido.” Ela me olhou com desânimo: “O que você acha? Há alguma esperança para mim?”

    HÁ ALGUMA ESPERANÇA PARA MIM?

    Ouvindo Harriet falar, eu literalmente senti o seu sofrimento. E não fui o único. Houve uma forte empatia na sala. Minhas vísceras me disseram que muitos naquela sala estavam tão assustados, magoados e preocupados com o futuro quanto Harriet.

    Atento a isso, respondi à pergunta de Harriet com muito cuidado. “É claro que há esperança para você!”, eu disse. “Mas antes de ver por que você pode e deve ter esperança, me ajude a entender melhor a sua situação. Você consultou um planejador financeiro, pagou pelos serviços dele e foi para casa zangada. Depois que chegou em casa, o que você fez exatamente? Mudou alguma coisa na sua maneira de lidar com o dinheiro? Seguiu algum dos conselhos dele?”

    “DAVID, PARA LHE DIZER A VERDADE, EU NÃO FIZ NADA”

    Harriet balançou a cabeça. A conversa com o tal consultor tinha sido há um ano e os conselhos dele a tinham aborrecido tanto que ela não conseguiu fazer mais nada para melhorar de situação financeira. Tinha ido ao meu seminário numa tentativa de recuperar a motivação, mas ainda se sentia “na mesma”. “Tudo parece impossível”, disse ela.

    NÃO É UMA CORRIDA CURTA, É UMA MARATONA

    Não fiquei surpreso com tanta desesperança. “Harriet”, disse eu, “se você nunca tivesse corrido um quilômetro sequer e eu lhe dissesse para correr uma maratona agora, isso lhe pareceria impossível, não é mesmo? Mas você sabe como começam todos os corredores de longas distâncias? Começam correndo apenas um quarteirão ou dois no primeiro dia de treino. Na verdade, muitos nem correm. Só caminham. O que interessa é que começam fazendo dois quarteirões, depois três, depois um quilômetro, depois um quilômetro e meio, depois dois quilômetros. E antes que percebam, vários meses se passaram, eles entraram em forma e já conseguem correr uma maratona.”

    Olhei pela sala. “O que um corredor esperto não faz é tentar correr 42 quilômetros no primeiro dia. Ele vai aumentando a distância aos poucos. Aprender a economizar é como se exercitar. Se vocês nunca se exercitaram e eu os mandar para a academia para malhar duas horas por dia, em três dias ficarão quebrados. Têm que aumentar o treino aos poucos. Economizar também é assim. Não dá para começar a economizar $2.700 por mês de um dia para o outro. Isso é absurdo. É preciso começar devagar e simplificar as coisas.”

    “HARRIET, VOCÊ CONSEGUE ECONOMIZAR $10 POR DIA?”

    Olhei de novo para Harriet. “Você entendeu o que eu quis dizer com essa metáfora do exercício?”

    Ela fez que sim. “Acho que sim.”

    “Muito bem”, eu disse. “Então, deixe-me fazer a grande pergunta — a pergunta que está na base de todos os planos ‘comece-lá-atrás-e-fique-rico’: você consegue economizar $10 por dia?”

    Harriet ficou surpresa. “Acho que consigo”, titubeou ela, “mas...”

    Eu a interrompi. “Vamos lá, Harriet. Você tem 52 anos e está totalmente dura, não é? Você acha que consegue economizar $10 por dia? Ou VAI economizar $10 por dia?”

    Harriet sorriu a despeito de si mesma. “Consigo”, disse ela com confiança. “Dez dólares por dia é totalmente viável.”

    “Muito bem”, disse eu. “Isso dá $3.650 por ano. E o seu marido? Você consegue fazê-lo economizar $10 por dia?”

    “Isso já é outra história”, disse ela, com o sorriso mais aberto. A essas alturas, a classe inteira estava rindo com Harriet. Ao mesmo tempo, no entanto, dava para sentir a energia da esperança se avolumando. Todos na sala estavam torcendo por ela, desejando o seu sucesso.

    “Vou fazer com que Bill economize $10 por dia”, continuou Harriet. “Não vai ser fácil. Mas eu consigo.”

    “Então isso dá $7.300 por ano.” Fui até a lousa. “Vamos supor que você faça tudo certinho. Você se paga primeiro, coisa que já discutimos” — e que vamos discutir mais adiante neste livro — “e se paga automaticamente, sem precisar de disciplina e nem de orçamento, e põe o dinheiro num investimento sólido e diversificado com uma boa taxa de retorno. Vamos ver quanto você terá dentro de 20 anos, quando estiver com 72...”

    E escrevi na lousa:

     

    
      $10 por dia (vocês dois poupando) =

      $20 por dia x 365 = $7.300 (por ano)

    

     

    Olhei para Harriet. “Digamos que você tenha um retorno médio de 10%, menor do que o retorno médio do mercado de ações desde 1962. Não é uma garantia, mas posso lhe mostrar como virar o jogo a seu favor. Poupando $7.300 por ano, você imagina quanto teria em 20 anos?”

    Voltei para a lousa. “Sei esse resultado de cor”, disse eu enquanto escrevia o número, “porque ele aparece mais vezes do que você imagina.”

    Eis o que escrevi:

     

    
      $461.947 (em 20 anos)

    

     

    MAS ESPERE, TEM MAIS

    Larguei o giz e olhei para Harriet. Ela estava olhando para a lousa, de boca aberta.

    “Agora quero lhe perguntar outra coisa”, disse eu. “As empresas onde você e o seu marido trabalham oferecem planos de aposentadoria?”

    Harriet fez que sim. “Sim”, disse ela, “mas nós não os usamos.”

    “Os empregadores têm como política complementar as contribuições dos funcionários?”

    Novamente, Harriet fez que sim. “Acho que sim. Se bem me lembro, a empresa contribui com 50% de cada contribuição do funcionário.”

    “Muito bem. Então apague o número que acabei de escrever. Em 20 anos, você e o seu marido teriam...” Voltei à lousa e escrevi:

     

    
      $20 por dia + 50% da empresa =

      $30 por dia x 365 = $10.950 (por ano)

    

     

    “Muito bem”, continuei, “com um retorno anual de 10% durante 20 anos, isso representa...”

    E escrevi:

     

    
      $692.924 (em 20 anos)

    

     

    No começo, Harriet ficou paralisada. Depois ficou brava. “Por que o cara que eu paguei para me fazer um plano não me explicou as coisas desse jeito?” perguntou com raiva. “Eu teria tomado essa providência há um ano. Mas ele me fez achar que eu estava numa situação impossível.” Ficou em silêncio por um momento. “Eu acho”, disse ela finalmente, “que isso devia ser ensinado na escola. Minha vida inteira teria sido diferente se tivessem me ensinado isso antes.”

    Concordei. “Você está certa”, eu disse. “Eles deviam ensinar essas coisas para nós na escola e não sei por que não ensinam. Mas o essencial é não perder tempo com o que não aprendemos, não sabíamos ou não fizemos. Você está onde está e a hora de agir é agora. Pronta para começar?”

    A resposta de Harriet foi simples e sincera. “Sim”, ela disse.

    No dia seguinte, com um pouquinho de coaching, Harriet tinha um plano pronto.

    ISSO REALMENTE FUNCIONA — COMO LYNN

    DEMONSTROU NO OPRAH WINFREY SHOW

    Vamos avançar alguns anos a partir daquele momento com Harriet em Washington D.C. É janeiro de 2004 e estou num estúdio de televisão em Chicago com Oprah Winfrey, falando do livro O Milionário Automático. Oprah está segurando o extrato de uma conta de investimentos com saldo de $1,6 milhão. A conta pertence a uma mulher que está sentada na primeira fila, diz Oprah, convidando o público a adivinhar quem é a mulher.

    Um momento depois, uma mulher modesta, dos seus 60 anos, levanta-se e sobe ao palco. Seu nome é Lynn Hadley e Oprah explica que ela foi ao meu primeiro seminário “Smart Women Finish Rich” quando tinha 50 anos, estabeleceu um plano e partiu para a ação. Agora, lá estava ela uma década depois, tendo se aposentado como milionária.

    Lynn está radiante de tanto orgulho — e com razão. Ela não deixou que o fato de ter começado tarde a impedisse de agir para recuperar o tempo perdido. Não era pobre quando a conheci, mas não tinha um plano para realmente ficar rica.

    Foi o que eu lhe disse na nossa primeira conversa. “Lynn”, eu disse, “com o que você tem agora, não vai passar fome quando se aposentar. Vai até poder viajar, aproveitando os pacotes econômicos. Mas não vai viajar para a Europa e nem fazer cruzeiros. Se você quer ficar rica, precisa de um novo plano de ataque.”

    Deixei claro que esse novo plano não envolveria nada de muito extravagante nem complicado. Seria baseado no senso comum. Mas ela teria que pôr em prática o que eu lhe ensinasse — a sério, e não só para dizer que estava fazendo alguma coisa.

    “A escolha é sua”, eu disse a ela. “Se você quer se aposentar rica, podemos trabalhar juntos para que isso aconteça. Eu vou orientá-la, mas você tem que pôr o plano em prática. Senão, não funciona.”

    Lynn aceitou o desafio. “É só dizer o que eu devo fazer, David.”

    Pouco mais de dez anos depois, Lynn estava aposentada e rica o suficiente para fazer o que bem entendesse. E não foi tão difícil. Na verdade, o mais difícil foi o que Lynn fez naquele primeiro dia, quando nos conhecemos: decidir — e realmente acreditar — que não era tarde demais para mudar o seu destino.

    METADE DAS PESSOAS SENTE

    QUE ESTÁ COMEÇANDO TARDE

    Hoje, mais de dois milhões de cópias dos meus livros da série FinishRich® circulam por aí, traduzidos para mais de dez línguas. Mas, apesar do impacto positivo que eles causaram, eu sempre deparo com pessoas achando que já é tarde demais para elas — pessoas que não começaram a economizar e a investir quando jovens e que agora acham impossível enriquecer e realizar os seus sonhos.

    Nos últimos anos, o nível dessa preocupação me pareceu tão alto que, no verão de 2004, encomendei uma pesquisa de alcance nacional para a Temple University numa tentativa de descobrir o quanto os norte-americanos se preocupam com o seu futuro financeiro e por quê.[1] O que a pesquisa revelou foi muito perturbador.

    PESQUISA FIQUE RICO COMEÇANDO TARDE

    (THE START LATE FINISH RICH SURVEY)

    OS FATOS ESTÃO AÍ!

    Se você está muito preocupado por estar começando muito tarde, saiba que não é o único. Metade das pessoas com quem falamos disse que já era “muito tarde” para começar a poupar para a aposentadoria. Na verdade, só 56% já estavam guardando algum dinheiro para quando se aposentassem. Como resultado, duas em cada três pessoas achavam que precisariam trabalhar até os 70 anos no mínimo e 15% disseram que nunca poderiam se aposentar.

    Infelizmente, muitos pesquisados tinham motivo para tanto pessimismo.

    • Metade deles tinha menos de $10.000 em economias (sem contar o valor da casa em que viviam).

    • Três em cada dez tinham menos de $1.000 em economias.

    • Dois terços relataram ter pelo menos $5.000 em dívidas no cartão de crédito e outros tantos disseram que usavam seus cartões de crédito para cobrir despesas diárias.

    • Setenta por cento dos pesquisados disseram que vivem “de salário em salário”, ou seja, dependem só do salário, que mal dá para as despesas do mês!

    Por que as pessoas devem tanto e economizam tão pouco? Metade dos pesquisados, embora preocupados com o seu nível de poupança, achava impossível poupar mais para a aposentadoria porque o custo do sustento da família era muito alto e a sua renda muito baixa.

    Se isso lhe parece familiar, você veio ao lugar certo.

    APESAR DO QUE VOCÊ IMAGINA,

    AINDA NÃO É TARDE DEMAIS PARA VOCÊ

    Por favor, me ouça: ainda não é tarde demais para você!

    Eu sei que não é.

    É tudo muito simples. Pode ser que você não saiba, mas há um jeito de você gastar menos e economizar mais — com isso, é quase certo que conseguirá ficar rico, mesmo tendo começando tarde. E se gastar menos, poupar mais e GANHAR mais, certamente ficará rico — até mais rico do que ficaria se tivesse começado cedo.

    Falar é fácil, certo? Claro! Mas acredite em mim — fazendo do jeito certo, não é tão difícil quanto muita gente pensa. E certamente não é impossível.

    Já vi muita gente fazer isso.

    E eu sei que você também consegue!

    A FILOSOFIA “FIQUE RICO”

    Neste livro, vou ensiná-lo a transformar sonhos em realidade e a realizar o seu desejo de liberdade financeira — em outras palavras, tudo de que você precisa para compensar o fato de ter começado tarde.

    A filosofia “Fique Rico, Mesmo Começando Tarde” é baseada nas seguintes convicções:

    • Não é tarde demais para você ficar rico — desde que comece hoje.

    • Mesmo que você esteja enterrado em dívidas — ainda há esperança.

    • Você não tem que ganhar muito dinheiro para ser rico.

    • Você não tem que investir em ações para ficar rico.

    • Você pode ficar rico com imóveis — começando com pouco.

    • Você pode descobrir o seu Fator Café — e turbiná-lo para ficar rico.

    • Você pode começar um negócio paralelo — mantendo o atual emprego e recebendo um salário.

    • Você pode gastar menos, poupar mais e ganhar mais — sem sofrimento.

    • Você pode e deve recuperar os seus sonhos — e ir atrás deles.

    VOCÊ CONHECERÁ O SISTEMA “FIQUE RICO COMEÇANDO

    TARDE” E SUAS FERRAMENTAS PARA ENRIQUECER

    Neste livro, você conhecerá o Sistema “FIQUE RICO COMEÇANDO TARDE”. Ele é simples e direto como os meus livros anteriores mas, como é dirigido especificamente a quem está começando tarde a jornada para a independência e a segurança financeiras, discute questões que nunca discuti antes:

    • Como transformar dívidas em riqueza.

    • Como ficar rico com imóveis em fins de semana.

    • Como começar um negócio em casa — e aumentar a sua renda.

    • Como usar a minha “Abordagem da Torta Perfeita” (Perfect Pie Approach®) — para recuperar o tempo perdido e ficar rico sem muitos riscos.

    • Por que os sonhos não têm data limite.

    Além disso, ele traz dezenas de histórias reais de pessoas que começaram tarde e estão vivendo muito bem agora. Se elas conseguiram — você também consegue!

    NÃO SÃO OS LIVROS QUE MUDAM

    A VIDA DAS PESSOAS — MAS ELAS MESMAS

    Este livro é dividido em cinco partes, cada uma das quais cobre uma área das suas finanças a que você precisa dar atenção para ficar rico, mesmo começando tarde.

    Você pode ler este livro do começo ao fim ou se concentrar apenas nas áreas que lhe parecem mais críticas no momento. Seja como for, eu lhe garanto uma coisa: Se você puser em prática o que aprender, sua vida mudará.

    Os livros não mudam a vida das pessoas. São elas que mudam a própria vida. O fato de você estar lendo este livro agora não é uma coincidência. Você poderia estar lendo qualquer um dos milhares de livros que existem por aí. Há uma razão para este ter ido parar nas suas mãos. A razão é que você está pronto para fazer algumas mudanças.

    Então, vamos começar. O novo você está prestes a conhecer um mundo de novas e instigantes possibilidades. Vamos nos divertir juntos. Em algumas poucas horas, estou certo de que você ficará surpreso por seu pensamento ter ido tão longe — e por você estar pronto para agir!

    UM ÚLTIMO PENSAMENTO ANTES DE COMEÇAR

    Acredito que você foi posto aqui por algum motivo. Acredito que você é especial. Acredito que não há ninguém como você neste planeta e que você nasceu com dons, talentos e sonhos que são só seus. Pode ser que nunca ninguém tenha lhe dito essas coisas, mas sei por experiência que é isso o que você sente lá no fundo. Eu lhe garanto que esse sentimento é real — e que a coisa mais importante que este livro pode fazer por você é ajudá-lo a se libertar para ser quem você está realmente destinado a ser.

    Você pode achar que este livro trata apenas de dinheiro, mas você vai ver que não é só isso. Minha missão é libertá-lo para que você seja quem está destinado a ser — e a minha experiência me ensinou que o que mais afasta as pessoas do seu propósito na vida são as dificuldades financeiras. Rompa as algemas financeiras — deixando de viver de salário em salário, de se preocupar com as dívidas, de perder o sono pensando em como vai sobreviver financeiramente no futuro — e você poderá se concentrar no que é realmente importante para você. Você já é rico por dentro — esse livro vai ajudá-lo a restabelecer o contato com os seus dons interiores.

    Apesar do nome deste livro ser Fique Rico, Mesmo Começando Tarde, eu sei que por dentro você já é rico de espírito. Tudo o que precisamos fazer agora é ajudá-lo a ficar materialmente rico para que possa viver a vida que foi destinado a viver.

    Vamos nessa! O seu futuro começa hoje.

  


  
    PARTE UM: AGORA VAI!

    PARTE UM

    AGORA VAI!

  


  
    CAPÍTULO UM

    
      ENTÃO VOCÊ COMEÇOU

    

    TARDE — E JÁ ESTÁ NA HORA

    DE SE DAR UM TEMPO!

     

     

     

    Pessoas que leram meus livros, que assistiram a um dos meus seminários, que me param no aeroporto ou que telefonam para o meu programa de rádio, fazem muitos comentários, mas um deles é mais freqüente do que todos os outros juntos:

     

    “Se ao menos eu tivesse começado a economizar

    quando era mais jovem!”

    ÀS VEZES A VIDA NOS MANDA UMA BOLA DE EFEITO

    Embora alguns de vocês possam se culpar por não terem começado mais cedo, eu sei que em geral isso não foi por falta de visão, por preguiça ou por irresponsabilidade, mas porque a vida lhes mandou uma bola de efeito. Muita gente me conta que está começando tarde por causa de divórcio, morte, doença, invalidez, falência, escolhas erradas, falta de preparo — e assim vai. Seja como for, é hora de ir à luta. O que está feito está feito. Não dá para voltar e consertar o passado.

    O PASSADO JÁ ERA

    Ah, diz você, se ao menos eu soubesse naquela época o que sei agora, minha vida teria sido diferente.

    É claro que teria sido diferente. Só que... você não sabia. Ou, se sabia, não fez o que sabia que devia fazer.

    Então está feito. Acabado. Liquidado.

    Às vezes a vida é injusta.

    Mas tudo bem.

    Você pode seguir em frente.

    Você pode superar seja o que for.

    Pare de se perguntar por que não fez o que deveria ter feito. A verdadeira pergunta é: o que você vai fazer agora a esse respeito?

    PARE DE DIZER “SE AO MENOS”!

    Faz tempo que você se martiriza pensando no que não fez ou no que deveria ter feito. Pode ser que se martirize há décadas pelos erros que cometeu. Tanta dureza é irreal.

    No entanto, todo mundo faz isso e eu não sou exceção. Nem sei lhe dizer quantas vezes disse a mim mesmo, “Se ao menos eu não tivesse vendido aquela casa em Danville, Califórnia”. Aquela casa foi a primeira casa que tive. Eu a comprei por $220.000 e vendi uns cinco anos depois por $225.000. (Não foi exatamente uma transação imobiliária à Donald Trump.) Hoje, aquela casa vale mais de $700.000.

    Se ao menos...

    E que tal esta? Se ao menos eu tivesse comprado ações da Dell quando comprei o meu primeiro computador Dell... Um investimento de $10.000 em ações da Dell em 1994, estaria valendo $963.000 no final de 2003.

    Se ao menos...

    Eu poderia continuar contando um caso atrás do outro. Mas nada disso importa. O que importa é que mesmo com todos os erros incríveis que cometi ao longo dos anos, eu me tornei multimilionário. Isso porque em vez de ficar olhando para trás, eu me concentro no que está à minha frente. Este é o ponto decisivo: Se você ainda não é tão rico quanto quer ser, pare de pensar no que não fez e comece a pensar no que vai fazer. E se você ainda não é quem gostaria de ser, resolva isso também. Você pode se transformar na pessoa que gostaria de ser. Comece deixando para trás todas as velhas histórias que fica repetindo na cabeça como um disco quebrado ou um CD riscado.

    NÃO É COM PODERIAS E DEVERIAS

    QUE SE CONQUISTA A RIQUEZA OU A FELICIDADE

    Você sabe do que eu estou falando. Então, pare com tantos deverias e poderias. Isso é insalubre e o faz infeliz. Eu sei. Já estive lá.

    Em vez disso, decida hoje — agora — a deixar tudo isso para trás. Todos nós cometemos erros. Eu cometi erros. Você cometeu erros. Seus pais e amigos cometeram erros. Somos todos humanos. Os erros machucam. Mas não gaste mais nenhuma grama da sua energia, do seu espírito e do seu tempo pensando neles porque isso só atrasa.

    Lembre-se:

     

    O passado continuará a ser o seu futuro

    se você o arrastar para onde for!

    A MANEIRA MAIS RÁPIDA DE DEIXAR TUDO PARA TRÁS

    Este é um exercício que eu recomendo que você faça. (Não neste minuto. Agora quero que continue a ler. Mas experimente fazer quando terminar este capítulo.) Quando você realmente quer superar alguma coisa de que se arrepende, o jeito mais rápido é reconhecer o arrependimento — e depois queimá-lo. Literalmente.

    Veja como é que se faz. Pegue uma folha de papel em branco e escreva uma lista de todos os “se ao menos” de que conseguir se lembrar.

    Se ao menos eu tivesse economizado mais dinheiro.

    Se ao menos eu não tivesse deixado aquele emprego.

    Se ao menos eu não tivesse aceitado este emprego.

    Se ao menos eu tivesse filhos.

    Se ao menos eu não tivesse filhos.

    Se ao menos eu tivesse apostado nos Yankees.

    Se ao menos eu não tivesse apostado no Red Sox.

    Estou falando sério. Viaje com a idéia. Dê asas à memória. Lave a alma. Seja honesto consigo mesmo. Você vem se martirizando com esse negócio há anos e agora pode muito bem pôr tudo no papel.

    Quando terminar de fazer a lista... ponha fogo nela! Estou falando sério. Acenda um fósforo e QUEIME A LISTA. Deixe que todos esses malditos “se ao menos” virem cinza.

    Faça uma festa de “Adeus Se ao Menos”. Convide um amigo e façam a festa juntos. Só tome cuidado para pôr fogo nos “se ao menos” num lugar seguro. Não é para pôr fogo na casa. Se queimá-los lhe parecer muito radical, então rasgue os seus “se ao menos” em pedacinhos e jogue-os na lata do lixo.

    O SEU CÉREBRO É PRÉ-PROGRAMADO,

    MAS PODE SER REPROGRAMADO

    Fato é que o seu cérebro é pré-programado. Você acorda de manhã e repensa 90% do que pensou ontem! Agora, pense nisso! É espantoso. Você usa as mesmas palavras, segue a mesma rotina, faz as mesmas coisas vezes e vezes seguidas. A ironia é que fazemos as mesmas coisas vezes e vezes seguidas esperando novos resultados. Isso se chama insanidade!

    Observe uma mosca tentando sair através do vidro da janela. A mosca é programada para pensar que quanto mais tentar, melhores serão os resultados. Só que nós sabemos que a mosca não vai sair pela janela porque é impossível atravessar o vidro!

    VOCÊ REALMENTE PRECISA SE DAR UM TEMPO

    Comecei o livro tentando convencê-lo a se dar um tempo porque sei que você precisa!

    Depois de trabalhar como coach por tantos anos, ajudando tanta gente a lidar com o dinheiro e com a vida, aprendi uma coisa: somos cruéis com nós mesmos. E o que fazemos quando conquistamos alguma coisa? Nós nos martirizamos por não ter feito tudo com perfeição.

    Acredite em mim. Você tem sido duro demais consigo mesmo há tempos. Se algum amigo ou parente lhe dissesse as coisas que você diz a si mesmo, você nunca mais falaria com ele. Acabaria com a amizade na mesma hora. Cortaria essa pessoa da sua vida.

    É fato que ninguém jamais será tão duro com você quanto você mesmo. Então, se dê um tempo.

    De verdade.

    Muito bem, vamos agora nos concentrar no que realmente importa: como o dinheiro pode ajudá-lo a comprar a sua liberdade.

  


  
    CAPÍTULO DOIS

    TRATA-SE DO

    SEU DINHEIRO,

    TRATA-SE

    DA SUA LIBERDADE

     

     

     

    Se eu pudesse lhe dar apenas um presente, seria o dom da liberdade. O dom de ser a pessoa que você foi destinada a ser.

    Por quê? Porque você é uma pessoa muito especial. Na verdade, você é único. Não há ninguém como você no planeta. Você está aqui por algum motivo, e eu lhe garanto que não é para ficar lutando a vida inteira.

    O que isso tem a ver com a conquista da segurança e da independência financeira? Numa palavra, tudo. Se você está preocupado com dinheiro e com o futuro, é muito provável que não esteja vivendo uma vida livre como a que gostaria de ter. E se você não está vivendo uma vida livre como a que gostaria de ter, como pode estar vivendo a vida que foi destinado a viver?

    OU VOCÊ CONSEGUE OU NÃO CONSEGUE

    Talvez seja politicamente incorreto dizer isso, mas é essa a brutal realidade da vida: sendo honesto consigo mesmo, você acaba descobrindo que 90% dos seus problemas podem ser resolvidos com dinheiro.

    Sim, eu sei que deveríamos acreditar que dinheiro não traz felicidade. Há escolas inteiras de filosofia construídas sobre essa premissa. Muito bem, eis o que a experiência me ensinou: o dinheiro não traz felicidade, mas a FALTA DE DINHEIRO pode trazer muita infelicidade.

    No final das contas, liberdade se compra. Não dá para alugá-la. Não adianta ficar suspirando por ela. Mas se você compra a liberdade, você a tem.

    ESTÁ AÍ PARA QUEM QUISER VER!

    Em 2002 e 2003, a American Association of Retired Persons (Associação Norte-Americana de Aposentados) patrocinou um estudo detalhado sobre os baby boomers (pessoas nascidas entre 1946 e 1964). Esse estudo revelou coisas espantosas a respeito da atitude e da experiência das pessoas dessa geração. Talvez a descoberta mais significativa seja esta:

     

    As finanças pessoais e o trabalho estão entre os

    aspectos menos satisfatórios da vida dos baby boomers.

     

    Especificamente:

    • Embora os baby-boomers que ganham mais estejam mais satisfeitos com a vida do que os baby boomers de baixa renda, apenas 20% de todos eles (um em cada cinco) estão satisfeitos com as suas finanças.

    • Um em cada quatro diz que a pior coisa da vida neste momento são as finanças.

    • Um em cada três aponta as finanças pessoais como a área da sua vida que mais gostariam de melhorar.

    • Por falta de dinheiro, não têm muitas atividades de lazer.

    • Instrução superior não é garantia de bem-estar financeiro. Só 20% dos baby boomers com instrução superior estão satisfeitos com as suas finanças.

    • Os baby boomers com menos educação formal são igualmente infelizes: só 22% se dizem satisfeitos com as suas finanças.

    Talvez a descoberta mais sugestiva desse estudo seja a seguinte:

     

    Quando se trata de sua maior ambição, homens e mulheres mencionam o sonho de uma situação financeira melhor.

    Leia de novo. A AARP entrevistou milhares de baby boomers e descobriu que o maior sonho deles é melhorar de vida financeiramente.

    Por quê? Porque milhões deles não pouparam nada, foram deixando para depois e, agora que estão ficando mais velhos (e vivendo mais tempo), percebem que estão diante de um grande problema.

    Que problema é esse? Segundo a AARP:

     

    Ao considerar as próprias finanças, pouco mais da metade dos jovens adultos (58%) e dos boomers (54%), e apenas metade dos norte-americanos mais velhos (50%), acreditam que vão alcançar as suas metas na área das finanças pessoais.

     

    Em outras palavras, metade dos norte-americanos — velhos, jovens e mais ou menos — NÃO acredita que conseguirá atingir as suas metas financeiras. O que é mais chocante ainda, o mesmo estudo descobriu que a maior parte dos boomers e dos jovens adultos está confiante em quase todas as outras áreas da vida. Eles acreditam que a vida vai melhorar nos próximos cinco anos em termos de relações com a família e com os amigos, saúde mental, religião ou espiritualidade, trabalho ou carreira e saúde física.

    Por isso é tão importante que você decida agora mesmo que VAI FICAR RICO, mesmo começando tarde. A corrida da vida já começou. Você pode continuar sentado nas laterais, lamentando por não ter começado no ano passado ou há 30 anos. Ou pode se levantar e começar a correr.

    AGORA AS BOAS NOTÍCIAS

    Muito bem, você está pronto para ser motivado? Considere isto: neste país, somos abençoados. Como sociedade, os Estados Unidos fizeram mais conquistas financeiras no último século do que o mundo todo em todos os séculos anteriores. Nosso padrão de vida está mais alto, nossa expectativa de vida está maior e nossas oportunidades nas áreas da instrução e da recreação são hoje maiores do que nunca.

    Desde que você nasceu, a riqueza dos Estados Unidos cresceu assombrosamente — saltando de $6 trilhões há 50 anos para $30 trilhões hoje em dia. E enquanto muitas pessoas estão duras e lutando, outras tantas estão com os bolsos cheios.

    Na verdade, nunca antes no nosso planeta tantas pessoas foram tão ricas. Segundo o World Wealth Report, da Merrill Lynch & Co., o número de milionários nos Estados Unidos (definidos como quem tem pelo menos $1 milhão em ativos líquidos ou financeiros) aumentou para 2,27 milhões em 2003, um aumento de 14%. Em outras palavras, um em cada 125 norte-americanos é hoje um milionário.

    Para fazer uma comparação, em 1900 havia menos de 5.000 milionários nos Estados Unidos — apenas um em cada 15.000 norte-americanos.

    E não é apenas o número de milionários que aumentou. Desde os anos 1960, a média da riqueza familiar quase triplicou nos Estados Unidos, crescendo de $29.000 em 1965 para $86.000 em 2001 (são desse ano os dados mais recentes) — ou seja, enquanto metade das famílias do país tinha um patrimônio de $29.000 ou menos nos anos 1960, hoje metade das famílias tem um patrimônio de mais de $86.000.

    QUE VIDA VOCÊ ESCOLHERÁ?

    Comparando as más notícias (viver de salário em salário, o que acaba com a liberdade) com as boas (a riqueza e as oportunidades fenomenais à nossa volta), você começa a perceber que a vida não é justa.

    O fato é que você não consegue na vida o que fica só desejando. Você consegue na vida o que faz para conseguir.

     

    As pessoas escolhem a sua vida

    As pessoas escolhem as suas ações.

    As pessoas escolhem os seus resultados.

    A vida é uma causa posta em movimento.

    E a vida não acaba até você desistir.

    CONHEÇA ALGUMAS PESSOAS

    QUE COMEÇARAM TARDE E FICARAM RICAS

    Antes de ver exatamente como você pode começar tarde e ainda assim ficar rico, quero que conheça algumas pessoas notáveis. Elas não são notáveis por terem feito alguma coisa difícil, mas por terem descoberto como é fácil fazer uma coisa que quase todo mundo pensa que é difícil.

    Espero que essas histórias o inspirem a acreditar que não é tarde demais para você. Porque não é.

    $10 MILHÕES EM IMÓVEIS EM MENOS DE 20 ANOS!

    Depois da primeira vez que fui ao The Oprah Winfrey Show, em 2004, fui bombardeado por e-mails. Em apenas uma semana, recebi mais de 5.000. Enquanto eu e a minha equipe os examinávamos, tentando separar os que mereciam resposta imediata, o endereço do remetente de uma das mensagens me chamou a atenção: “Bob Biondi, San Francisco.”

    Uáu, pensei. Eu sempre me perguntava como teria se saído o Dr. Biondi. Ele foi o meu primeiro cliente na época em que eu vendia e alugava espaços comerciais, no início dos anos 1990. (Isso foi antes de me tornar consultor financeiro.) Ele me deu exclusividade para alugar um predinho que tinha em Pleasanton, Califórnia. Esse foi o primeiro negócio que fiz como corretor e tive muito prazer de negociar com ele e a mulher.

    Lembro-me dele contando que tinha comprado um pequeno duplex anos antes e que, graças a isso, acabou comprando aquele predinho histórico no centro de Pleasanton. Sempre fui grato pela oportunidade de negociar aquele predinho e me perguntava como ele teria se saído com aquele investimento ao longo dos anos.

    Então, peguei o telefone e liguei para ele. Ouvir a voz dele do outro lado da linha me trouxe de volta os velhos tempos.

    “David”, disse ele, “você esteve ótimo no Oprah. Minha mulher e eu estamos orgulhosos de você. Sempre soubemos que você ia longe.”

    “Obrigado, Bob”, respondi, “mas me fale de vocês. Você se aposentou? Vocês ainda têm aquele predinho maravilhoso em Pleasanton?”

    “Vendemos o predinho já faz tempo e eu me aposentei. Os imóveis têm sido um grande negócio para nós. Na verdade, hoje temos mais de $10 milhões em imóveis.”

    Não consegui evitar a surpresa. De um pequeno duplex para um patrimônio de $10 milhões em imóveis... era no mínimo espantoso.

    “Quero que você saiba”, continuou o Dr. Biondi, “que você tinha razão quando dizia que é importante planejar a aposentadoria. Quando passei adiante o meu consultório e a minha clientela, consegui menos de meio milhão. Esse foi o resultado de uma vida inteira de trabalho e, no fim, os investimentos em bens imóveis acabaram valendo vinte vezes mais. E são investimentos que continuam crescendo e garantindo a nossa renda mensal.”

    Mais adiante, no Capítulo Dezoito, você vai descobrir como fazer o que o Dr. Biondi fez — ou seja, construir uma fortuna em bens imóveis nos fins de semana.

    UM SEGUNDO CASAMENTO, UMA SEGUNDA CARREIRA, UMA SEGUNDA VIDA

    Gail e Richard me contaram a sua história numa noite de autógrafos. Eles estavam perto dos 40 anos e tinham se casado há pouco tempo. Os dois tinham filhos de casamentos anteriores e, depois de complicados processos de divórcio, uniram-se com muito amor mas nenhum bem. Para piorar as coisas, Richard perdeu o emprego duas semanas depois do casamento. Gail, por outro lado, não trabalhava há mais de dez anos.

    Justamente quando pensavam em começar uma vida melhor, as coisas pioraram. Foi então que lhes caiu nas mãos um livro inspiracional chamado Pense e Enriqueça, de Napoleon Hill. Motivados a focalizar o que realmente queriam da vida, fizeram um inventário de sonhos, metas e valores. Juntos, viram que tinham vontade de começar um negócio de que toda a família pudesse participar.

    Primeiro, foram trabalhar numa loja de velas do bairro. Trabalharam duro e Richard acabou virando gerente, enquanto Gail abriu uma nova loja para a dona num bairro próximo. Os filhos também foram trabalhar nas lojas, paralelamente a outras atividades (como entregar jornais). Como resultado, em sete anos a família tinha economizado dinheiro suficiente para se estabelecer — o que para eles significava comprar a própria franquia da loja de velas.

    Todos continuaram trabalhando muito e, uma década depois, tinham cinco lojas da franquia. Alguns anos depois, Gail e Richard venderam o negócio, saindo com mais de $3 milhões de dólares. Com 55 e 58 anos respectivamente, os dois se aposentaram e foram para a Flórida como multimilionários.

    Como eles disseram, isso não aconteceu da noite para o dia, mas aconteceu. “Nunca perdemos de vista o nosso Sonho Americano: controlar o nosso próprio destino trabalhando por conta própria”, disse Gail. “Mas o mais importante é que ensinamos os nossos filhos a serem bons trabalhadores. Dois deles já trabalham por conta própria.”

    Se você ficou empolgado com a história de Gail e Richard, vai gostar do Capítulo Dezessete, que explica como escolher e comprar uma franquia.

    ATÉ AS AVÓS PODEM FICAR RICAS

    Como Lynn Hadley, Gail, Richard e o Dr. Biondi, você também pode ficar rico, mesmo começando tarde. Não pense que isso é impossível porque não é.

    Até as avós podem ficar ricas, mesmo começando tarde.

    Ao longo dos anos, contei muitas histórias sobre a minha avó, Rose Bach. Mulher incrível que era, ela me ajudou a fazer o meu primeiro investimento, aos 7 anos. (Comprei uma cota de ações do meu restaurante favorito, o McDonald’s.)

    No seu trigésimo aniversário, a minha avó tomou uma decisão que mudaria o destino da minha família por várias gerações. Ela decidiu que ficaria rica.

    Por que essa foi uma grande decisão? Porque a minha avó era pobre! Pobre mesmo. Morava de aluguel num apartamento modesto, vivendo de salário em salário. Não foi um caminho fácil, mas ela era determinada e esperta. O desejo de ficar rica levou-a a ficar atenta a tudo o que se relacionava a dinheiro. Aprendeu muito e, em algumas décadas, minha avó Rose Bach ficou milionária — pelo seu próprio esforço. Mais tarde, ela ensinou meu pai, minha irmã e eu a não deixar passar oportunidades de investimento. Seguindo seu exemplo, aprendemos a ficar atentos às oportunidades que não faltam à nossa volta e cada um de nós ficou milionário por conta própria (minha irmã e eu ainda com menos de 40 anos).

    COMO UM JOGO DE BRIDGE LEVOU A MINHA AVÓ

    A UM NEGÓCIO DE SEIS DÍGITOS

    Minha avó estava sempre em busca de investimentos. Brincávamos dizendo que ela conseguia ver o brilho do sol atrás de qualquer nuvem — e também um jeito de investir nele.

    Nem todos os investimentos da minha avó deram bons resultados mas, um dia, ela deparou com um grande negócio. Estava jogando em seu clube de bridge — e gabando-se do meu pai (filho dela, corretor de valores) — quando a sua amiga Molly começou a falar do novo negócio do filho, uma loja de ferragens que, segundo a amiga, crescia loucamente.

    Naquela noite, minha avó telefonou para o meu pai para discutir a possibilidade de investir nessa nova loja de ferragens. Meu pai não ficou muito animado. “Não acho ferragens um negócio muito interessante”, disse ele. “Acho melhor não investir.”

    Felizmente, minha avó não deu ouvidos à esperteza do filho e comprou várias cotas da empresa de ferragens do filho da amiga. Digo felizmente porque essa empresa modesta se chamava Home Depot. (O filho de Molly era Arthur Blank, o fundador.) Em menos de uma década, as cotas que a minha avó comprou já valiam mais de $500.000.

    Da outra vez que a minha avó telefonou para o meu pai para discutir um possível investimento, tratava-se de uma empresa modesta que vendia suprimentos para escritórios. Dessa vez meu pai levou a sério e investiu junto com ela. Ainda bem: a empresa se chamava Office Depot.

    Mais adiante, vamos ver como se faz para jogar bridge com o grupo certo de avós e ganhar uma fortuna.

    Brincadeirinha. (Queria ver se você estava prestando atenção.) Mas garanto que, quando terminar de ler este livro, você estará pensando diferente sobre ganhar dinheiro e construir fortuna — e que, como a minha avó Rose Bach, estará sempre aberto para a próxima grande oportunidade.

    FICAR RICO É UMA QUESTÃO DE DECIDIR

    FICAR RICO — E AGIR!

    Ao longo deste livro, você conhecerá muitas pessoas reais, como Lynn Hadley, o Dr. Biondi, Gail e Richard e minha avó Rose Bach — pessoas que começaram tarde com uma renda mais ou menos mas mesmo assim ficaram ricas. Como? Decidindo ser ricas — e agindo nesse sentido.

    Vou lhe dizer como passar do desejo de ser rico para ser rico realmente, como essas pessoas. Ao mesmo tempo, este livro vai lhe mostrar um sistema comprovado para recuperar o controle sobre a vida — e aproveitá-la mais.

    Ficar rico é uma coisa interessante porque, no fundo, não se trata de dinheiro. Trata-se mais da sensação de liberdade que você tem quando sabe que está fazendo alguma coisa a respeito de suas preocupações e dos seus medos — que está no controle do seu destino e não à mercê de forças que não controla. Trata-se da satisfação de “resgatar a vida” da luta que é viver de salário em salário. Trata-se da segurança e da independência de se concentrar em VIVER MAIS em vez de apenas ter mais.

    Nos últimos anos, depois de percorrer o país e conhecer dezenas de milhares de pessoas nos meus seminários, percebi em primeira mão que, na vida de quase todo mundo hoje em dia, o que falta não são coisas — não é dinheiro — mas a própria vida. Muitas pessoas (talvez você seja uma delas) trabalham tanto para pagar as contas que perderam a vida de vista. É hora de mudar essa situação. Elas — e você — merecem coisa melhor.

    Quase todo mundo suspira por uma vida melhor. Mas quem é esperto aprende, planeja e age para conseguir uma vida melhor.

    PRINCÍPIO MAIS AÇÃO IGUAL A RESULTADOS

    Daqui até o fim do livro, cada capítulo terminará com um resumo dos princípios-chave que foram discutidos, seguido de uma lista de ações necessárias para implementar o que você acabou de aprender. Organizei o livro dessa forma porque para ficar rico, mesmo começando tarde, não basta aprender — é preciso aprender e fazer!

    Você quer resultados. É por isso que gastou o seu dinheiro suado neste livro. Mas para ser totalmente honesto, eu não posso lhe oferecer resultados. Posso apenas orientá-lo como seu coach. É você que tem que agir.

    Então, leia o resumo dos princípios-chave abaixo e depois comece a agir conforme o que aprendeu. Se você está começando tarde, o único jeito de viver bem e ficar rico é começar a fazer acontecer. E a hora de começar é hoje.

    PRINCÍPIOS-CHAVE PARA

    “FICAR RICO COMEÇANDO TARDE”

    DOS CAPÍTULOS UM E DOIS

    • Dê-se um tempo: todo mundo comete erros — mas quem é esperto aprende com eles.

    • A maneira mais rápida de se livrar dos arrependimentos é reconhecê-los... e “queimá-los”.

    • Não se trata de dinheiro — trata-se de viver a vida que você foi destinado a viver.

    • O dinheiro compra a liberdade.

    • Nunca é tarde demais para começar.

     

    
      
        
          	
            PASSOS DA AÇÃO PARA FICAR RICO

          
        

        
          	
            Retomando os princípios que discutimos nos Capítulos Um e Dois, eis o que você deve fazer agora para Ficar Rico, Mesmo Começando Tarde. Risque cada passo que concluir.

              Reconhecer que o importante não é o que você “deveria ter feito” mas o que fizer agora.

              Fazer o exercício “se ao menos” das páginas 23 e 24. Faça a sua lista de “se ao menos”, queime-a ou pique-a, e deixe que se vá. Se possível, faça o exercício com um amigo ou com alguém que ama. Compartilhar o processo ajuda a outra pessoa, aproxima vocês e lhes dá motivação para apoiar um ao outro no futuro.

          
        

      
    

  


  
    PARTE DOIS: GASTE MENOS

    PARTE DOIS

    GASTE MENOS

  


  
    CAPÍTULO TRÊS

    DESCUBRA O SEU

    FATOR CAFÉ DUPLO

     

     

     

    A realidade da vida é que quase todo mundo ganha o suficiente para ficar rico. É isso mesmo. Você leu direito. Quase todo mundo ganha o suficiente para ficar rico. Inclusive quem está começando tarde. Inclusive você.

    NÃO SE TRATA DE QUANTO GANHAMOS,

    MAS DE QUANTO GASTAMOS

    Ao longo da vida, quase todo mundo que trabalha ganhará mais de um milhão de dólares — talvez muito mais. Então, porque não somos todos ricos? Por que você não é rico? É simples. O problema não é a renda, mas sim o que fazemos com o dinheiro que ganhamos.

    Se é que há um conceito que seja a base de tudo o que tenho a dizer sobre ficar rico, esse conceito é o seguinte: o quanto você ganha não altera muito a chance que você tem de construir ou não uma fortuna.

    VOCÊ FOI PROGRAMADO PARA GASTAR

    TUDO O QUE GANHA... E MAIS AINDA

    Sei que parece exagero — especialmente se só agora você está começando a percorrer o caminho para a independência e a segurança financeira. Mas acredite em mim: é verdade. Se você ainda não conseguiu começar a poupar e a investir para o futuro, como sabe que deveria estar fazendo, não é porque a sua renda é muito pequena. É porque os seus gastos são muito grandes.

    Você está fazendo cara de quem não acredita? Eu sei — muita gente está convencida de que seus problemas desapareceriam se a sua renda dobrasse. É provável que você também acredite nisso. Se acredita, está fazendo mal a si mesmo.

    BEM-VINDO À

    “CORRIDA EM QUE NINGUÉM SAI DO LUGAR”

    O que acontece quando a sua renda aumenta? Diga a verdade. Já não lhe aconteceu de ter um aumento e logo em seguida descobrir que está tudo na mesma? Se você é normal, quando a renda aumenta, os gastos também aumentam. Isso é um fato. Ganhamos mais e então gastamos mais. E então precisamos ganhar mais ainda e acabamos gastando mais ainda.

    É isso o que chamo de “corrida em que ninguém sai do lugar”. Veja o caso de Nancy, que se definia como uma típica mãe de classe média quando participou comigo de um programa de televisão. Estávamos discutindo por que ela devia $29.000 nos cartões de crédito e ela disse ao público: “Nós sempre achamos que vamos ficar mais folgados quando o meu marido tiver um aumento. Mas os aumentos vêm e vão sem fazer muita diferença.”

    Esse é o estilo norte-americano: quanto mais ganhamos, mais gastamos. E, se não tivermos cuidado, mais devemos.

    CONHEÇA O FATOR CAFÉ

    Talvez você já tenha ouvido falar do Fator Café. Esse é um conceito que criei com base na seguinte idéia: para ficar rico, basta observar as pequenas coisas em que você gasta o seu dinheiro todos os dias e ver se consegue redirecionar esse gasto — poupando a cada dia 5 dólares para o futuro, em vez de gastá-los com uma xícara de café incrementado, por exemplo.

    Em geral, não há maneira mais rápida para assumir o controle do próprio destino financeiro do que descobrir a riqueza em potencial que é esbanjada em gastos desnecessários, como tomar um café incrementado todos os dias a caminho do trabalho. Mas, se você está começando tarde, talvez não baste cortar algumas centenas de dólares por mês em gastos desnecessários. Talvez você precise cortar $1.000 ou mais, o que não é possível quando se considera apenas os pequenos gastos diários.

    O que é preciso fazer para turbinar o Fator Café. Você terá que se concentrar não apenas nas extravagâncias diárias que drenam os seus recursos, mas também Nas extravagâncias mensais e anuais de que poderia abrir mão — coisas como canais premium da TV a cabo, celulares de luxo, roupas novas a cada estação e presentes de Natal exagerados.

    Veja o caso de Sharon, que conheci no The Oprah Winfrey Show. Eu fiz alguns programas com Oprah, em que convidamos pessoas comuns para falar do Fator Café. Sharon era uma mulher inteligente de 37 anos, que ganhava $60.000 por ano e pouco tinha conseguido com isso além de um monte de dívidas. O que descobrimos, aos examinar suas finanças, foi que o seu Fator Café chegava a $1.100 por mês, dos quais $250 eram gastos no salão de beleza, com manicure e massagem. Sugeri a Sharon que pensasse em reduzir pela metade os seus gastos no salão. “Não precisa cortar tudo”, eu disse. “Só diminuir um pouco.”

    OLHE SÓ QUANTO DINHEIRO VOCÊ TERIA

    Nesse ponto, Oprah disse a Sharon que ia lhe mostrar quanto dinheiro ela juntaria em 30 anos se, seguindo o meu conselho, pegasse $125 do que gastava no salão todos os meses e investisse numa conta de aposentadoria. Sharon ficou de boca aberta quando entraram com um carrinho cheio de dinheiro de verdade — mais de $282.000 ao todo!

    “Esse é o tanto de dinheiro que teria”, disse Oprah com um grande sorriso.

    “Meu Deus”, disse Sharon, incrédula. Ela estava totalmente aturdida.

    Mas estávamos só começando. Depois de mostrar a Sharon quanto ela poderia juntar cortando um pouco dos seus gastos, nós lhe mostramos a fortuna que poderia ter se turbinasse o seu Fator Café. Se, digamos, em vez de gastar $1.100 por mês em coisas desnecessárias (como canais premium da TV a cabo, restaurantes várias vezes por semana e festas de queijo e vinho), ela pusesse essa quantia numa conta de aposentadoria.

    Você tem alguma idéia de quanto dinheiro terá se economizar $1.100 por mês durante 30 anos? Investindo bem essa quantia, terá quase $2,7 milhões.

    É isso mesmo: todas aquelas “pequenas coisas”— o Fator Café de Sharon — estavam lhe custando $2,7 milhões! Pensando bem, não eram tão pequenas assim, não é mesmo?

     

    
      
        
          	
            HISTÓRIA DE SUCESSO COM O FATOR CAFÉ

          
        

        
          	
            Querido David,

                Eu já tinha ouvido falar que se gasta dinheiro grande em coisas pequenas mas, até ouvir a sua explicação, nunca tinha percebido quanto dinheiro eu vinha desperdiçando. Veja hoje, por exemplo:

                Eu saí correndo para o trabalho e não tive tempo de tomar café em casa (o que acontece umas três vezes por semana). Então, comprei uma baguete com queijo, café e uma garrafa d’água para viagem.

                Total do café da manhã: $5,65.

                Na hora do almoço, ainda atrasada, comprei o lanche “especial” aqui no refeitório, que inclui um refrigerante.

                Total do almoço: $7,50.

                Agora, estou sentada aqui comendo o meu lanche e imaginando que poderia ter trazido o almoço de casa. Teria economizado $13 só nesta parte do dia. E poderia ter posto pelo menos $10 num plano de aposentadoria. Acordar alguns minutos mais cedo de manhã vale um milhão de dólares ao longo do caminho.

                Obrigada,

                Nancy Ocampo

                Los Angeles, CA

          
        

      
    

    GANHE UM MILHÃO, GASTE UM MILHÃO...

    NO FIM, VOCÊ CONTINUA DURO

    O Fator Café não se aplica apenas a quem quer começar a poupar. Aplica-se a todo mundo: pessoas pobres, de classe média ou RICAS. Todos nós temos um Fator Café. Há pouco tempo, em Nova York, fui convidado a falar sobre o meu último livro, O Milionário Automático, para uma organização de jovens empresários de sucesso. Para entrar nesse grupo, a pessoa tinha que ter menos de 40 anos e ter fundado uma empresa com receita bruta anual de pelo menos $1 milhão. Na realidade, a média era superior a $9 milhões por ano.

    Embora eu me sentisse honrado pelo convite para falar a um grupo de tanto sucesso, eu estava preocupado, achando que a minha mensagem não seria recebida com entusiasmo. Como todos eles deviam ser ricos, será que veriam sentido no Fator Café?

    Falei das minhas preocupações com um amigo e ele riu. “David”, disse ele, “muitos desses rapazes e moças não são ricos de fato.”

    Devo ter feito cara de surpresa porque o meu amigo deu outra risada. “Falando sério”, disse ele, “das cem pessoas que estarão na sala, quantas você acha que são realmente milionárias? Você acha que alguma delas é como aquele casal que você descreve no Milionário Automático?” Ele estava se referindo a Jim e Sue McIntyre, que se tornaram verdadeiros milionários sem nunca ganhar muito mais de $50.000 por ano na vida.

    Ocorreu-me que o meu amigo podia estar errado. Ao menos metade dos integrantes daquele grupo tinham que ser milionários. Mas depois, pensando melhor, me ocorreu uma coisa. “Nova York é uma cidade em que é fácil ter um Fator Café bem grande, não é?”, perguntei ao meu amigo.

    “A capital do mundo”, ele respondeu.

    CIDADE DE NOVA YORK,

    LAR DO CAFÉ DE $21,50

    Assim, comecei a minha palestra para os jovens empresários discutindo o Fator Café e a facilidade com que se gastava $21,50 no café de todo dia em Nova York. Todos riram, é claro. Mas então eu fiquei sério. “Sem brincadeira”, disse a eles, “quem já pagou $17,50 por um martini?”

    Noventa por cento das pessoas levantaram a mão.

    “E quem costuma comer fora cinco noites por semana?” continuei.

    Oitenta por cento delas levantaram a mão.

    “Quem mora em apartamento alugado?”

    Setenta por cento levantaram a mão.

    AGORA A GRANDE PERGUNTA

    “Agora a grande pergunta”, eu disse, “mas desta vez não quero que ninguém levante a mão. Quero que cada um escreva a resposta na ficha em branco que está sobre a prancheta. Excluindo o valor da empresa e da moradia, quem tem pelo menos $1 milhão?”

    Um murmúrio percorreu a sala.

    “Muito bem”, eu disse. “Estou perguntando quem tem mais de $1 milhão em recursos líquidos — ou seja, quem é realmente um milionário.”

    A resposta, quando a tabulamos, me surpreendeu. Cá estávamos nós, numa sala cheia de CEOs e fundadores de empresas, todos confiantes e bem- sucedidos e, no entanto, quando medimos a riqueza pessoal de cada um (em oposição ao suposto valor das empresas), menos de 20%, ou um em cada cinco, eram milionários.

    NÃO IMPORTA MUITO QUANTO VOCÊ GANHA

    Estou contando essa história porque é uma coisa que já vi acontecer muitas vezes. Trabalhei com pessoas que ganhavam $50.000 por ano que juravam que começariam a poupar quando ganhassem $100.000 — mas então atingiam esse nível e não conseguiam poupar porque estavam gastando mais do que nunca. Já vi pessoas jurando que vão mudar a cada novo ano — e então chegam à meia-idade ganhando mais de $500.000 por ano, o que mal e mal dá para pagar as contas. Trabalhei também com prósperos donos de negócios que nunca economizaram nada achando que um dia venderiam a empresa por uma fortuna — só que algumas empresas acabaram falindo e, com elas, a segurança financeira dos seus donos.

    Mas há pessoas como Jim e Sue McIntrye, de quem falei no Milionário Automático. Eles tinham uma renda mais ou menos, nunca ganharam mais de $50.000 por ano, mas decidiram prestar atenção para onde ia o dinheiro. Em vez de gastar em “coisinhas”, eles economizaram — e com isso ficaram financeiramente independentes. Aposentaram-se como multimilionários, podendo fazer o que bem entenderem. É isso que eu quero para você.

    Na verdade, quero fazer mais por você. Quero lhe ensinar a economizar mais e a aumentar a sua renda, porque essa combinação vai torná-lo invencível.

    Mais tarde, no Quarto Passo, você vai ver como aumentar a sua renda. Por ora, vamos ver como usar o Fator Café para ajudá-lo a poupar mais. Neste ponto, você não pode esquecer que ganhar mais não é a resposta. Pelo menos não por si só. Nesta seção do livro, a meta é simples:

     

    
      
        
          	
            HISTÓRIA DE SUCESSO COM O FATOR CAFÉ

          
        

        
          	
            Querido David,

                O certo seria ir de metrô para o trabalho todo dia, mas acordo tarde (três a quatro dias por semana, em média) e acabo pegando um táxi. Então, multipliquei $8 (corrida de táxi) por três (dias): é um desperdício de $24 por semana. O que dá $96 por mês. O que dá $1.152 por ano. O que numa década dá $11.520!

                Hoje de manhã peguei o metrô!!

                Patricia Pillot

                Bronx, NY

          
        

      
    

    CONTROLE SEUS GASTOS E TUDO FICA MAIS FÁCIL

    O objetivo do Fator Café não é fazê-lo parar de pedir cafés duplos na Starbucks. Eu gosto da Starbucks e todo mundo sabe que peço cafés incrementados de vez em quando. O objetivo do Fator Café é fazê-lo perceber quanto dinheiro está gastando em pequenas extravagâncias — e como pode ficar rico se, em vez de gastar todos esses dólares, lhes reservar usos mais produtivos. Não importa se você ganha um salário que considera pequeno. Seja a sua renda grande ou pequena, o Fator Café pode fazer muita diferença na sua vida. E para quem está começando tarde, ele é absolutamente essencial.

    Então, o que exatamente é o Fator Café?

    Quando a revista People escreveu sobre o Fator Café há alguns anos, eles resumiram a questão desta forma:

    “Cada café que você não toma é uma fortuna que você ganha.”

    Como já contei nos outros livros, tive essa idéia há pouco mais de dez anos, quando uma mulher que assistia a uma aula de investimentos que eu dei, tentou me contestar quando eu disse que, para ficar rico, basta poupar de $5 a $10 por dia. Seu nome era Kim e seu argumento era simples. Para quem vive de salário em salário, disse ela, economizar de $5 a $10 por dia é simplesmente impossível.

    Eu sabia que Kim estava sendo sincera, mas sabia também que ela estava errada e, para prová-lo, eu lhe pedi para me descrever suas despesas num dia comum. Descobrimos então que nem era preciso passar das dez da manhã para detectar possíveis economias. Sua rotina matinal era mais ou menos assim:

     

    
      Antes do trabalho (Starbucks):

        Café com leite desnatado duplo            $3,50

        Biscoitos light                                  $1,50

      10 horas — intervalo do café

        Vitamina de frutas                            $3,95

        Porção de granola                             $0,50

        Barra de cereais                                $1,75

                                                           $11,20

    

     

    “Kim”, eu disse, “nós ainda nem chegamos à hora do almoço e você já gastou mais de $10. E, verdade seja dita, ainda nem comeu de verdade.”

    Até Kim admitiu que aquilo era ridículo. Mas ficou atônita quando eu lhe mostrei quanto esses pequenos luxos estavam lhe custando.

    “Vamos supor que hoje mesmo você começasse a economizar dinheiro”, eu disse. “Não estou falando de cortar todos os gastos, mas de reduzir um pouco. Digamos que você descubra que dá para economizar cinco dólares por dia. Podemos tentar? Só $5 por dia, está bem?

    Kim fez que sim.

    “Mas antes... quantos anos você tem?”

    “Vinte e três”, disse Kim.

    Peguei a calculadora e digitei alguns números. Supondo um retorno anual de 10%, que é a média do mercado financeiro nos últimos 50 anos, eu demonstrei que, se em vez de comprar café com biscoitos todas as manhãs, Kim pusesse $5 por dia num plano de aposentadoria, aos 65 anos ela teria um pé-de-meia de $1,2 milhão.

    “E essa é uma estimativa modesta”, acrescentei. “Se bem me lembro, você trabalha numa empresa que complementa as contribuições dos funcionários, não é?”

    Kim fez que sim.

    “Muito bem, se a sua empresa complementasse as suas contribuições com mais 50%, você estaria guardando perto de $3.000 por ano. E quando você chegasse aos 65 anos, isso seria...” — digitei outros números na calculadora — “mais ou menos $1.742.467!”

    Nesse ponto, eu vi a expressão mudar no rosto de Kim. “David”, disse ela finalmente, “você está me dizendo que os MEUS CAFÉS ESTÃO ME CUSTANDO QUASE DOIS MILHÕES DE DÓLARES!”

    E assim nasceu o Fator Café.

     

    
      
        
          	
            HISTÓRIA DE SUCESSO COM O FATOR CAFÉ

          
        

        
          	
            Sou professora e quando li o livro O Milionário Automático comecei a calcular quanto eu estava gastando todas as manhãs. TODAS as manhãs, cinco dias por semana, eu gastava $1,10 em café mais $.99 num pão doce e outros $.99 num pacotinho de M&M para comer mais tarde. A primeira coisa que percebi é que estava comendo muita besteira, o que não é bom! A segunda coisa é que estava gastando $3,80 por dia... o que dá $15,40 por semana, o que dá $61,60 por mês, ou seja, $616 durante o ano escolar (dez meses). Ainda estou muito aborrecida por ter gasto tudo isso com café e bobagens quando poderia ter investido esse dinheiro! Esses $616 por ano seriam $15.400 em 25 anos! E isso se os preços continuassem os mesmos, o que não vai acontecer. Amanhã volto ao trabalho para começar outro ano escolar e você pode ter certeza de que não vou mais atrás de café e lanchinhos. O Fator Café abriu os meus olhos... esse dinheiro que eu gastava em bobagens vai ser depositado num plano de aposentadoria para o meu futuro!

                 Tara Richards

                 Hanford, CA

          
        

      
    

     

    MAS EU NÃO TOMO CAFÉS INCREMENTADOS

    E NEM TENHO 23 ANOS

    Kim teve sorte. Ela descobriu o Fator Café ainda jovem, com tempo suficiente para fazê-lo trabalhar a seu favor quase sem nenhum impacto sobre o seu estilo de vida.

    Mas e se os seus hábitos de consumo não fossem assim tão fáceis de controlar? E se ela não fosse o tipo de pessoa que vai ao Starbucks todas as manhãs? E se ela não tivesse 23 anos quando foi assistir à minha aula de investimentos? E se ela tivesse 33 anos? Ou 43? Será que mesmo assim o Fator Café teria alguma utilidade para ela?

    Vamos primeiro tratar da questão da idade de Kim. Isso não dá para contornar: é muito mais fácil ficar rico quando se começa cedo. Mas se você está começando tarde, isso não significa que está condenado ao fracasso. Significa apenas que terá que dar um duro maior para economizar e investir. Kim pode acumular milhões poupando apenas $5 por dia, ou $150 por mês, porque ela ainda tem uns 40 anos para chegar à idade da aposentadoria — tempo suficiente para o milagre dos juros capitalizados fazer a sua mágica. Se você tem 30, 40 ou 50 anos e está apenas começando a economizar e a investir, haverá menos tempo para os juros capitalizados formarem o seu pé-de-meia. Então, você terá que poupar muito mais dinheiro do que Kim. Você terá que turbinar o seu Fator Café.

    Quanto, afinal, você precisa poupar? O quadro a seguir pode lhe dar uma idéia.

    Há boas e más notícias, mas acho que as boas suplantam de longe as más. A má notícia é que, tendo, digamos, 40 anos, você terá que poupar quatro vezes mais do que Kim na metade do tempo para juntar um pé-de-meia comparável ao dela. A boa notícia é que, mesmo começando tarde, você pode juntar uma quantia respeitável de dinheiro.

     

    
      
        
          	
            QUANTO MAIS CEDO COMEÇAR, MAIOR SERÁ O SEU PÉ-DE-MEIA

          
        

        
          	
            (Pressupõe 10% de retorno ao ano)

          
        

        
          	
            Investimento

            diário

          
          	
            Investimento

            mensal

          
          	
            10

            Anos

          
          	
            20

            Anos

          
          	
            30

            Anos

          
          	
            40

            Anos

          
          	
            50

            Anos

          
        

        
          	
            $5

            $10

            $15

            $20

            $30

            $40

            $50

          
          	
            $150

            $300

            $450

            $600

            $900

            $1.200

            $1.500

          
          	
            $30.727

            $61.453

            $92.180

            $122.907

            $184.360

            $245.814

            $307.267

          
          	
            $113.905

            $227.811

            $341.716

            $455.621

            $683.432

            $911.243

            $1.139.053

          
          	
            $339.073

            $678.146

            $1.017.220

            $1.356.293

            $2.034.439

            $2.712.586

            $3.390.732

          
          	
            $948.612

            $1.897.224

            $2.845.836

            $3.794.448

            $5.691.672

            $7.588.895

            $9.486.119

          
          	
            $2.598.659

            $5.197.317

            $7.795.976

            $10.394.634

            $15.591.952

            $20.789.269

            $25.986.586

          
        

      
    

     

    Digamos que você tenha 50 anos, seja casado e que vocês dois estejam empregados. Se cada um de vocês decidisse hoje investir $15 a mais por dia nos respectivos planos de aposentadoria das empresas onde trabalham, isso representaria um investimento adicional de $900 por mês. Multiplique isso por 12 e estaremos falando de um aumento anual de $10.800 no seu investimento. Se continuarem poupando dinheiro nesse ritmo durante 20 anos, os resultados poderão ser fenomenais.

    Digamos que você invista esse dinheiro extra numa carteira de crescimento e renda, com 75% de fundos mútuos de ações e 25% em títulos de curto prazo. (Mais adiante, vou explicar como fazer isso.) Com esse tipo de combinação, não é exagero esperar um retorno anual em torno de 10%. (Não é garantido, mas essa tem sido a média de retorno desses investimentos nos últimos 25 anos.) Quando vocês dois chegarem aos 70, suas economias extras deverão estar em torno de $700.000. E se os seus empregadores adotam a política de complementar, digamos com 50%, as suas contribuições para o plano de aposentadoria (o que muitas empresas fazem hoje), vocês terão cerca de $1.025.148. Mesmo fazendo uns descontos aqui e ali, esse total representa uma reserva extra significativa para a aposentadoria.

    O fato é que muita gente superestima o que pode fazer financeiramente em um ano — e subestima o que pode conquistar financeiramente em uma ou duas décadas.

    CONHEÇA O FATOR CAFÉ DUPLO

    Grande coisa, você diz. Eu não gasto $5 ou $10 por dia na Starbucks — quanto mais $30 ou $40 — e pelo jeito desse quadro, a menos que comece a poupar mais de $1.000 por mês, nunca vou chegar lá. Onde vou conseguir tanto dinheiro?

     

    
      
        
          	
            HISTÓRIA DE SUCESSO COM O FATOR CAFÉ

          
        

        
          	
            Querido David,

               Encontrei meu Fator Café: os bilhetes de loteria. Duas vezes por semana, gasto $9, o que corresponde a $72 por mês e $864 por ano. Como faço isso há mais de dez anos, são pelo menos $8.640.

                Quanto tive de retorno? Provavelmente menos de $200.

                Diane Jodzio-Willson

                Longmont, CO

          
        

      
    

     

    Uma mulher chamada Audrey usou esse mesmo argumento num seminário que dei recentemente. “Gosto de todas essas idéias bonitas para eliminar pequenos luxos inúteis”, disse ela, “mas tenho 50 anos e cortar cafés e pãezinhos pouco adianta. O seu Fator Café pode até ajudar, mas com certeza não é suficiente.”

    Nesse ponto, um homem do outro lado da sala disse bem alto. “Bom, se o Fator Café não é suficiente, talvez a senhora devesse experimentar um Fator Café... Duplo!” Todo mundo riu, inclusive Audrey, mas a idéia era boa.

    Vamos encarar a verdade. Quem está começando tarde não consegue recuperar o tempo perdido cortando apenas o café de todo dia. Você terá que reforçar as economias — e isso significa fazer uma busca ainda mais profunda nos seus gastos. Você terá que atacar o seu Fator Café Duplo (Double Latte Factor™ ).

    O FATOR CAFÉ DUPLO

    O que é um Fator Café Duplo? São todas aquelas despesas fixas em que incorremos quando assinamos ou compramos todos aquelas conveniências e serviços modernos, agora considerados absolutamente essenciais, sem os quais todo mundo sobrevivia até uns cinco ou dez anos atrás: coisas como TV via satélite, celulares, assinaturas de DVD, superacademias, camionetes gigantes (ainda mais quando se vive em condomínios distantes!), água engarrafada, dois carros quando um é suficiente, esse tipo de coisa.

     

    
      
        
          	
            HISTÓRIA DE SUCESSO COM O FATOR CAFÉ

          
        

        
          	
            Depois de ler O Milionário Automático, percebi que eu também tenho o meu Fator Café. Comia no McDonald’s quatro vezes por semana na hora do almoço. E cada vez gastava $4,76, o que dava $19 por semana, $76 por mês e $913 por ano. Então, cortei isso da minha vida e estou levando o almoço de casa. E pego os meus recém-descobertos $913 e invisto no meu fundo de aposentadoria. Tenho 23 anos e a minha visão de dinheiro mudou completamente depois de ler esse livro.

                Brian Lowe

                Miamisburg, OH

          
        

      
    

     

    Nancy e George, um casal maravilhoso com dois filhos, que conheci num programa de financial makeover na televisão, são um ótimo exemplo do Fator Café Duplo. Mesmo ganhando bem, Nancy e George estavam se afogando em dívidas no cartão de crédito.

    Discutindo o que eles podiam fazer para se livrar dessa carga, eu lhes falei do Fator Café. Nancy não ficou impressionada. “Não somos de tomar café”, disse ela. “E muito menos de comer muffins todo dia.”

    Isso era verdade. Mas não significava que não havia gordurinhas nos seus gastos. Como fomos descobrindo, além das necessidades básicas, como aluguel e mantimentos, Nancy e George estavam gastando $500 por mês jantando fora, $272 almoçando fora, $80 com a TV via satélite, $80 com o celular, $45 com uma Internet super-rápida e $150 com vários serviços telefônicos. Só aí, eram $1.127 indo em coisas desnecessárias — quase $40 por dia em gastos não-essenciais.

    Grande parte desse dinheiro era gasto com coisas de que realmente gostavam e que não queriam cortar. Mas quando viram que esses gastos eram na verdade uma extravagância que estava deixando a vida financeira no vermelho e lhes tirando o sono todas as noites, eles reconsideraram a certeza de que viviam sem Fator Café e concordaram em cortar alguns extras.

    Então, talvez você não gaste $5 todas as manhãs num café incrementado. Mas talvez seja fumante. Em Nova York, onde moro, uma maço de cigarros custa $7. Faça as contas.

    Na verdade, eu já fiz as contas. O assunto surgiu durante um outro programa de money makeover (reconstrução financeira) que fiz com Melissa e Bill, um casal que devia $92.000. Enquanto discutíamos itens não-essenciais que pudessem ser cortados, Bill disse que fumava um maço por dia. “Bom, só com o dinheiro gasto em cigarro”, eu disse, “você poderia construir um pé-de-meia de mais de $500.000. Sem mencionar o fato de que, se deixar de fumar, terá uma probabilidade bem maior de estar vivo para aproveitar esse dinheiro quando se aposentar.”

     

    
      
        
          	
            HISTÓRIA DE SUCESSO COM O FATOR CAFÉ

          
        

        
          	
            Recentemente, meu marido e eu enfrentamos uma triste realidade. Percebemos que a nossa família estava sustentando um vício muito caro... comer fora! No ano passado, gastamos $6.100,27 jantando fora. Isso dá $508,33 por mês! Se poupássemos $6.100 por ano, teríamos $244.000 em 40 anos! Investindo esse dinheiro, ganharíamos muito mais.

                Só neste ano, já gastamos $3.110,97 jantando fora. Isso dá $444 por mês. Mas não saímos mais para jantar depois que começamos a ler o seu livro! Estamos muito animados com a perspectiva de poupar em vez de gastar.

                Susanna e Todd Hamrath

                Ann Arbor, MI

          
        

      
    

     

    Eis como funciona. Se você tem o hábito de fumar um maço por dia, num ano são $2.555 que literalmente viram fumaça. Se você tem 35 anos e, em vez de gastar com cigarro, começar a pôr esse dinheiro num investimento que renda 10% ao ano, terá perto de $475.000 aos 65 anos — ou mais de $712.000 se o seu empregador complementar as suas contribuições com mais 50%. Em outras palavras, largar o hábito não vai apenas ajudá-lo a viver melhor, mas poderá torná-lo rico.

     

    
      
        
          	
            UM MAÇO POR DIA MANTÉM LONGE A APOSENTADORIA

          
        

        
          	
            (Pressupõe Retorno Anual de 10%)

          
        

        
          	
            Um maço

            por dia

            custa

          
          	
            Em um

            mês isso

            chega a

          
          	
            

            10

            Anos

          
          	
            

            20

            Anos

          
          	
            

            30

            Anos

          
          	
            

            40

            Anos

          
          	
            

            50

            anos

          
        

        
          	
            $7

          
          	
            $210

          
          	
            $43.017

          
          	
            $159.467

          
          	
            $474.702

          
          	
            $1.328.057

          
          	
            $3.638.122

          
        

      
    

     

    VOCÊ LEMBRA DE ONDE VINHA A ÁGUA PARA BEBER?

    A água engarrafada é um Fator Café muito engraçado porque, até pouco tempo atrás, todo mundo bebia alegremente a água da torneira, de graça. Aliás — isso ainda é possível! No entanto, os norte-americanos gastam mais de $6,5 bilhões por mês com água engarrafada. Na verdade, a água engarrafada acaba custando bem mais do que isso. Dê uma olhada neste quadro:

     

    
      
        
          	
            ÁGUA ENGARRAFADA É UMA FORTUNA QUE DESCE PELO RALO

          
        

        
          	
            (Pressupõe Retorno Anual de 10%)

          
        

        
          	
            Consumo médio de água por dia

          
          	
            Em um

            mês isso

            chega a

          
          	
            

            10

            Anos

          
          	
            

            20

            Anos

          
          	
            

            30

            Anos

          
          	
            

            40

            Anos

          
          	
            

            50

            Anos

          
        

        
          	
            $1

          
          	
            $30

          
          	
            $6.145

          
          	
            $22.781

          
          	
            67.815

          
          	
            $189.722

          
          	
            $519.732

          
        

      
    

     

    MORAL DA HISTÓRIA: NÃO É BRINQUEDO NÃO

    Trate-se de um café especial, de cigarro, de água engarrafada ou de qualquer outra extravagância, o fato é que alguns poucos dólares por dia acabam virando uma fortuna. Pode não parecer muito. São só alguns dólares! É. Mas multiplique alguns dólares pelos 365 dias do ano. Antes que você perceba, já estará falando de muito dinheiro. E a verdade é que todo mundo faz isso. Então, pare por um segundo e seja honesto consigo mesmo.

    Quanto mais cedo você descobrir o seu Fator Café — ou seja, identificar esses gastos desnecessários — mais cedo poderá começar a eliminá-lo. Quanto mais cedo fizer isso, mais dinheiro extra poderá pôr de lado. E quanto mais dinheiro extra puser de lado, mais chances terá de ficar rico.

    POUPE AINDA MAIS DEPRESSA

    DESCOBRINDO O SEU FATOR CAFÉ DUPLO

    Além disso, você pode transformar as suas finanças eliminando todas as despesas fixas não essenciais, como a mensalidade da academia que você não usa ou os pontos extras da TV a cabo que você insiste em manter, embora só veja televisão na sala — em outras palavras, o seu Fator Café Duplo. Você vai descobrir que reduzir uma ou duas coisas, como serviços de TV a cabo ou telefones celulares, levará milhares de dólares de volta ao seu bolso nos próximos 12 meses. E, como logo veremos, o impacto disso na sua vida e no seu futuro pode ser espantoso.

     

    
      
        
          	
            UMA DICA A RESPEITO DO FATOR CAFÉ DUPLO

          
        

        
          	
            Eu não estou tentando ser o tio Patinhas. Talvez você não esteja preparado para cortar o telefone celular ou a TV a cabo. Mas considere a possibilidade de reduzir as despesas com o Fator Café. Pode ser que você adore o café da Starbucks. Eu adoro, mas compro o meu café Starbucks a quilo no mercado, para fazer em casa. Um pacote de $10 dura umas três semanas. Isso certamente me poupa uns $3 por dia. Isso dá $90 por mês e $1.200 por ano.

                Você também pode gastar menos com o celular sem abrir mão dele. Quando estava fazendo umas pesquisas para escrever este capítulo, liguei para a Verizon para dar uma checada no meu plano. Em poucos minutos, reduzi o custo fixo do celular em $50 por mês — e aumentei a minha franquia de minutos para 500. Isso representa uma economia de pelo menos $500 por ano. Michelle e eu telefonamos também para a operadora do telefone fixo lá de casa e descobrimos um jeito de economizar $35 por mês na conta, o que dá mais $420 por ano. Em 30 minutos, economizei quase $1.000 por ano, com dois telefonemas.

                E você? Pense nisso — e então experimente. Pode ser que fique surpreso ao ver quanto dinheiro pode economizar em poucos minutos!

          
        

      
    

    SEM SACRIFÍCIO NÃO HÁ BENEFÍCIO

    Eu penso positivamente. Tenho um nome para pessoas negativas que parecem gostar de fazer chover no piquenique alheio. Eu as chamo de “ladrões de sonhos” e procuro evitá-las. Por outro lado, fingir que algumas coisas são mais fáceis do que realmente são não leva a nada. Então, sejamos honestos. Começando tarde, é mais difícil ficar rico. Isso é um fato.

    Mas há um outro fato:

     

    Começar tarde NÃO condena ninguém

    a um futuro inseguro e assustador.

     

    Para falar de modo positivo, mesmo começando tarde, você ainda pode ficar rico. Mas tem que levar a sério essa empreitada. Tem que estar disposto a olhar de frente o seu estilo de vida e então fazer algumas mudanças — mudanças que talvez exijam que abra mão de algumas coisas de que gosta, como jantar fora algumas vezes por semana ou ter aquele plano de muitos minutos para falar à vontade no celular.

    Mas admita — tudo o que vale a pena exige alguns sacrifícios. E o que pode valer mais a pena do que proporcionar a si mesmo um futuro de independência e segurança financeira?

    DOCUMENTE O SEU FATOR CAFÉ

    Então, quanto dinheiro você está desperdiçando todos os dias? Em outras palavras, qual é o seu Fator Café?

    É possível fazer uma estimativa, mas minha experiência me diz que é muito mais eficaz documentar quanto dinheiro você esbanja em coisas não- essenciais. Ver isso escrito no papel em números frios e claros tem o poder de motivá-lo a fazer mudanças nos gastos que normalmente não faria.

    Então, eis a minha sugestão: faça uma cópia do formulário Desafio do Fator Café Duplo da página 56 e rastreie as suas despesas por um dia. Amanhã, leve o formulário com você para onde for e anote cada centavo que gastar durante o dia.

    Quando eu digo tudo, quero dizer tudo: cada compra que fizer em dinheiro, com o cartão de crédito ou com cheque. Se você pagar o almoço com o Visa, anote. Se pagar um pedágio de $3 para atravessar a ponte George Washington, anote. Se usar o cartão de débito para pagar o supermercado, anote. Se der 50 centavos para um mendigo na rua, anote. Eu lhe garanto que é um espanto ver preto no branco o quanto você gasta — e no quê — ao longo de um único dia.

    Feito isso, anote no formulário todas as despesas mensais que podem ser reduzidas ou cortadas de vez. A idéia é descobrir quanto do total não é absolutamente necessário. Isso deve ser mais fácil do que documentar o Fator Café, já que é provável que você tenha os recibos dessas despesas fixas (como aluguel ou hipoteca, parcelas do carro, serviço de Internet e TV a cabo, contas de celulares). Mas seja honesto consigo mesmo. Além disso, examine os extratos das contas bancárias e dos cartões de crédito para descobrir quem se incluiu em suas despesas mensais. Você vai ficar chocado ao perceber quanta gente faz parte da sua “folha de pagamento” doméstica.

    Se conseguir deixar o seu Fator Café Duplo sob controle nas próximas semanas, você vai descobrir um bom dinheiro extra no seu bolso, que nem sabia que tinha.

    ESSA VIAGEM É NECESSÁRIA?

    Minha avó Rose Bach me contou que, durante a Segunda Guerra Mundial, quando houve racionamento de gasolina, havia em todos os lugares um cartaz em que se lia: “Essa Viagem é Necessária?” A idéia era fazer com que as pessoas lembrassem de economizar gasolina.

    Sugiro que você se faça uma pergunta semelhante se estiver começando tarde o caminho para ficar rico: “Essa Compra é Necessária?”

    A menos que a resposta seja um “Sim” absoluto e inequívoco, NÃO COMPRE! Seja o que for. Se você pode viver sem alguma coisa, tente viver sem ela... ou pelo menos diminuir um pouco. É isso que significa turbinar o Fator Café.

     

    
      
        
          	
            O DESAFIO DO FATOR CAFÉ DUPLO

          
        

        
          	
            Calcular o seu Fator Café Duplo significa considerar não apenas as despesas diárias, mas também as despesas semanais, mensais, sazonais e anuais para descobrir itens e serviços que possam ser eliminados ou reduzidos.

          
        

        
          	
            Nome:________________

          
          	
            Dia: ___________________

          
          	
            Data:______________

          
        

        
          	
             

          
          	
            Item ou Serviço

          
          	
            Custo

          
          	
            Dinheiro Desperdiçado?

          
          	
            Quantia Poupada

          
          	
            Quantia Poupada por Mês

          
        

        
          	
             

          
          	
            O que comprei ou compro

          
          	
            Quanto gastei ou gasto

          
          	
             se pode ser eliminado

          
          	
            se pode ser

            reduzido

          
          	
            Posso poupar X fazendo Y!

          
          	
        

        
          	
            Item - Exemplo

          
          	
            Baguete com queijo e cafezinho

          
          	
            $3,50

          
          	
          	
          	
            $2 por dia comendo em casa

          
          	
            $60

          
        

        
          	
            Serviço - Exemplo

          
          	
            Dois celulares para mim e Michelle

          
          	
            $200 mensais

            no total

          
          	
          	
          	
            $50 mensais mudando o plano

          
          	
            $50
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            Meu Fator Café Duplo (Total que Posso Economizar por Mês)

          
          	
            $

          
        

      
    

    PRINCÍPIOS-CHAVE PARA “FICAR RICO

    COMEÇANDO TARDE” DO CAPÍTULO TRÊS

    • O segredo para ficar rico não é ganhar mais, mas gastar menos. O quanto você ganha não determina se vai ou não construir fortuna.

    • “Pequenos” gastos podem se transformar muito depressa em quantias incrivelmente grandes.

    • Se você está começando tarde, tem que descobrir o seu Fator Café Duplo.

    • Muita gente subestima o que pode conquistar financeiramente numa década ou duas: você ficará surpreso com o tamanho do pé-de-meia que pode juntar poupando apenas $10 ou $20 por dia.

     

    
      
        
          	
            PASSOS DA AÇÃO PARA FICAR RICO

          
        

        
          	
            Retomando os princípios que discutimos no Capítulo Três, eis o que você tem que fazer agora mesmo para Ficar Rico, Mesmo Começando Tarde. Risque cada passo que concluir.

              Reconheça que o que importa não é quanto você ganha, mas quanto você gasta.

              Estude o quadro da página 48 ou use para ver como uma economia de poucos dólares por dia pode transformar o seu futuro — mesmo que esteja começando tarde.

              Aceite o Desafio do Fator Café Duplo. Durante um dia apenas, leve uma cópia do formulário da página 56 com você e use-a para rastrear tudo o que gastar. Depois, acrescente as despesas mensais que possam ser cortadas ou reduzidas.

              Decida imediatamente que você pode viver com um pouco menos e comece a poupar agora.

          
        

      
    

     

  


  
    CAPÍTULO QUATRO

    COMO

    TRANSFORMAR

    DÍVIDAS

    EM RIQUEZA

     

     

     

    Para ficar rico mesmo começando tarde, é essencial aprender a lidar com as dívidas de maneira inteligente. Infelizmente, há muitas pessoas começando tarde, mas não do zero. Estão começando abaixo de zero.

    Se for o seu caso, não se sinta mal por isso. Você não é o único. Muita gente deve dinheiro no cartão de crédito — e não paga muito mais do que o mínimo quando as faturas chegam todos os meses. Isso pode gerar uma sensação de verdadeiro desânimo.

    Como eu sei disso? Porque a cada ano eu fico sabendo de milhares de pessoas que estão lutando exatamente com esse problema. Na verdade, essa é a razão número um que as pessoas alegam quando dizem que não conseguem seguir um plano de poupança. Segundo a cardweb.com, 190 milhões de norte-americanos têm cartões de crédito — sete em média — e cada família tem em média um saldo devedor de $9.000. A maioria dos casais com quem trabalhei na televisão, nos programas de money makeover, devia mais de $25.000 nos cartões de crédito. Muitos tinham um saldo devedor de mais de $35.000. Se você está devendo, bem-vindo ao clube.

    O fato é que os Estados Unidos estão mergulhados numa farra de consumo — usando cartões de crédito para fazer a festa — há mais de 20 anos. Desde meados da década de 1990, a dívida dos consumidores — associada principalmente a cartões de crédito e financiamentos de carros — mais do que dobrou, atingindo um recorde de $2 trilhões em 2003. (É mesmo trilhão: mil bilhões). E a farra não mostra sinais de esmorecimento. Se é que não está ficando pior.

    Mas isso é o país como um todo. Não precisa ser a sua realidade.

    A BOA NOVA SOBRE AS DÍVIDAS

    Administrar as dívidas não significa pôr o resto da vida em suspenso. Se fizer direito, você pode fazer um progresso notável em três frentes financeiras ao mesmo tempo.

    • Pode começar a amortizar a sua dívida no cartão de crédito... imediatamente.

    • Pode começar a contribuir para o seu tão adiado plano de poupança... imediatamente.

    • Pode começar a economizar para comprar a sua própria casa... imediatamente.

    Nas próximas cem páginas vou explicar exatamente como fazer tudo isso. Vamos tratar primeiro da dívida no cartão de crédito, depois da poupança e então da compra da casa. Mas não entenda mal. Não é porque estou explicando as coisas nessa ordem que você tem que segui-la. Não é para pagar a dívida e depois começar a poupar e depois comprar a casa. A idéia é que você pode — e deve — fazer tudo agora mesmo.

    Este conselho é OPOSTO ao de muitos especialistas, que lhe diriam para primeiro sair da dívida e depois poupar. Se você está começando tarde, essa é uma receita de fracasso financeiro e mais adiante vou explicar por quê. No meio tempo, continue a ler porque você vai aprender agora uma das lições mais importantes para o seu progresso financeiro.

    NÃO É A DÍVIDA NO CARTÃO DE CRÉDITO

    QUE ESTÁ NOS MATANDO — SÃO OS JUROS

    Estou começando com a dívida no cartão de crédito porque é ela que mais atrasa financeiramente a maioria das pessoas.

    Muita gente acha impossível se livrar da dívida no cartão de crédito porque se concentra no inimigo errado. Vejam o exemplo de Terry e Tammy, um casal com quem trabalhei. Eles deviam cerca de $30.000 nos cartões de crédito — uma dívida que não conseguiam reduzir, por mais que tentassem.

    “O que está matando vocês”, eu lhes disse, “não são os $30.000 que gastaram em coisas que não podiam pagar. São os juros que estão pagando sobre essa dívida.”

    A dívida de Tammy e Terry estava espalhada por uns cinco cartões de crédito diferentes, que lhes cobravam uma taxa média de juros de 19,98% (uma taxa comum para pessoas nessa situação). Eles mal conseguiam pagar o mínimo mensal, que já passava de $750, sendo que os juros constituíam a maior parte desse total.

    “Só de juros, vocês estão pagando mais de $500 ao mês”, eu disse. “Isso é mais de $6.000 ao ano. Percebem que têm que ganhar $10.000 todo ano só para pagar os juros?”

    “Por causa dos impostos?” perguntou Terry.

    “Isso mesmo”, eu disse. “Vocês têm que ganhar $10.000 para ficar com $6.000. Então, temos que dar um jeito nessa taxa de juros que estão cobrando de vocês.”

    REDUZA A TAXA DE JUROS QUE

    A DÍVIDA FICA ADMINISTRÁVEL

    Tammy sacudiu a cabeça com impaciência. “David, eu não estou preocupada com a taxa de juros. O que precisamos é conseguir um pouco mais de dinheiro. Já descobri como reduzir nossos gastos em cerca de $400 por mês. Se você me ajudar a conseguir mais algumas centenas de dólares, acho que podemos começar a reduzir a dívida.”

    “Tammy, você não está me ouvindo”, eu disse. “Se vocês conseguirem reduzir a taxa de juros que estão pagando, vão amortizar a dívida mais depressa. Neste momento, estão gastando quase $6.000 por ano para pagar os juros. Vocês continuam na mesma porque o dinheiro que enviam ao banco todo mês não é usado para amortizar a dívida. É usado para pagar os juros e com isso o banco fica mais rico enquanto você e o Terry continuam no buraco.

    “Por ora, esqueça a questão dos gastos. Agora, temos que baixar a taxa de juros. Se der para baixá-la de 19,98% para zero por cento, vocês poderão quitar ao menos um quinto da dívida neste ano, com os mesmos pagamentos mensais. E se der para aumentar esses pagamentos, talvez vocês consigam cortar a dívida pela metade em menos de um ano!”

    COMO TROCAR AS ALTAS TAXAS DE JUROS

    POR ZERO DE JUROS

    “Zero de juros?”, perguntou Terry. “Pensei que é cobrando juros que as empresas de cartão de crédito ganham dinheiro. Por que eles concordariam em nos cobrar zero de juros?”

    “Por dois motivos”, eu disse. “Primeiro, eles estão desesperados atrás de clientes. O mercado de cartões de crédito está totalmente saturado e a concorrência entre as empresas é acirrada. Então, para fisgá-lo, fazem uma oferta introdutória sem juros. Segundo, essas empresas não ganham dinheiro só com os juros. Ganham toneladas de dinheiro com os encargos que recaem sobre pagamentos atrasados, apostando que você não passa dez meses sem atrasar um pagamento. É aí que entram as letrinhas pequenas. De repente, em vez de zero de juros, estão cobrando 20%. Você atrasa uma segunda vez e a taxa pula para 26%.

    “Então, para que se arriscar?”, perguntou Tammy.

    “Porque se fizerem todos os pagamentos em dia — e vocês vão pagar sempre em dia, não vão? — reduzirão a dívida em 25% antes que o período introdutório termine.”

    Tammy ainda parecia cética. “E aí o que fazemos?”

    “No ano que vem cuidaremos disso”, disse eu. “Até lá, vocês deverão menos — e é mais do que provável que alguma outra empresa de cartão de crédito esteja fazendo uma promoção com baixas taxas de juros. E tendo feito todos os pagamentos em dia, vocês poderão transferir a dívida de novo ou negociar com a nova empresa de cartões de crédito de modo que os juros continuem baixos.”

    A INDÚSTRIA DE CARTÕES DE CRÉDITO

    TEM UM SEGREDO QUE VOCÊ PRECISA CONHECER

    Para entender direito o segredo que as empresas de cartões de crédito não querem que você conheça, é preciso conhecer um pouco da indústria de cartões de crédito e da sua história. Então, vamos lá.

    COMO SURGIU O CARTÃO DE CRÉDITO

    Nos anos 1950, quando começou a moderna indústria de cartões de crédito, as coisas eram diferentes. As primeiras empresas de cartões de crédito, como o Diners Club e o American Express, esperavam que os clientes saldassem o débito em 60 dias no máximo e, por isso, só pessoas com crédito excelente (como empresários de sucesso) conseguiam um cartão Diners ou Amex. Assim, nessa época, ter um cartão de crédito era um importante símbolo de status. Quem tinha um cartão de crédito era o máximo!

    Nos anos 1960, os bancos começaram a oferecer o cartão de crédito rotativo, que permitia aos clientes esticar os pagamentos. Desses, o primeiro e o mais bem-sucedido foi o Bank Americard, do Bank of America. Inicialmente, era só na Califórnia que se podia conseguir um Bank Americard. Mas, em 1965, o Bank of America juntou-se a outros bancos de todo o país, transformando o Bank Americard no primeiro cartão de crédito bancário válido nacionalmente. Dois anos depois, um grupo de bancos concorrentes introduziu o programa MasterCharge e, em 1969, todos os bancos do país já emitiam ou Bank Americards ou cartões MasterCharge. Ainda era bacana ter um cartão de crédito, mas já não era uma coisa tão especial.

    Em 1977, com o negócio de cartões de crédito cada vez mais global, o Bank Americard mudou o seu nome para Visa. Dois anos depois, o MasterCharge mudou o seu nome para MasterCard. Mas a verdadeira mudança foi muito mais profunda do que um punhado de nomes novos. Enquanto o Diners, o Amex e outros cartões tradicionais ganhavam dinheiro com taxas de adesão e de administração, os novos cartões geravam a maior parte de sua receita cobrando juros. Como agora eram os bancos que conduziam o negócio, isso era de se esperar. Afinal, os bancos ganham dinheiro cobrando juros sobre dinheiro emprestado. Por que o negócio de cartões de crédito seria diferente?

    Essa mudança teve grandes implicações para o consumidor. Em primeiro lugar, ficou muito fácil conseguir um cartão de crédito. Ter um cartão de crédito não era mais tão bacana (a menos que fosse um cartão ouro, substituído depois pelo cartão platina e agora pelo cartão preto). Todo mundo tinha cartão de crédito: estudantes, crianças — até animais de estimação e pessoas que já tinham morrido vez por outra conseguiam um.

    Mas a mudança teve outro impacto muito mais importante sobre os consumidores. De repente, as empresas de cartões de crédito começaram a fazer o possível para incentivar os clientes a rolar a dívida. Os pagamentos mínimos ficaram mais baixos, os incentivos se multiplicaram, os prazos de vencimento ficaram mais apertados.

    O que ocasionou essa mudança? Ao contrário das empresas tradicionais, que ficam muito aborrecidas quando você não paga a sua conta mensal, os bancos que emitem cartões de crédito Visa e MasterCard querem que você vá devagar. Na verdade, quanto mais você esticar o pagamento, mais felizes eles ficarão. Por quê? Porque esticando o pagamento você paga mais juros e os bancos ganham mais dinheiro. Eles ficam ainda mais felizes quando você atrasa porque aí podem cobrar também uma multa por atraso, o que representa ainda mais dinheiro para eles.

    EIS AQUI O SEGREDO DA INDÚSTRIA

    DE CARTÕES DE CRÉDITO

    O segredo da moderna indústria de cartões de crédito é que os bancos não precisam que você quite a sua dívida. Seus lucros aumentam se você efetuar apenas “pagamentos mínimos”. Espertos que são, eles sabem que, reduzindo bastante o pagamento mínimo, você continuará gastando dinheiro e eles ganharão uma fortuna.

    Por isso, eles não fazem questão nenhuma que você saiba disso. Não fazem questão nenhuma que você saiba que se pegar emprestado $10.000 no cartão de crédito e pagar apenas o mínimo todos os meses com uma taxa de juros de 19,98%, levará mais de 37 anos para pagar a dívida — e antes que o faça terá desembolsado cerca de $19.000 em juros.

    EIS OUTRO SEGREDO QUE ELES

    NÃO QUEREM QUE VOCÊ SAIBA

    As empresas de cartões de crédito querem que você atrase os pagamentos porque ganham muito dinheiro cobrando multas e encargos: além de cobrar multas de até $39 por mês, podem também subir de repente a sua taxa de juros. Segundo Robert Hammer da R. K. Hammer Investment Bankers, uma empresa de consultoria de crédito da Califórnia, a indústria de cartões de crédito ganhou cerca de $13 bilhões cobrando multas e outros encargos em 2004. “Cobraram mais multas, de muito mais gente e muito mais depressa do que antes”, advertiu Hammer.

    Uma mulher que ajudei recentemente num programa de money makeover pagou $295 em encargos e multas por atraso em apenas um mês — e a sua taxa de juros subiu para 29%! As empresas de cartão de crédito a adoram! E tem muita gente como ela.

    As empresas de cartões de crédito descobriram como remanejar as datas de vencimento, encolher o prazo de pagamento de 30 dias para 21 e deixá-lo tão confuso que você acaba pagando atrasado — e assim elas conseguem “pegá-lo”. É um grande negócio — e as empresas de cartões de crédito estão ganhando. Trata-se também de uma loteria e é por isso que a indústria manda por ano mais de um bilhão de ofertas de cartão de crédito para a casa das pessoas, só nos Estados Unidos.

    E AGORA O VAREJO QUER ENTRAR NO JOGO

    É claro que não são apenas os bancos e as empresas de cartões de crédito. Hoje em dia, a maioria das grandes redes do varejo que oferecem cartões tem parceria com um banco (ou uma instituição financeira semelhante). Por que lojas como a Banana Republic ou a Gap lhe oferecem seus cartões com tanta insistência? Você achava que o negócio desses caras era vender roupas, não é? Bem, se você comprar as roupas a crédito — e não quitar logo o saldo devedor — eles ganham muito mais dinheiro.

    Veja se isto lhe parece familiar:

    Você vai a uma loja de uma grande rede e escolhe $1.100 em roupas novas. (Sei que é muito dinheiro. É só um exemplo para tornar o cálculo mais fácil.) Quando você vai assinar o cheque para pagar, a moça do caixa, simpática e bem falante, sorri e pergunta: “Quer economizar 10% na sua compra de hoje? Em vez de preencher esse cheque, faça o nosso cartão e economize $100. Leva só um minuto.”

    Um consumidor típico, achando que é esperto, pensa: “É um bom negócio! Vamos nessa!”

    Corte para um mês depois, quando a conta chega. “Saldo total”, mostra a conta, “$990.” “Meu Deus”, pensa você, “tinha esquecido totalmente disso.” Mas então você vê um número bem menor ao lado do primeiro. “Pagamento mínimo: $24,75.”

    “Agora sim!” pensa você — e em vez de pagar os dolorosos $990, você faz o pagamento mínimo, muito menos doloroso.

    É exatamente isso que a loja espera que aconteça. E, segundo um estudo de 2004 do Cambridge Consumer Credit Index, é isso que quase metade dos norte-americanos faz todos os meses quando recebe as faturas dos cartões de crédito.

    VOCÊ NÃO CONSEGUE SE LIVRAR

    DA DÍVIDA PAGANDO O MÍNIMO

    O que há de mau, pergunta você, em pagar menos e não mais? A resposta é: nada. Mas quem tem o hábito de pagar sempre o mínimo não está pagando menos. Está pagando mais — muito mais. Se a sua taxa de juros é a mais comum, 18%, e você fizer apenas os pagamentos mínimos de um total de $990, serão necessários 152 pagamentos — ou quase 13 anos — para quitar o saldo devedor. A essas alturas, as roupas já terão acabado há muito tempo e, com os juros que pagou, a sua compra de $1.000 terá custado mais de $2.100.

    Não é um negócio muito bom, é? Para você, não. Para a loja, é ótimo.

    Como eu disse, $1.000 parece uma tonelada de roupas. Mas não se prenda a isso. É apenas um exemplo. Você poderia ir a uma loja de outra rede e comprar um cortador de grama, uma máquina de lavar pratos ou uma televisão enorme. É sempre o mesmo jogo e, em geral, você perde e eles ganham a cada novo cartão de crédito que lhe dão.

    FAÇA EMPRÉSTIMOS PARA GANHAR DINHEIRO

    E NÃO PARA PERDER

    Em 2004, a dívida familiar no cartão de crédito de pessoas que rolam a dívida (ou seja, usuários típicos de cartões de crédito que não pagam o total devido a cada mês) era em média de $12.000. Se todos os meses você pagar o mínimo dessa dívida de $12.000, terá que fazer 400 pagamentos mensais antes que ela zere. São 33 anos e 4 meses de pagamentos. E isso supondo que você não compre mais nada com o cartão, não tenha que pagar nenhuma multa por atraso e nenhuma anuidade.

    Adivinhe quanto acabará pagando para quitar esse saldo devedor de $12.000 num cartão de crédito que cobre 18% de juros se pagar só o mínimo todos os meses.

    A resposta é $29.616! E isso com um cartão que cobra 18% de juros por ano. Muitos cartões cobram juros muito mais altos — até 29%.

    A conclusão a que isso deve levá-lo é simples: você não pode ficar rico se estiver rolando a dívida do cartão de crédito.

    Encare as dívidas como uma armadilha que o obriga a trabalhar mais tempo do que o necessário. As dívidas são geradas por maus hábitos, como acumular um alto saldo devedor no cartão de crédito e depois ir pagando aos poucos, se pagar. Hábitos assim podem fazê-lo sofrer e podem lhe atrasar a vida. Ou você pode rompê-los.

    Esta é uma regra simples: pegar dinheiro emprestado só faz sentido quando é para comprar alguma coisa cujo valor pode aumentar, como uma casa — e mesmo assim é melhor pagar o mais depressa possível.

    SE NÃO PUDER PAGAR À VISTA, NÃO COMPRE

    É o senso comum que nos diz: “Se não tiver dinheiro, não compre.” Esse é um conselho muito simples que funciona muito bem. Só faça empréstimos se for para ficar rico. Nunca faça empréstimos para parecer rico! Não alugue um estilo de vida! Se você está fazendo empréstimos para parecer rico, vai com certeza continuar pobre. Sem brincadeira.

    Pense no que comprou recentemente com o cartão de crédito. Foi uma necessidade ou uma vontade? Seja honesto. Para conseguir sair da dívida (supondo que você esteja devendo), você tem que PARAR.

    SE ESTIVER NUM BURACO, PARE DE CAVAR

    Antes de passar à parte técnica, que lhe dirá “como sair da dívida”, vamos a mais um pouquinho de pregação. Lá vai: se estiver num buraco, pare de cavar.

    É hora de ir mais devagar com os cartões de crédito.

    Se tiver que estabelecer um limite para si mesmo, estabeleça. Se tiver que jurar nunca gastar mais de $100 em qualquer coisa que já não estivesse determinado a comprar quando entrou na loja, jure. Se tiver que se impor um período de “esfriamento” de 48 horas, imponha-se! Ele me ajudou a deixar de ser um comprador compulsivo porque me obrigava a ir para casa e me perguntar: “Será que preciso mesmo disso?” Depois de pensar no caso, quase nunca voltava à loja para comprar fosse o que fosse. Com o tempo, parei de comprar o tempo inteiro porque começou a ficar chato!

    O fato é que hoje em dia não faz sentido ficar devendo no cartão de crédito. Além de ser caro demais, é perigoso. Faça o que eu faço agora. Não faça uma conta que não possa pagar totalmente no mesmo mês. Recuse-se a pagar 18% de juros por itens não-duráveis. Como deixam claro os números que mencionei acima, rolar uma dívida no cartão de crédito não é um investimento inteligente.

    Melhor ainda, pague todas as suas compras em dinheiro. Se pensar em comprar alguma coisa que seja cara demais para pagar em dinheiro, não compre. Gastar $200 em roupas parece uma coisa muito mais séria quando você entrega ao caixa dez notas de $20 do que quando apenas assina um papelzinho.

    Agora você já sabe o que não deve fazer com o cartão de crédito. Com isso em mente, vamos ver o que você deve fazer com ele.

    PRINCÍPIOS-CHAVE PARA “FICAR RICO COMEÇANDO TARDE” DO CAPÍTULO QUATRO

    • Administrar as dívidas não significa pôr o resto da vida em suspenso.

    • O seu verdadeiro inimigo não são as dívidas: são os juros.

    • Você não vai ficar rico se estiver devendo no cartão de crédito e nunca vai quitar a dívida do cartão de crédito se fizer sempre o pagamento mínimo.

    • O jeito mais simples e mais eficaz de acabar com a dívida no cartão de crédito é fazer com que a empresa de cartões de crédito diminua os juros que cobra de você.

    • Não acumule contas que não possa pagar integralmente no mesmo mês.

     

    
      
        
          	
            PASSOS DA AÇÃO PARA FICAR RICO

          
        

        
          	
            Retomando os princípios que discutimos no Capítulo Quatro, eis o que você deve fazer agora mesmo para Ficar Rico, Mesmo Começando Tarde. Risque cada passo que concluir.

              Decida parar de usar cartões de crédito para comprar coisas que não possa pagar integralmente no mesmo mês da compra.

              Comprometa-se a pagar sempre mais do que o mínimo.

              Comprometa-se a pagar as faturas do cartão de crédito em dia para não ter que pagar multas e outros encargos por atraso.

          
        

      
    

     

  


  
    CAPÍTULO CINCO

    MANIPULE AS

    EMPRESAS DE CARTÕES

    DE CRÉDITO —

    LEGALMENTE

     

     

     

    Quando eu era criança, os professores viviam me dizendo: “David, pare de falar.” Talvez acontecesse o mesmo com você, não é? Mas quando o assunto é dívida no cartão de crédito e ficar rico começando tarde, o negócio é começar a falar.

    A realidade é que sabendo o que dizer, quando dizer e como dizer, você pode fazer com que as empresas de cartões de crédito baixem as suas taxas de juros e não cobrem anuidades e nem multas por atraso.

    Como é possível? Porque as empresas de cartões de crédito precisam de você! A indústria de cartões de crédito não pode operar sem a sua conta. Hoje, a prioridade dessa indústria é o recrutamento. É como o Exército, só que em vez de dizer, “Junte-se a nós — Seja Tudo o Que Você Pode Ser!” sua mensagem é...

    JUNTE-SE A NÓS — GASTE TUDO

    O QUE VOCÊ PODE GASTAR

    Para recrutá-lo, a indústria de cartões de crédito está fazendo o possível para levá-lo a acreditar que as empresas de cartões de crédito existem para ajudá-lo. Elas são suas amigas e, para prová-lo, oferecem todos os tipos de vantagens, pontos de bônus, milhagem aérea, programas de descontos e assim vai.

    Infelizmente, para quem pretende ficar rico apesar de ter começado tarde, as empresas de cartões de crédito podem ser falsos amigos. Os serviços dessas empresas podem tornar a vida mais fácil e mais conveniente mas, se você não usá-los com responsabilidade, vai acabar se afundando cada vez mais em dívidas e pagando juros cada vez mais altos.

    O próprio nome do produto — “cartão de crédito” — pode confundi-lo. Crédito é uma palavra muito positiva. Olhe só o que encontramos procurando no Webster:

     

    
      Crédito s.m. 1. crença; confiança; fé. 2. qualidade de ser crível ou confiável. 3. estimativa favorável do caráter ou da reputação de alguém; bom nome. 4. elogio ou aprovação a que alguém tem direito: ele merece crédito por dizer a verdade. 5. pessoa ou coisa que traz aprovação ou honra: ele é um crédito para o time.

    

     

    E assim continua o verbete do dicionário. Crédito significa confiança, elogio, aprovação, bom nome — coisas maravilhosas. É só quando o verbete vai chegando ao fim que o Webster menciona que a palavra implica também obrigações financeiras e “capacidade de honrar pagamentos devidos”.

    A questão é que, ao ouvir a palavra “crédito”, pensamos quase sempre em coisas boas, não em obrigações. Assim, pensamos que um cartão de crédito tem que ser uma coisa boa — uma espécie de ingresso para uma boa vida.

    OS CARTÕES DE CRÉDITO DEVERIAM

    CHAMAR CARTÕES DE OBRIGAÇÃO

    Se quisessem ser honestos conosco, os bancos e a indústria de cartões de crédito dariam outro nome aos seus cartões. Acho que chamá-los de cartões de obrigação seria bem mais exato. Afinal, o que faz um cartão de crédito sempre que o usamos? Ele gera obrigações — ou seja, dívidas — que precisamos amortizar e, mais dia ou menos dia, quitar.

    Mas, para ser justo, devo dizer que as empresas de cartões de crédito não são diferentes de qualquer outra empresa do sistema de livre iniciativa. Todas foram criadas para fazer dinheiro para os seus donos. As empresas de cartões de crédito atingem esse objetivo proporcionando crédito para pessoas como você e eu. Os juros são o preço que pagamos por esse crédito. Então, quanto mais crédito essas empresas nos fizerem aceitar — e quanto mais altos os juros que puderem cobrar — mais dinheiro ganharão.

    A realidade é que os cartões de crédito podem ser uma grande conveniência quando usados com responsabilidade. Esse é o desafio — e o grande “se”. Agora, você precisa saber como resolver o problema que o seu “se” pode ter criado.

    VOCÊ NÃO ESTÁ À MERCÊ DAS EMPRESAS

    DE CARTÕES DE CRÉDITO

    Felizmente, não estamos totalmente à mercê das empresas de cartões de crédito. Como eu disse antes, elas gastaram uma fortuna para ter você como cliente. Segundo o The Wall Street Journal, a indústria do cartão de crédito enviou 1,3 bilhão de propostas em 2003. É uma gigantesca mala direta que custou muito dinheiro. Por isso, para as empresas é mais econômico mantê-lo feliz do que perdê-lo para um concorrente que esteja oferecendo juros mais baixos ou um melhor negócio. Basta você saber como negociar com elas.

    AS EMPRESAS DE CARTÕES DE CRÉDITO

    QUEREM A SUA CONTA

    Como discutimos no Capítulo Quatro, a indústria de cartões de crédito é extremamente competitiva. É também altamente regulada pelo governo. Isso significa que não é você que está à mercê das empresas de cartões de crédito, mas são elas que estão à sua mercê — desde que você saiba o que fazer. Lembre-se que, a menos que você seja um nó cego total, as empresas de cartões de crédito querem a sua conta.

    Esse fato — que é mesmo um fato — deve servir de base para todas as suas transações com essas empresas. Parta do pressuposto de que elas precisam de você tanto quanto você precisa delas, ou mais — e de que elas têm que tratá-lo bem porque senão você leva a sua conta para outro lugar — e tudo dará certo. Você ficará surpreso ao ver como elas ficam cordatas quando você põe a questão dessa forma (educadamente, é claro!)

    A chave é nunca se deixar intimidar. Sim, você lhes deve dinheiro. Sim, você tem a obrigação moral e legal de quitar as suas dívidas. Mas isso não significa que elas têm o direito de tratá-lo mal, de achar que estão por cima ou de cobrar taxas de juros injustas.

    VOCÊ PODE SAIR DA DÍVIDA CONVERSANDO

    Para diminuir o que você deve no cartão de crédito, o jeito mais rápido é baixar os custos conversando — ou seja, fazer com que a sua empresa de cartões de crédito baixe a taxa de juros que cobra de você.

    Eis como fazer isso:

     

    1. Descubra quanto de juros você está pagando atualmente.

    Pegue a última fatura do cartão de crédito e leia o que está escrito em letras pequenas. Em geral, a taxa de juros que você está pagando no momento vem no fim da última página, num quadro chamado “Encargos Financeiros” ou algo assim. Não se culpe se tiver dificuldade para entender as informações desse quadro. Elas costumam ser muito confusas, com uma taxa para compras, outra para adiantamentos e uma terceira para promoções especiais. Além disso, listam também uma taxa diária (em geral uma pequena fração de 1%) e uma “TPA”, ou Taxa Porcentual Anual. Será que as empresas de cartões de crédito não querem que você descubra quanto está pagando? Seja qual for o motivo, se não der para descobrir qual é a sua taxa de juros, telefone para a empresa e pergunte quanto exatamente a sua dívida está lhe custando. Pela lei, eles têm que responder. Não fique confuso se falarem de taxa “acima da preferencial, ou prime”, como por exemplo, “Sua taxa é apenas 9% acima da SELIC”. Isso não significa que a sua taxa seja 9%, mas que ela é 9% mais a taxa SELIC, que varia. Neste momento, ela está em 11,75% — o que significa que a sua taxa anual seria 20,75%.

     

    2. Descubra o que a concorrência oferece.

    Depois de saber qual é a sua taxa, você precisa descobrir as vantagens que poderia ter em outras empresas. Isso não significa começar a requisitar outros cartões de crédito — pelo menos por ora. Limite-se agora a entrar em um dos muitos sites que se especializam em informações financeiras para o consumidor e descobrir quais são as taxas praticadas, além de pesquisar possíveis ofertas introdutórias. Neles, você encontrará propostas de cartões de crédito e ofertas introdutórias com taxas reduzidas ou taxas teaser, que têm o objetivo de atrair novos clientes.

    Além de pesquisar na Internet, comece a guardar todas as propostas de cartão de crédito que vierem pelo correio. Depois de um mês, abra todas elas e veja que tipo de taxas estão oferecendo. Você poderá usar esses números para negociar com a sua atual empresa de cartões de crédito. Só nesta semana, recebi sete propostas pré-aprovadas de cartões de crédito. Na média, ofereciam nove meses de taxa de juros zero.

     

    3. Fale com alguém que possa decidir alguma coisa

    Depois de se armar com informações a respeito da taxa de juros que está pagando atualmente e das taxas que outros bancos oferecem, procure o número do “Serviço ao Consumidor” na última fatura do cartão de crédito, telefone para a empresa e peça para falar com um supervisor. Nunca — repito, nunca — tente negociar com a primeira pessoa que atende o telefone. Em geral, quem atende o telefone não tem autoridade para aprovar mudanças e você estará apenas desperdiçando o seu tempo.

    Quando passarem a ligação para um supervisor, diga-lhe que um banco concorrente está lhe oferecendo uma taxa de juros muito mais baixa da que você está pagando — e que a menos que possam oferecer uma taxa igual ou menor, você pretende transferir a conta para o concorrente. Não seja vago: diga ao supervisor o nome do banco concorrente e a taxa de juros que está oferecendo. O mais provável é que o supervisor concorde em baixar a sua taxa na mesma hora.

    Trabalhei com pessoas que estavam pagando taxas de até 29%, que conseguimos baixar para menos de 14%, com um telefonema. Trabalhei também com pessoas que estavam pagando 14% e que conseguiram reduzir a taxa para menos de 6%. Houve até ouvintes do meu programa de rádio que conseguiram zerar suas taxas por um ano. Uma mulher que participou do meu programa FinishRich Coaching Program disse que, seguindo os meus conselhos, em menos de duas horas conseguiu baixar as taxas de cinco cartões de crédito (que somavam uma dívida de $20.000) de uma média de 19% para uma média de 4%.

    Aliás, é bom saber que há vários níveis de supervisores. Os departamentos que cuidam desses telefonemas costumam ter de dois a cinco níveis de gerência. Então, se o primeiro supervisor com quem falar não lhe der o que você quer, peça para falar com o gerente dele. E se não gostar do que ele disser, peça para falar com o seu superior.

    Outra coisa: não deixe de anotar o nome de todo mundo com quem falar. Se lhe disserem que a política da empresa proíbe que os funcionários dêem o sobrenome, peça um número de identificação. Assim, manterá um registro de todos os diferentes gerentes e supervisores com quem falar, além de deixar os funcionários do serviço ao consumidor com medo de ofendê-lo. Em geral, desde que você seja educado e razoável, eles farão o possível para atender o seu pedido, pois o que mais querem é manter a sua conta. Se não conseguir o que pretende, procure uma empresa que ofereça taxas melhores e transfira a conta.

     

    
      
        
          	
            HISTÓRIA DE SUCESSO: FIM DAS DÍVIDAS

          
        

        
          	
            “Comprei O Milionário Automático depois de vê-lo no programa da Oprah Winfrey. A primeira coisa que fiz foi telefonar para a minha empresa de cartões de crédito e pedir uma diminuição das taxas. Eu lhes disse que tinha comparado taxas de várias empresas e eles acabaram diminuindo as minhas pela METADE! Obrigada, obrigada. Mal posso esperar para fazer todas as outras coisas que o livro sugere. Obrigada por compartilhar essa informação com todo mundo.”

                Jane Reeder

                Santa Clara, CA

          
        

      
    

     

    4. Faça com que cancelem multas e encargos

    Outro segredo que as empresas de cartões de crédito não querem que você descubra é a possibilidade de cancelar anuidades e multas por atraso. Como? Fazendo exatamente o que fez para baixar as taxas de juros — telefonando e negociando. O melhor momento para suspender uma multa por atraso é assim que você a vir na fatura. Telefone para a empresa imediatamente e pergunte: “Será que vocês podem suspender essa multa por atraso? Normalmente não atraso e ficaria muito grato.” Eu nunca — NEM UMA VEZ — tive uma multa por atraso que não me fosse devolvida. As multas por atraso podem lhe custar até $39 por operação. Se você recebe multas com freqüência, pode gastar centenas de dólares antes de se dar conta desse prejuízo. É do seu dinheiro que estamos falando — e se basta dar alguns telefonemas para recuperá-lo, por que não fazer esse esforço? Não posso garantir que vá funcionar, mas você nunca saberá se não tentar.

     

    
      DICA IMPORTANTE: Não vá telefonar e ficar titubeando, murmurando coisas como “Hum... será que dá... umm... para suspender minha multa? Não? Está bem”. — e então decidir que o meu conselho não funciona. Você tem que estar preparado para tentar várias vezes — e para falar com várias pessoas. Estamos falando de um jogo. Você tem que jogar para vencer. E, como em qualquer jogo, quanto mais jogar, melhor você jogará. Antes que perceba, você terá o controle da situação.

    

     

    CONSOLIDE AS DÍVIDAS

    Se você tiver vários cartões de crédito, fica mais fácil acabar com as dívidas mediante um empréstimo bancário, onde as taxas de juros são menores. Isso no mínimo diminui a papelada, já que você terá que lidar apenas com uma empresa. Assim, poderá se concentrar em acabar com a dívida.

    Vou repetir: para conseguir o que você quer, em geral basta “pedir”. Ao negociar com o banco para baixar as taxas de juros, deixe bem claro que está disposto a mudar todas as suas contas para o banco que lhe oferecer melhores taxas. Para isso, você tem que ter uma boa idéia das taxas praticadas, pesquisando na Internet. (Se não tiver acesso à Internet, procure na seção de finanças pessoais do seu jornal.) Veja qual é a média nacional das taxas de juros — e peça metade disso.

    Melhor ainda, pergunte ao banco que tipo de taxa está oferecendo a clientes como você, dispostos a consolidar as dívidas. Deixe que tentem comprá-lo!

    CUIDADO COM AS MULTAS RETROATIVAS!

    Verifique se entendeu bem que multas vão lhe cobrar se você atrasar um pagamento. Muitas dessas ofertas de taxa zero estipulam — em letras miúdas — que se você atrasar o pagamento um dia que seja, a taxa de juros zero será corrigida para 19,98% retroativamente; se atrasar duas vezes, a taxa pulará para 24,05% e assim vai. Como regra, no momento em que atrasa um pagamento, você perde o direito à taxa zero ou à taxa mais baixa e acaba às voltas com uma taxa robusta, retroativa a quando abriu a conta.

    E preste atenção às datas de vencimento. Como eu já disse, os bancos vêm encurtando o prazo de vencimento — o tempo que você tem para pagar uma conta antes que eles comecem a cobrar juros e multas. Em 1993, o prazo era em média de 27,8 dias depois da data de vencimento. Em 2003, tinha encolhido para apenas 20,6 dias. É claro que as empresas têm legalmente a obrigação de informar os clientes a respeito desses encargos, só que os avisos são em geral tão cheios de palavreado legal que é fácil deixá-los passar.

    Consolidar as dívidas no banco — e reduzir a carga de juros que elas geram — são duas coisas muito importantes. Mas não vamos esquecer que a verdadeira meta é eliminá-las. No próximo capítulo, vamos discutir um sistema comprovado que lhe permitirá ficar totalmente livre das dívidas — com muito mais rapidez e facilidade do que imagina.

    PRINCÍPIOS-CHAVE PARA “FICAR RICO

    COMEÇANDO TARDE” DO CAPÍTULO CINCO

    • Se souber o que dizer e quando dizer, você poderá fazer com que as empresas de cartões de crédito baixem as taxas de juros e suspendam os encargos e multas.

    • A indústria dos cartões de crédito é brutalmente competitiva. As empresas de cartões de crédito precisam de você tanto quanto você precisa delas — e até mais.

    • A maneira mais fácil e eficaz de quitar o saldo negativo do cartão de crédito é fazer com que a empresa baixe a taxa de juros que cobra de você.

    • Não faça dívidas que não possa pagar integralmente no mesmo mês.

     

    
      
        
          	
            PASSOS DA AÇÃO PARA FICAR RICO

          
        

        
          	
            Retomando os princípios que discutimos no Capítulo Cinco, eis o que você tem que fazer agora mesmo para Ficar Rico Mesmo Começando Tarde. Risque cada passo que concluir.

              Descubra quanto de juros você está pagando atualmente.

              Descubra o que a concorrência está oferecendo.

              Telefone para as suas empresas de cartões de crédito e negocie taxas mais baixas e suspensão de multas e encargos.

          
        

      
    

  


  
    CAPÍTULO SEIS

    DOLP®

    ANIQUILE

    A SUA

    DÍVIDA

     

     

     

    DOLP® significa dead on last payment (morto no último pagamento), e a meta é eliminar as dívidas no cartão de crédito. Parece simples, não é? Não é tanto se, por um lado, você tiver polpudos saldos devedores nos cartões de crédito e, por outro, a sua renda não for assim tão enorme. Se você está nessa situação, pode até parecer impossível. Pode parecer que é tarde demais para você. Mas não é. A boa nova é que, organizando bem as coisas, quitar a dívida no cartão de crédito pode ser muito mais fácil do que você pensa.

    O ideal é começar o processo consolidando todas as suas contas num só banco — como discutimos no último capítulo — e com a taxa de juros mais baixa que conseguir. A nova conta consolidada pode assustar (ao menos no começo) mas, se você for como todo mundo, vai achar mais fácil e menos estressante lidar com um débito grande do que com um monte de débitos de tamanho médio. Além disso, sem tantas contas separadas para pagar, é menos provável que perca as datas de vencimento.

    Depois de consolidar todo o seu saldo numa só conta, a pergunta seguinte é óbvia: quanto dos seus recursos você deve usar para quitar a dívida? É claro que você não vai fazer apenas o pagamento mínimo. Mas então quanto?

    Opção no Brasil: tome empréstimo no banco pois as taxas serão menores que a do cartão e quite todos os cartões. Consolide as dívidas por meio do banco e ajuste o fluxo de pagamento à sua capacidade de repagar.

    AMORTIZAR A DÍVIDA PRIMEIRO

    NEM SEMPRE É CONVENIENTE

    Muitos especialistas lhe dirão a mesma coisa: se você tem uma dívida no cartão de crédito, quitá-la deve ser a sua maior prioridade. Feito isso, você pode começar a poupar.

    Eu sei que esse conselho é dado com boas intenções, mas acho que é esse o maior erro que muita gente comete quando se trata de dívida no cartão de crédito.

    Usar todos os seus recursos para pagar os cartões de crédito significa não ficar com nada para Pagar Primeiro a Si Mesmo (do que vamos falar mais adiante). Além disso, praticamente garante que você continue devendo e nunca comece a poupar.

    Veja por que isso não funciona do ponto de vista econômico. Quem não conhece o sistema que você vai aprender a seguir leva, em média, dez anos para quitar a dívida no cartão de crédito. Essas pessoas concentram a energia na dívida, não poupam e, antes que percebam, outra década se passou e elas não fizeram progresso algum em direção à liberdade financeira. (Isso lhe parece familiar?) Nas pesquisas, quando se pergunta às pessoas por que deixaram de poupar para o futuro, pagar as dívidas sempre aparece como um dos principais fatores.

    O QUE UM MAU CONSELHO

    COMO ESSE PODE LHE CUSTAR

    Deixe-me dar um exemplo da vida real. Eu fiz um programa de financial makeover com um casal, Karen e Victor, que tinha $25,000 de dívida no cartão de crédito. Eles tinham visto um programa de televisão em que um especialista tinha dito: “Vocês têm que pagar as dívidas antes de fazer qualquer outra coisa com o dinheiro. Senão, não serão responsáveis e, se não forem responsáveis com o que devem, o dinheiro vai fugir por vocês.”

    Isso os deixou abalados. Então, fizeram o que acharam que precisavam fazer. Continuaram a amortizar a dívida e abandonaram qualquer tentativa de poupar. Infelizmente, pagavam só um pouco mais do que o mínimo. Ou seja, embora devessem $25.000 nos cartões de crédito, pagavam apenas uns $500 por mês.

    Uma das primeiras coisas que fiz quando conheci Karen e Victor foi explicar que, com aquela taxa, eles levariam mais de 35 anos para quitar a dívida. Então, mostrei a eles o que aconteceria se aumentassem o pagamento da dívida em $10 por dia — e ao mesmo tempo começassem a acrescentar $10 por dia às suas economias.

    Como os dois tinham pouco mais de 30 anos, os números eram uma beleza. Acrescentando $10 por dia ao pagamento da dívida, eles ficariam livres dela em menos de três anos. Além disso, a contribuição extra de $10 por dia às economias lhes renderia perto de $700.000 na aposentadoria. Como eu lhes disse, a vantagem desse sistema é que você sai da dívida e começa a construir a sua liberdade financeira ao mesmo tempo.

    MAS ONDE VAMOS ARRANJAR $20 POR DIA?

    Como Karen e Victor ganhavam cerca de $75.000 por ano, arranjar $20 a mais por dia (ou $600 por mês) não era fácil. Examinamos suas despesas, incluindo o Fator Café e o Fator Café Duplo, e vimos que o único jeito era cortar até o osso. Ninguém disse que sair das dívidas e ficar rico seria fácil. Eu só disse que era viável! E o que importava para Karen e Victor era que agora tinham um plano de ação.

    Se você se concentrasse apenas em ir pagando a dívida no cartão de crédito — e dez anos se passassem antes que você pudesse começar a poupar — sabe quanto isso lhe custaria?

    Digamos que você tivesse $300 por mês que pudesse usar para poupar ou para amortizar a dívida do cartão de crédito — ou as duas coisas. Supondo um retorno anual de 10% sobre esse dinheiro, se você o usasse integralmente durante dez anos para amortizar a dívida no cartão de crédito e então, paga a dívida, começasse a poupar integralmente os $300 mensais durante vinte anos, você acabaria com um pé-de-meia de $227.811. Por outro lado, se você destinasse $150 por mês para pagar a dívida e ao mesmo tempo começasse a poupar $150 por mês, depois de trinta anos você estaria com a dívida quitada e teria um pé-de-meia de $339.073. Em outras palavras, esperar dez anos para começar a poupar reduziria o tamanho do seu pé-de-meia em QUASE UM TERÇO! Quando o tempo é mais curto (o que em geral acontece quando ficamos mais velhos), é ainda pior. Por exemplo, se você economizasse $600 por mês durante dez anos, acabaria com $122.907, o que é apenas a metade dos $227.811 que teria se economizasse $300 por mês durante vinte anos.

    Financeiramente falando, adiar a poupança para quitar a dívida no cartão de crédito é um grande erro.

    OBSERVE COMO O MUNDO CORPORATIVO

    MANEJA AS SUAS DÍVIDAS

    Considere como as empresas manejam as dívidas. Muitas pegam dinheiro emprestado — quantias enormes — para financiar o seu crescimento. Agora, contraída a dívida, será que a empresa usa toda a sua renda para quitá-la? É claro que não. Qualquer empresa que fizesse isso veria o preço de suas ações despencar — e provavelmente fecharia as suas portas. O que as empresas inteligentes fazem é alocar uma parte dos recursos para a redução da dívida, usando ao mesmo tempo uma outra parte para desenvolver novos produtos, explorar novos mercados e expandir os negócios em geral.

    O que as empresas fazem é sair da dívida crescendo. Elas amortizam a dívida e investem no futuro ao mesmo tempo. E é exatamente isso que você deve fazer: amortizar a dívida e poupar ao mesmo tempo.

    ISSO NÃO É APENAS FINANCEIRO — É PSICOLÓGICO

    Há também uma importante razão emocional e psicológica para você poupar para o futuro enquanto vai pagando a dívida. Fazendo essas duas coisas ao mesmo tempo, você sentirá o seu progresso. Você verá o dinheiro sendo poupado e a dívida sendo reduzida.

    Como eu já disse, se você dirigisse todo o dinheiro disponível para a redução da dívida, com a idéia de começar a poupar só quando liquidasse todos os débitos, você levaria muitos anos para começar a poupar para o futuro. Além do fenomenal custo econômico que isso teria, do ponto de vista emocional é muito negativo — tão negativo que muitas pessoas que seguem esse caminho ficam desanimadas, desistem cedo e nunca chegam à fase de poupar. Para quem está começando tarde, isso pode ser catastrófico.

    E TAMBÉM NÃO ESPERE

    PARA COMPRAR UMA CASA

    Poupar não é a única coisa que não deve ser protelada enquanto você amortiza a dívida no cartão de crédito. Você não deve protelar também a compra de uma casa. No Capítulo Onze, vamos discutir detalhadamente por que você precisa ter a sua própria casa — e como fazer isso. Por ora, considere a história do meu grande amigo, Christopher, que mudou para Manhattan há quatro anos.

    Christopher chegou à Big Apple com pouco dinheiro guardado e devendo cerca de $15.000 nos cartões de crédito. Quando ele me contou que estava pensando em alugar um apartamento por $1.200 por mês, eu lhe sugeri que comprasse uma moradia em vez de pagar esse aluguel.

    “Mas David”, disse ele, “eu devo quase $15.000 nos cartões de crédito. Ninguém vai me dar uma hipoteca. De qualquer modo, é melhor pagar as dívidas antes de assumir um compromisso como a compra de uma casa.”

    Eu disse a Christopher que ele estava errado em ambas as coisas. Para encurtar a história, Christopher ouviu meu conselho e comprou um apartamento tipo estúdio (usando as técnicas que você vai aprender no Capítulo Onze) com uma hipoteca de 95% — desembolsando assim apenas 5% —, que conseguiu mesmo com a dívida no cartão de crédito. Ele comprou esse apartamento em Manhattan por $125.000 — e quatro anos depois vendeu por $365.000!

    Como resultado, Christopher pagou todas as dívidas e ainda embolsou mais de $225.000 livres de impostos! Se tivesse esperado zerar seus débitos antes de comprar uma moradia, é mais do que provável que ainda estivesse devendo e pagando aluguel.

    Moral da história: quem está começando tarde não pode simplesmente aceitar a sabedoria convencional que existe há décadas. Precisa pensar de maneira diferente e agir de maneira diferente.

    ENTERRE O PASSADO E SALTE PARA O FUTURO

    O que você precisa é pagar a dívida no cartão de crédito o mais depressa possível e começar a juntar um pé-de-meia para o futuro o mais depressa possível. Chamo essa abordagem de “enterre o passado e salte para o futuro”.

    Vamos ver com detalhes como “saltar para o futuro” — ou seja, como turbinar as suas economias — no Terceiro Passo. Agora, vamos nos concentrar em “enterrar o passado” — ou seja, vamos ver quanto do seu dinheiro deve ir para o pagamento da dívida. Em linhas gerais, a maneira mais eficaz de ficar rico, ainda mais se estiver começando tarde, é dividir igualmente os seus recursos. Em outras palavras, pegue o dinheiro “extra” que conseguiu economizar graças ao Fator Café e divida-o pela metade: uma metade vai para o pé-de-meia e a outra para pagar a dívida no cartão de crédito.

    Por exemplo, digamos que você tenha descoberto o seu Fator Café e cortado $15 por dia dos seus hábitos normais de consumo. Isso dá $450 por mês. O que eu estou lhe dizendo é para pegar metade disso — ou $225 — e usar para reduzir a dívida.

    A FÓRMULA MÁGICA PARA QUITAR

    A DÍVIDA NO CARTÃO DE CRÉDITO

    Como já ficou claro, a chave para se livrar da dívida no cartão de crédito é pagar mais do que o mínimo devido a cada mês. Mais quanto? A fórmula mágica para descobrir quanto é muito simples. A meta é pagar pelo menos $10 por dia a mais do que o pagamento mínimo. Se fizer isso, ficará livre da dívida em menos de cinco anos.

    Digamos que a sua dívida seja de $10.000, com uma taxa de juros de 20%. Em geral, no caso de um saldo devedor de $10.000, o pagamento mínimo é de $250. Como eu já disse, pagando só isso por mês, você levará 37 anos (e pagará mais de $19.000 em juros) para quitar esse saldo. Por outro lado, se você aumentar esse pagamento mensal para $550 — $10 por dia ou $300 por mês —, você ficará livre da dívida em apenas 22 meses, ou menos de dois anos! E terá pago apenas cerca de $2.000 de juros.

    Preciso dizer mais?

    DOLP® — O FIM DA SUA DÍVIDA

    O processo que acabei de descrever depende de você conseguir consolidar todos os saldos devedores dos cartões de crédito numa só conta. Mas o que fazer se, por alguma razão (digamos, você deve tanto que nenhuma empresa lhe dará um limite de crédito suficiente), você não conseguir consolidar a dívida?

    A resposta é DOLP® — o caminho para sair da dívida.

    Apresentei o sistema DOLP® pela primeira vez em The FinishRich Workbook. A idéia básica é se livrar da dívida no cartão de crédito de uma vez por todas pagando tudo o que deve e então cancelando todos os seus cartões de crédito.

    DOLP É A SIGLA DE “DEAD ON LAST PAYMENT”

    (MORTO NO ÚLTIMO PAGAMENTO)

    Em outras palavras, os seus cartões de crédito estarão todos Mortos no Último Pagamento — DOLP, para ficar mais curto.

    É claro que, com vários cartões de crédito, é mais difícil descobrir como liquidar todos eles. É melhor ir pagando um pouquinho de cada um? Ou é melhor se concentrar em um cartão por vez? Neste caso, por qual começar?

    É aí que entra o sistema DOLP.

    Eis o que fazer.

     

    1. Faça uma lista do que deve em cada uma das contas de cartão de crédito.

    2. Divida cada saldo devedor pelo pagamento mínimo que a empresa exige. O resultado é o número DOLP dessa conta. Por exemplo, digamos que o saldo devedor do seu cartão Visa seja $500 e o pagamento mínimo seja $50. Dividindo o débito total ($500) pelo pagamento mínimo ($50), vemos que o número DOLP é 10.

    3. Depois de descobrir o número DOLP de cada conta, classifique-as em ordem inversa, pondo a conta com o menor número DOLP em primeiro lugar e a conta com o maior número DOLP por último. O quadro abaixo mostra como deve ficar a sua lista.

     

    
      
        
          	
            Conta

          
          	
            Saldo

            Devedor

          
          	
            Pagamento Mínimo

            Mensal

          
          	
            Número DOLP

            (Saldo Devedor/ Pagamento Mínimo)

          
          	
            Classificação

            DOLP

          
        

        
          	
            Visa

          
          	
            $500

          
          	
            $50

          
          	
            10

          
          	
            1

          
        

        
          	
            MasterCard

          
          	
            $775

          
          	
            $65

          
          	
            12

          
          	
            2

          
        

        
          	
            Sears Card

          
          	
            $1.150

          
          	
            $35

          
          	
            39

          
          	
            3

          
        

      
    

     

    Agora você já sabe em que ordem liquidar os saldos devedores nos vários cartões de crédito. Destine metade do dinheiro poupado com o Fator Café ao cartão com a classificação DOLP mais baixa.

    Nos outros cartões, faça apenas o pagamento mínimo.

    No exemplo acima, o cartão com a classificação DOLP mais baixa é o Visa. Então, todo mês, use metade do que economizou com o Fator Café para reduzir o saldo devedor do Visa. Depois de DOLPear a conta Visa (isto é, depois de liquidá-la), encerre-a e volte a atenção para o cartão seguinte na classificação DOLP — neste caso, o MasterCard.

    Continue fazendo assim até conseguir se livrar de todas as dívidas.

    Este é um quadro em branco para você criar a sua própria lista DOLP.
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            Saldo

            Devedor

          
          	
            Pagamento Mínimo

            Mensal

          
          	
            Número DOLP

            (Saldo Devedor/ Pagamento Mínimo)

          
          	
            Classificação

            DOLP

          
        

        
          	
             

          
          	
             

          
          	
             

          
          	
             

          
          	
             

          
        

        
          	
             

          
          	
             

          
          	
             

          
          	
             

          
          	
             

          
        

        
          	
             

          
          	
             

          
          	
             

          
          	
             

          
          	
             

          
        

      
    

    O SISTEMA DOLP NÃO AJUDA SE VOCÊ

    NÃO MUDAR OS SEUS HÁBITOS

    Não adianta nada aplicar o sistema DOLP para se livrar das dívidas se for para começar tudo de novo. E isso é muito fácil de acontecer, a menos que você mude os seus hábitos.

    Sei disso porque foi exatamente o que fiz nos meus 20 anos. Eu me livrei das dívidas só para me enterrar mais ainda em menos de dois anos. O que finalmente me salvou foi uma total mudança de atitude. Embora ainda use cartões de crédito, não me permito mais esticar a dívida — o que significa que compro apenas itens que sei (e que vou) pagar assim que a fatura chegar. Faço isso porque considero meus cartões de crédito uma conveniência, NÃO UM EMPRÉSTIMO. É o que sugiro que você faça de agora em diante.

    Agora, vamos ver o que você pode fazer se realmente, realmente, se enterrou em dívidas... a ponto de precisar de ajuda profissional. Mesmo que a sua situação não seja assim tão ruim, você deve ler este capítulo porque (1) pode ter um amigo que precise desse tipo de ajuda e (2) nunca se sabe quando lhe poderá ser útil.

    PRINCÍPIOS-CHAVE PARA “FICAR RICO COMEÇANDO TARDE” DO CAPÍTULO SEIS

    •  Usar todos os seus recursos para pagar os cartões de crédito praticamente garante que você continuará devendo e que nunca começará a poupar.

    •   Deixar para começar a poupar depois que liquidar as dívidas nos cartões de crédito pode lhe custar muito ao longo do caminho.

    •   Você deve amortizar a dívida e poupar ao mesmo tempo. A quantia que você põe de lado deve ser dividida igualmente: metade para pagar a dívida, metade para pagar a si mesmo.

     

    
      
        
          	
            PASSOS DA AÇÃO PARA FICAR RICO

          
        

        
          	
            Retomando os princípios que discutimos no Capítulo Seis, eis o que você tem que fazer agora mesmo para Ficar Rico Mesmo Começando Tarde. Risque cada passo que concluir.

              Consolide as suas dívidas de cartões de crédito.

              Se isso for impossível, comece a DOLPear as contas dos cartões.

              Ao liquidar um saldo devedor, encerre a conta.

          
        

      
    

  


  
    CAPÍTULO SETE

    CUIDADO COM

    CONSULTORES DE

    DÍVIDAS QUE DIZEM

    NÃO VISAR AOS LUCROS

     

     

     

    Se você está começando tarde e deve bastante, talvez precise de ajuda profissional. Por quê? Porque os problemas causados pelas dívidas são os piores. Eles podem enfraquecer o seu espírito, abater a sua coragem, ameaçar o seu casamento e até mesmo arruinar a sua saúde. A boa nova é que, para quem se acha impotente diante desses problemas, há lugares chamados consultorias de crédito, a que se pode recorrer para pedir ajuda. A má notícia é que há um número cada vez maior dessas empresas tentando se aproveitar de pessoas endividadas. Não se passa um dia sem que a caixa de entrada do meu e-mail fique cheia de ofertas fajutas do tipo “livre-se das dívidas” ou “recupere o seu crédito”. Este capítulo tem como objetivo ajudá-lo a entender melhor em que casos as consultorias de crédito podem ser úteis, e o que podem fazer para ajudá-lo ou para prejudicá-lo.

    As verdadeiras consultorias de crédito fazem basicamente duas coisas. Elas o ajudam a resolver seus problemas atuais negociando com seus credores para conseguir taxas de juros mais baixas e planos de pagamento mais viáveis. E procuram evitar problemas futuros ensinando-lhe algumas técnicas básicas de administração financeira.

    Dependendo da sua situação, uma boa consultoria de crédito deveria lhe oferecer de tudo, de conselhos simples sobre administração do dinheiro (no pior dos casos) à sugestão de procurar um advogado especializado em processos de falência. Um serviço que todas oferecem é o “plano de gerenciamento de dívidas” (debt-management plan ou DMP)

    Um plano desses pode ser a salvação quando a situação é muito ruim — quando, por exemplo, você não tem como fazer nem o pagamento mínimo ou não consegue renegociar as taxas de juros. A empresa, então, desenvolve um plano de pagamento com os credores, muitas vezes conseguindo também suspensão de multas por atraso e taxas de juros mais baixas. Implementado o plano, você passa a fazer apenas um único pagamento mensal para a empresa de consultoria, que repassa o dinheiro para os credores.

    O PROBLEMA DOS

    “PLANOS DE GERENCIAMENTO DE DÍVIDAS”

    Esses planos podem ser uma grande coisa para consumidores enterrados em dívidas... se forem usados e administrados corretamente. Infelizmente, os maus profissionais que parecem ter invadido o ramo da consultoria de crédito na última década não fazem nenhuma dessas duas coisas. Para esses exploradores, esses planos servem apenas para separar consumidores desavisados do dinheiro suado deles.

    As consultorias de crédito legítimas cobram pequenas taxas do cliente para administrar o plano. (Essas taxas não devem passar muito de $50 no início e $25 mensais.) Elas recebem também uma espécie de comissão dos credores, que lhes dão uma porcentagem do dinheiro que a agência pega de você e passa para eles — a idéia é que, sem o plano de gerenciamento de dívidas, os credores não receberiam nada.

    Infelizmente, como esses planos geram receita, profissionais inescrupulosos tentam empurrá-los para qualquer pessoa, mesmo para quem não precisa. Além disso, cobram taxas inescrupulosamente altas, pressionam o cliente a lhes fazer doações “voluntárias” e chegam até a subtrair dinheiro dos pagamentos do cliente sem que este fique sabendo.

    Thomas Leary, da Federal Trade Comission, definiu as “práticas enganosas e ilegais” típicas de consultorias de crédito corruptas. Eram elas, entre outras:

     

    • Taxas ilegítimas ou “contribuições voluntárias”. Algumas empresas cobram taxas excessivas que são automaticamente deduzidas dos pagamentos, sem o conhecimento do cliente. Outras convencem o cliente a fazer “doações”, escondendo nas letras miúdas do contrato uma linha que diz: “Concordo voluntariamente em contribuir com um pagamento mensal...”

    • Promessas impossíveis. Algumas empresas anunciam seus “planos de gerenciamento de dívidas” dizendo que conseguem dos credores reduções ridiculamente altas nas taxas de juros, nos pagamentos mensais ou na dívida em geral. Alegam também (falsamente) que têm como eliminar informações negativas, porém legítimas, da sua ficha de crédito e exageram a economia que você fará aderindo a um plano de gerenciamento de dívidas.

    • Conselhos “tamanho único”. Algumas empresas dizem que oferecem orientação sobre administração financeira aos clientes, quando na verdade inscrevem todos eles nos planos, indiscriminadamente e sem qualquer orientação.

    • Protelação dos pagamentos (ou não pagamento) aos credores. As piores agências não têm pressa nenhuma de passar o seu dinheiro aos credores, já que no meio tempo podem investi-lo e ficar com os rendimentos. As piores de todas simplesmente embolsam o seu dinheiro e desaparecem. Como você continua responsável pelas dívidas, as multas e os aumentos nas taxas de juros decorrentes do atraso — além da possibilidade do seu nome ir parar numa lista de inadimplentes — podem destruir as suas finanças já tão abaladas, sem falar na sua ficha de crédito.

    COMO AS CONSULTORIAS DE CRÉDITO

    SE APROVEITAM DE MILHÕES DE CONSUMIDORES

    Um dos piores exemplos desse tipo de fraude envolveu a AmeriDebt, Inc., com base em Maryland, EUA. Até o seu colapso em 2004, sob uma saraivada de processos — incluindo uma ação movida pela FTC (Federal Trade Commission) — a AmeriDebt foi uma das mais conhecidas empresas de administração de dívidas dos EUA, gastando $11 milhões por ano em propaganda na TV e na Internet. Definindo-se como “amiga de consumidores em crise”, a AmeriDebt alardeava ter atendido mais de 400.000 clientes.

    Na verdade, segundo a FTC e muitos outros querelantes (incluindo órgãos oficiais dos Estados de Illinois, Minnesota, Missouri e Texas), a AmeriDebt extorquiu milhões de dólares de milhares de pessoas, enganando-as a respeito dos pagamentos e fingindo ser uma organização sem fins lucrativos, quando na verdade o seu único objetivo era ganhar dinheiro para os fundadores.

    Segundo os processos, a AmeriDebt prometia ensinar os clientes a administrar o crédito mas não fornecia orientação alguma. Limitava-se a inscrever todo mundo em planos administrados por uma empresa com fins lucrativos chamada DebtWorkers, que era do fundador da AmeriDebt, Andris Pukke. Além disso, embora alegasse não cobrar nada no início, a AmericaDebt sempre embolsava o primeiro pagamento mensal do cliente como “contribuição”, em vez de passá-lo para os credores.

    CUIDADO COM AS SOLUÇÕES RÁPIDAS

    Mas a AmericaDebt não era uma empresa típica. Mesmo assim, tenha muito cuidado ao escolher uma consultoria de crédito. O importante é ser realista a respeito da dívida no cartão de crédito. Você não vai resolver seus problemas do dia para a noite. Você deve ter levado um bom tempo para se enrolar nessa dívida. Agora, é muito provável que leve um bom tempo para se livrar dela.

    Com isso em mente, cuidado com “especialistas” que dizem ter algum tipo de solução mágica para os seus problemas de crédito. Além disso os órgãos de defesa ao consumidor recomendam atenção aos seguintes sinais de alerta ao escolher uma consultoria de crédito:

    •  Altas taxas. Uma empresa que cobre mais de $50 no início e mais de $25 por mês para implementar e manter um plano de gerenciamento de crédito, tem provavelmente intenção de explorá-lo. Outro mau sinal é a imprecisão ou a relutância ao falar das taxas que cobra.

    • Malho de vendas. O “consultor” que atende o telefone não deve ler um texto pronto. Se ele tentar vender agressivamente a idéia de um futuro empréstimo para “consolidação”, desligue.

    • Funcionários comissionados. As melhores consultorias de crédito são organizações sem fins lucrativos cuja única motivação é fazer o melhor por você. Funcionários que ganham comissão pela adesão de clientes tendem a se preocupar mais com a própria remuneração do que com as dívidas dos clientes.

    • Anúncios agressivos. Não se deixe enganar por anúncios na televisão ou na Internet que prometem a solução de todos os seus problemas. Antes de contratar uma consultoria de crédito, pegue referências com amigos e parentes, busque informações em grupos de defesa ao consumidor.

    COMO ENCONTRAR UMA CONSULTORIA

    DE CRÉDITO EM QUE POSSA CONFIAR

    Consumidores em busca de uma consultoria que os ajude a se livrar das dívidas, estão diante de um problema real. É praticamente impossível diferenciar as empresas honestas das fraudulentas por meio de um anúncio na TV ou de um rápido telefonema. Então, como encontrar uma boa consultoria?

    A melhor maneira de encontrar uma agência confiável de consultoria de crédito é por meio de indicações. Como observei acima, se você tem amigos ou parentes que usaram uma consultoria de crédito, converse com eles. Nada supera a experiência pessoal e um cliente satisfeito é uma ótima recomendação.

    Se você não conhece ninguém que já tenha usado uma consultoria de crédito — ou se só conhece gente que não gostou da empresa que escolheu —, procure um serviço de referência.

    Isso não significa que você não deva fazer uma pesquisa por conta própria. Entre outras coisas, você deve:

    • Ler com cuidado qualquer acordo escrito que lhe peçam para assinar. O acordo deve descrever detalhadamente os serviços que serão prestados, quanto você deverá pagar por eles, quanto tempo levará para ter resultados e a natureza exata de qualquer garantia que seja oferecida, além do nome legal e do endereço da organização.

    • Verifique se os seus credores estão dispostos a trabalhar com essa agência. Se estiverem, verifique regularmente se a sua dívida está sendo paga.

    • Verifique a ficha da agência em órgãos oficiais.

    Além disso, como observou o CEO da Bankrate.com, um importante site de informações financeiras, “é bom fazer uma visita à agência para ver se ela realmente existe”.

    PRINCÍPIOS-CHAVE PARA “FICAR RICO

    COMEÇANDO TARDE” DO CAPÍTULO SETE

    •  Embora uma consultoria de crédito legítima possa ser de grande ajuda, essa é uma indústria que foi invadida por uma onda de fraudadores.

    •   Os planos de gerenciamento de dívidas podem lhe salvar a vida, mas não servem para todo mundo.

    •   Cuidado com “especialistas” que dizem ter uma solução rápida para todos os seus problemas de crédito.

    •   A melhor maneira de encontrar uma consultoria de crédito confiável é por meio de indicações.

    •   Consulte sempre órgãos oficiais antes de se decidir por uma agência.

     

    
      
        
          	
            PASSOS DA AÇÃO PARA FICAR RICO

          
        

        
          	
            Retomando os princípios que discutimos no Capítulo Sete, eis o que você tem que fazer agora mesmo para Ficar Rico Mesmo Começando Tarde. Risque cada passo que concluir.

              Se decidir usar uma consultoria de crédito, atenção aos sinais de alerta descritos nas páginas 88-89.

              Peça indicações a amigos e parentes.

              Verifique a ficha da agência.

          
        

      
    

     

    AGORA, VAMOS AO SEU PLANO DE POUPANÇA

    “FIQUE RICO COMEÇANDO TARDE”

    Você já avançou um bom pedaço. Parabéns! A estas alturas, o seu Fator Café já deve estar turbinado — o que significa que você assumiu o controle do que gasta e está a caminho de transformar as dívidas passadas em riqueza futura. Com essa base sólida, é hora de começar a turbinar as suas economias aprendendo a se pagar primeiro... bem depressa.

  


  
    PARTE TRÊS: POUPE MAIS

    PARTE TRÊS

    POUPE MAIS

  


  
    CAPÍTULO OITO

    PAGUE-SE

    PRIMEIRO...

    MAIS DEPRESSA!

     

     

     

    No final das contas, ficar rico é simples. Basta que você tome a decisão de fazer uma coisa que pouca gente faz — pagar-se primeiro. E se você está começando tarde, tem que Se Pagar Primeiro — Mais depressa!

    É simples assim. Só que você tem que saber o que significa Pagar-se Primeiro e então agir. E se você não está onde gostaria de estar financeiramente neste ponto da vida, é provável que não saiba.

    A idéia de Pagar-se Primeiro não é nova. Eu falo e escrevo sobre isso há anos, e a idéia já rolava por aí há muito tempo. Então, esta não deve ser a primeira vez que você ouve falar disso. Mas ouvir falar de um conceito e usá-lo para mudar a sua vida são duas coisas diferentes.

    Pagar-se Primeiro é um desses conceitos como o Fator Café, que quase todo mundo acha que conhece mas poucos põem em prática. Todo mundo diz que sabe o que é Pagar-se Primeiro e no entanto não é isso que a maioria faz. A maioria das pessoas — e talvez você seja uma delas — paga todo mundo logo que recebe um pagamento. Logo de cara, paga o governo por meio dos impostos. Se você fizer isso — pagar os impostos antes de pôr um pouco do que ganha numa poupança — certamente terá muita dificuldade para ficar rico, ainda mais começando tarde.

    COMO DEIXAR DE PAGAR O GOVERNO PRIMEIRO

    Há uma maneira perfeitamente legal de não pagar primeiro o governo: abrir um fundo de pensão. Vamos falar disso depois. Por ora, basta saber que um desses planos é DEDUTÍVEL DO IMPOSTO DE RENDA — o que significa que é praticamente a única maneira legal de não pagar os impostos para o governo antes de pagar a nós mesmos.

    Esse é um benefício decisivamente importante para pessoas que trabalham e querem ficar ricas — especialmente se começaram tarde. Infelizmente, muita gente não tira vantagem disso.

    Na verdade, quando você ganha um dólar, a primeira pessoa a ser paga não é você mesmo. É o governo. Mesmo antes desse dólar chegar ao cheque que você recebe, o governo já morde uns 27 centavos em imposto retido na fonte (às vezes mais). E então vêm os descontos da Previdência Social e da assistência médica.

    PAGANDO PRIMEIRO O GOVERNO NÃO DÁ

    PARA FICAR RICO, AINDA MAIS COMEÇANDO TARDE

    No final das contas, acabamos perdendo de 30 a 40 centavos de cada dólar que ganhamos — antes de ter tido a chance de gastar — ou de investir — um único centavo.

    Na melhor das hipóteses, isso pode tornar a vida difícil. Para quem está começando tarde — em outras palavras, para quem tem que recuperar muito tempo perdido no que diz respeito a poupar e investir — isso a torna impossível.

    Vou ser direto. Não há absolutamente como ficar rico começando tarde se você deixar o governo pôr a mão no seu bolso antes de você. E a menos que esteja contribuindo com o teto para uma conta de aposentadoria com impostos diferidos, é exatamente isso que você está deixando que o governo faça.

    VOCÊ TEM QUE PÔR A MÃO NO SEU

    DINHEIRO ANTES QUE O GOVERNO O FAÇA

    Não é só para reduzir a carga tributária que você tem que pegar o seu dinheiro antes do governo. É também para juntar um pé-de-meia o mais rápido possível. E se está começando tarde, acredite em mim, é isso que você precisa fazer.

    Felizmente, existe um jeito — que é incrivelmente fácil. Basta abrir uma conta de aposentadoria com contribuições não-tributadas e começar a depositar nela uma parte do seu salário. O dinheiro depositado (dentro de certos limites que discutiremos mais tarde) não estará sujeito a impostos enquanto ficar na conta. Assim como os rendimentos (ou ganhos sobre o capital) que gerarem.

    Sei o que os céticos estão pensando. Grande coisa. Esse dinheiro fica livre de impostos só enquanto estiver na conta. Assim, estaria apenas diferindo os impostos. Quando sacar o dinheiro, não vou ter que pagar impostos sobre ele? Qual é a vantagem?

    OBSERVE COMO O CÁLCULO É SIMPLES

    A resposta é que a vantagem é enorme. Por um lado, como você não está dividindo o seu dinheiro suado com o governo, pode investir uma quantia maior na conta de aposentadoria. Por outro, como não tem que pagar impostos todos os anos sobre o retorno do investimento, o seu pé-de-meia crescerá muito, muito mais depressa.

    O quadro abaixo mostra como isso funciona comparando dois investimentos que oferecem retorno anual de 10% — numa conta com impostos diferidos versus uma normal.

     

    
      
        
          	
          	
            Conta com Impostos Diferidos (contribuições não-tributáveis)

          
          	
            Conta Comum

            (tributável)

          
        

        
          	
            Renda bruta

            Impostos deduzidos

            Quantia disponível para investir

            Retorno anual

            Saldo depois de um ano

            Os ganhos são tributáveis?

          
          	
            $1,00

            -0

            $1,00

            +10%

            $1,10

            Não

          
          	
            $1,00

            -30%

            $0,70

            +10%

            $0,77

            Sim

          
        

      
    

     

    A vantagem dos impostos diferidos é óbvia. No final de um ano, o investimento com impostos diferidos já é 43% maior do que o comum. E se você trabalhar numa das empresas que complementam as contribuições dos funcionários com uma porcentagem dessas contribuições, a sua situação será ainda melhor. O quadro abaixo mostra o retorno que você teria no caso do seu empregador oferecer uma complementação de 25% das suas contribuições.

     

    
      
        
          	
          	
            Plano de Aposentadoria com Impostos Diferidos (com Complementação

            do Empregador)

          
          	
            Investimento

            Comum

          
        

        
          	
            Renda bruta

            Impostos deduzidos

            Quantia disponível para investir

            Complementação do empregador

            Quantia investida

            Retorno anual

            Saldo depois de um ano

            Os ganhos são tributáveis?

          
          	
            $1,00

            -0

            $1,00

            +25%

            $1,25

            +10%

            $1,38

            Não

          
          	
            $1,00

            -30%

            $0,70

            0

            $0,70

            +10%

            $0,77

            Sim

          
        

      
    

     

    Incrível, não é? Depois de apenas um ano com uma conta de aposentadoria não-tributável, você já estará 100% à frente. E isso é só o começo. A vantagem vai ficando ainda maior ao longo do tempo.

    Só para lhe dar uma idéia do que isso significa ao longo do tempo e com dinheiro de verdade, digamos que você ponha $100.000 num investimento que gere um retorno anual de 10%. Se for um investimento tributável comum e você estiver na faixa de contribuintes que pagam 35% de impostos, depois de 30 anos o seu pé-de-meia será de apenas $661.000.

    Não é tão mau, você diz. Talvez não, mas considere quanto o mesmo investimento valeria depois de 30 anos se fosse com impostos diferidos. A resposta é quase três vezes mais — mais de $1,7 milhão!

    Para simplificar, pagando o governo primeiro, você estará tentando ficar rico com uma das mãos amarrada nas costas.

    Então, vamos agora desamarrar essa mão.

    O QUE “PAGUE-SE PRIMEIRO”

    SIGNIFICA REALMENTE

    Quando alguém me diz que sabe muito bem o que é “Pagar-se Primeiro”, eu costumo fazer quatro perguntas. Com base nas respostas, percebo imediatamente se a pessoa tem um plano realista para enriquecer. A maioria não tem.

    São estas as quatro perguntas:

    •  Você sabe quanto deve Pagar-se Primeiro?

    •   Você sabe onde pôr o dinheiro com que Paga-se Primeiro?

    •   Você está realmente fazendo isso?

    •   O seu plano Pague-se Primeiro é automático?

     

    Quem puder responder a essas quatro perguntas com um inequívoco “sim” merece os parabéns, já que está fazendo muito mais do que a maioria das pessoas jamais fará para atingir a liberdade financeira.

    Mas poucos estão nessa posição. Em geral, as pessoas não se pagam primeiro e nem têm um plano automático. Na verdade, a maioria nem tem um plano. É por isso que tantas pessoas não ficam ricas.

    Você sabe que as boas coisas da vida não acontecem sozinhas. É claro que de vez em quando alguém tem sorte. Ganha na loteria ou herda uma fortuna de um tio que nem sabia que tinha. Mas isso são exceções — exceções muito raras. Como regra geral, as boas coisas da vida acontecem só com quem faz com que elas aconteçam.

    Pode ser que antes você acreditasse que uma coisa boa lhe aconteceria, resolvendo de repente o seu futuro. Mas a estas alturas você já deve ter percebido que não é assim que a vida funciona. (Talvez tenha comprado este livro por isso.) Quem quer um futuro de segurança e independência tem que construí-lo. E seja o futuro seja uma nova sala, sem um plano não dá para construir nada que valha a pena.

    Então, vamos dar início ao seu plano.

    VOCÊ TEM QUE POUPAR PELO MENOS

    UMA HORA POR DIA DA SUA RENDA

    A pergunta que mais me fazem a respeito de Pagar-se Primeiro é: “Quanto?” Sempre acreditei que, para ser justo consigo mesmo e com o seu futuro, você deve Se Pagar Primeiro pelo menos o equivalente a uma hora por dia da sua renda. (Isso equivale a 12½%[2] da sua renda bruta, mas uma hora por dia é mais fácil de lembrar.)

    Digamos que você ganhe $50.000 por ano. Isso dá mais ou menos $1.000 por semana (calculando 50 semanas de trabalho por ano), ou $25 por hora (calculando 40 horas de trabalho por semana.) Então, pagar-se primeiro o equivalente a uma hora por dia significa economizar $25 por dia de trabalho, ou $125 por semana, ou $6.250 por ano.

    Essa quantia faz sentido quando se começa relativamente jovem. Começar a pôr $6.250 por ano numa conta de aposentadoria com impostos diferidos quando se tem 25 ou 30 anos significa ser um multimilionário aos 65 anos. Caso esteja em dúvida, se você começasse aos 25 anos e tivesse um retorno anual médio de 10% sobre o dinheiro aplicado, chegaria à idade de se aposentar com um pé-de-meia de quase $3,3 milhões. Começando aos 30, acabaria com cerca de $2 milhões.

    MAS EU ESTOU COMEÇANDO TARDE!

    O quadro é menos cor-de-rosa para quem tem 40 ou 50 anos e está apenas começando. Se você tem mais de 40 e pretende se aposentar aos 65, pagar-se primeiro apenas o equivalente a uma hora por dia da sua renda não será o suficiente. É claro que você pode deixar para se aposentar depois dos 65 e, no Capítulo Quatro, discutiremos as muitas alternativas possíveis para pessoas que querem (ou precisam) continuar ganhando dinheiro aos 70 anos ou mais. Mas se o seu plano é parar de trabalhar lá pelos 65 anos e você já passou dos 40, não tem outro jeito: você tem que Se Pagar Primeiro... Mais depressa!

    Quem começa aos 20 anos pode se sair muito bem trabalhando para si mesmo a primeira hora de cada dia de trabalho. Mas, para você que está começando mais tarde, a meta é trabalhar a primeira e a última hora de cada dia de trabalho para si mesmo. Em outras palavras, você tem que Se Pagar Primeiro o equivalente a duas horas por dia da sua renda.

    Eu sei o que você vai dizer. “Duas horas? Ficou louco? Isso dá um quarto da minha renda bruta! Como posso poupar tanto assim?”

    Calma! Ninguém disse que seria fácil ficar rico, ainda mais começando tarde. E não estou dizendo para você se pagar tanto assim logo de início. Mas, num mundo perfeito, essa seria a meta.

    Infelizmente, muita gente não chega nem perto desse tanto. As pessoas em geral poupam menos de 2% da sua renda disponível. Em outras palavras, as pessoas trabalham menos de 10 minutos por dia para si mesmos. E uma em cada cinco não dedica tempo algum a si mesma — ou seja, não poupa nada.

    ENTÃO, VAMOS COMEÇAR!

    Acho isso uma tristeza. Por que sair da cama, deixar a família, passar a maior parte do dia cuidando de negócios dos outros e NÃO trabalhar ao menos uma hora (idealmente, duas) para si mesmo? Você sabe que, para se aposentar confortavelmente, precisará de mais dinheiro do que tem agora — provavelmente muito mais. Então, para você que começou tarde, a pergunta é uma só: de onde virá esse dinheiro?

    Hoje, neste minuto, a sua meta deve ser trabalhar a primeira e a última hora de cada dia para si mesmo (especialmente se tem mais de 50 e está apenas começando a poupar). Isso significa pôr 25% da sua renda bruta numa conta de aposentadoria não tributada.[3] Sei que essa meta pode parecer impossível de tão ambiciosa, mas lembre-se do que eu disse para Harriet, a mulher que ficou com raiva quando um planejador financeiro lhe disse para começar a poupar $2.700 por mês. Eu disse: você não se prepara para uma maratona tentando correr 42 quilômetros no primeiro dia de treino. Você chega lá aos poucos.

    Aqui é a mesma coisa. A sua meta deve ser Pagar-se Primeiro o equivalente a duas horas por dia da sua renda, mas eu sou realista. Você pode começar se pagando apenas 30 minutos por dia da sua renda (cerca de 6%). Depois de seis meses, passe para uma hora por dia (cerca de 12%). Depois de mais seis meses, passe para uma hora e meia por dia — e vá indo assim até começar a poupar duas horas por dia. Já orientei algumas pessoas a aumentar suas economias em 1% ao mês, durante dois anos (quando estarão poupando mais de 25% da sua renda).

    Eis o que você precisa fazer agora (você vai aprender como, nos dois próximos capítulos):

    •   Decida Pagar-se Primeiro... Mais depressa! Para o seu futuro.

    •   Abra uma conta de aposentadoria.

    •   Comece a alimentá-la com pelo menos uma hora diária (12½%) da sua renda bruta.

    •   Automatize o processo.

     

    Agora, quando eu digo que chegou a hora de começar, estou falando sério. Você pode apenas achar este livro interessante ou pode usar as idéias que estou lhe ensinando para mudar de vida. A diferença está na disposição para agir. Você pode ficar alguns dias pensando se precisa mesmo se pagar primeiro automaticamente e ficar por isso mesmo. Ou pode assumir agora o compromisso de começar — hoje — a garantir o futuro que você quer e merece.

    Por favor, não hesite. Não tem o que pensar. Decida HOJE MESMO fazer alguma coisa, poupar alguma coisa, poupar mais do que você acha que pode.

    PODE PARECER IMPOSSÍVEL,

    MAS ISSO É FEITO TODO DIA!

    Já vi gente que nunca tinha poupado um centavo fazer um dos nossos programas de treinamento e, em questão de semanas, começar a poupar 25% da sua renda. Como essas pessoas conseguiram? Decidiram fazer isso. Puseram os nossos conselhos em prática e foram em frente.

    Confie em mim — pode não ser fácil mas, depois que começar, vai achar mais fácil do que imagina.

    Digamos que você ganhe $50.000 por ano e que 12½% da sua renda bruta comece a ser transferido automaticamente do seu salário para uma conta de aposentadoria. (Não se preocupe agora com isso: já vamos chegar lá.) Uma renda anual de $50.000 equivale a $4.167 mensais antes dos impostos — e 12½% disso é pouco mais de $520. Então, é isso que estaria sendo transferido todo mês para a sua conta de aposentadoria: $520.

    Você está rindo de sarcasmo? “Pôr de lado $520 por mês! Você ficou louco! Não tenho como economizar $520 por mês.”

    Não se preocupe. Essa é uma reação perfeitamente normal. Só que está totalmente errada.

    É MUITO MAIS FÁCIL POUPAR

    QUANDO VOCÊ SE PAGA PRIMEIRO

    Para começar, não se esqueça do Fator Café. Há uma “folga” muito maior nos seus hábitos diários de consumo do que você está disposto a admitir.

     

    
      
        
          	
            UMA HISTÓRIA DE SUCESSO DE QUEM SE PAGA PRIMEIRO

          
        

        
          	
            Oi David,

                Vi você na televisão e me deu vontade de compartilhar a nossa história. Há uns três anos, eu ouvi falar da sua frase “Pague-se Primeiro”. Meu marido e eu estávamos contribuindo para planos de aposentadoria, mas com menos do que poderíamos contribuir.

                Nosso primeiro passo foi aumentar as contribuições do meu marido para o plano de aposentadoria para o máximo que a empresa permite. Como proprietária de um pequeno negócio, eu comecei a contribuir para um plano.

                Depois veio o Fator Café. No meu caso era um pouco diferente — era um Fator Wal-Mart! Eu costumava sair do Wal-Mart com $200 de inutilidades — coisas de que certamente não precisava. Você sabe, uma caixa de velas aqui, uma planta artificial ali. Então, comecei a ir às compras com uma lista.

                Quando chegou o fim do mês, eu nem acreditava que tinha sobrado tanto dinheiro. Abri uma conta remunerada e, em seis meses, tinha tanto dinheiro nela que o meu gerente me aconselhou a comprar ações e títulos. Hoje, três anos depois, tenho uma conta com mais de $150.000!!!!!!

                As nossas contas de aposentadoria também continuam crescendo. Mas tenho que admitir que isso se transformou quase numa obsessão. Estou viciada em poupar! Deposito primeiro nos investimentos, e depois vou às compras com o que sobra!

                Como resultado, nossos planos para a aposentadoria mudaram. Meu marido tem 43 e eu 40 e achávamos que teríamos que trabalhar até os 65 anos, mas agora já antecipamos para 55!!! Se continuar nesse ritmo, poderemos nos aposentar ainda mais cedo.

                A melhor sensação do mundo é ouvir o meu marido dizer que tem orgulho de mim e que eu administrei muito bem o nosso dinheiro. (Ele quer se aposentar o mais cedo possível.)

                Obrigada pelos conselhos maravilhosos!

                Lisa Gros

                Houston, TX

          
        

      
    

     

    Lembre-se também que Pagando-se Primeiro corretamente, o dinheiro é deduzido do seu salário e investido automaticamente, antes que você o veja. Você não pode gastar o que não tem, certo?

    O mais importante, no entanto, é saber que um depósito de $520 por mês numa conta de aposentadoria com impostos diferidos NÃO reduz o seu pagamento líquido em $520 por mês. Mas em $336.

    EIS COMO FUNCIONA

    Se você tem um salário anual de $50.000, deve pagar mais ou menos 30% de impostos, o que significa que leva para casa $35.000 por ano — cerca de $2.917 por mês. Você pode estar achando que, pagando-se primeiro $520 por mês, você reduzirá seu ganho mensal de $2.917 para $2.397. Mas não é verdade. Lembre-se de que você está se pagando primeiro — antes de pagar o governo. Em outras palavras, os $520 depositados na conta de aposentadoria saem do total. O que sofre redução é a renda bruta tributável, que cairá de $4.167 por mês para $3.647.

    Agora, vamos fazer o cálculo: $3.647 tributados em 30 por cento lhe deixa uma renda de $2.553. Antes, você levava para casa $2.917 por mês. Agora, leva $2.553. Uma diferença de $336. NÃO de $520.

    Em outras palavras, você põe $520 por mês na sua conta de aposentadoria, mas o seu salário final é reduzido em apenas $336.

    É isso o que chamamos de bom negócio.

    UM BOM NEGÓCIO FICA AINDA MELHOR

    Quanto esses $520 mensais — que na verdade lhe custam apenas $336 — valem para você a longo prazo?

    A resposta é muito, mesmo que esteja começando tarde.

    Digamos que você tenha 40 anos e que esteja começando a depositar $520 por mês numa conta de aposentadoria com impostos diferidos com um retorno anual de 10%. Sabe quanto terá na conta aos 65 anos? Não esqueça que, nesses 25 anos, suas contribuições teriam lhe custado pouco mais de $100.000 em termos de redução de salário.

    O número exato é $689.953.

    É isso aí. Mesmo começando só depois dos 40, você terminaria com quase sete vezes a quantia que investiu.

    Isso é muito mais do que um bom negócio. É um negócio fenomenal.

    PRINCÍPIOS-CHAVE PARA

    “FICAR RICO MESMO COMEÇANDO TARDE”

    DO CAPÍTULO OITO

    •  Você não consegue ficar rico começando tarde a menos que Se Pague Primeiro... Mais depressa!

    •   Há um jeito perfeitamente legal — e incrivelmente fácil — de pôr a mão no seu dinheiro antes do governo: depositar parte do salário numa conta de aposentadoria com contribuições não-tributáveis.

    •   Como você não estará dividindo o que ganha com o governo, o dinheiro depositado numa conta com impostos diferidos cresce muito mais depressa do que numa conta comum.

    •   As boas coisas da vida não acontecem sozinhas. Você tem que fazê-las acontecer.

    •   Para você que está começando tarde, a meta é trabalhar a primeira e a última hora de cada dia de trabalho para si mesmo.

    •   Como o dinheiro é deduzido do salário antes que você o veja — e como os dólares com impostos diferidos vão mais longe do que os dólares comuns — é muito mais fácil poupar quando você Se Paga Primeiro.

     

    
      
        
          	
            PASSOS DA AÇÃO PARA FICAR RICO

          
        

        
          	
            Retomando os princípios que discutimos no Capítulo Oito, eis o que você tem que fazer agora mesmo para Ficar Rico Mesmo Começando Tarde. Risque cada passo que concluir.

              Calcule em quanto será reduzido o seu salário líquido se você começar a se pagar primeiro o equivalente a duas horas diárias de trabalho.

              Assuma o compromisso de se pagar primeiro pelo menos o equivalente a uma hora por dia da sua renda, com a meta de chegar a duas horas.

          
        

      
    

     

    Você vai indo muito bem. Dê-se um tapinha nas costas por ter chegado até aqui. Lembre que você quase não vai sentir falta do dinheiro que é deduzido do seu salário. E pense como será emocionante ver o saldo da conta de aposentadoria se multiplicar.

    Com isso em mente, vamos a coisas mais específicas. Nos dois próximos capítulos vamos discutir como você vai Pagar-se Primeiro... Mais depressa, e o que exatamente vai fazer com o dinheiro que poupar.

  


  
    CAPÍTULO NOVE

    JOGUE FORA

    O ORÇAMENTO

    E TORNE TUDO

    AUTOMÁTICO

     

     

     

    Ninguém fica rico fazendo orçamento, especialmente você, que está começando tarde. Por quê? O fato é que os orçamentos não funcionam — pelo menos no mundo real.

    Espere um minuto. O David acabou de dizer para não fazer orçamento?

    Sim — é exatamente isso o que eu estou dizendo.

    Pense nisso. Você conhece alguém que faz orçamento? Eu não. As poucas pessoas que eu sei que tentaram não conseguiram segui-lo. Se você está começando tarde e, para recuperar o tempo perdido, faz logo de cara um orçamento, pode ser que nunca comece de verdade.

    Se os orçamentos funcionassem, todo mundo faria e estaríamos todos ricos. Esse conselho rola por aí faz tempo, mas apresenta um problema muito simples: fazer e seguir um orçamento leva tempo, exige disciplina e vai contra a natureza humana, para não falar das 3.000 mensagens de marketing com que somos bombardeados todos os dias mandando-nos gastar dinheiro.

    Então, esqueça o orçamento. Além de consumir um tempo enorme (o que afugenta muita gente), ele pode ser contraproducente. Pense em todas as pessoas que você conhece que tentaram perder peso seguindo uma dieta rígida. Elas não acabaram se cansando de contar calorias? E então o que aconteceu? É isso mesmo: elas se cansaram da privação, começaram a comer loucamente e acabaram ainda mais gordas.

    Acontece a mesma coisa com as pessoas que tentam fazer dietas financeiras. Por algum tempo, elas rastreiam cada centavo que entra e sai. Só que um dia se cansam e saem comprando loucamente. Fora isso, quase todos nós nos apaixonamos pelo nosso oposto financeiro. Esse é um fato da vida. Se você gosta de orçamento, é muito provável que tenha se apaixonado (ou que vá se apaixonar) por alguém que adora fazer compras, e adeus orçamento. Certo?

    ENTÃO QUAL É A RESPOSTA?

    Como você está começando tarde, as suas metas de poupança têm que ser ambiciosas. E com metas ambiciosas, você não pode se dar ao luxo de pequenos deslizes. Não pode deixar uma vez ou outra de Pagar-se Primeiro. Não pode mudar “temporariamente” as suas prioridades porque viu um maravilhoso par de sapatos na liquidação ou porque um amigo está vendendo baratinho um jogo de tacos de golfe. E não pode de modo algum se irritar com o orçamento a ponto de acabar pirando no shopping.

    Então, o que fazer? Como tornar o plano para Pagar-se Primeiro ao mesmo tempo confiável e à prova de erros? A resposta é incrivelmente simples. Basta imitar o governo.

    O GOVERNO DESCOBRIU ANOS ATRÁS

    QUE ORÇAMENTOS NÃO FUNCIONAM

    O governo sabe que não adianta ficar fazendo orçamentos. Sabe disso há mais de 70 anos. É por isso que ele não lhe dá a opção de levar para casa tudo o que ganha, esperando que você faça um orçamento inteligente e pague os impostos no mês de abril do ano seguinte. O que ele faz é pegar o seu dinheiro AUTOMATICAMENTE (por meio de impostos retidos na fonte). Isso porque descobriu que o melhor momento para pegar o seu dinheiro é antes que você possa gastá-lo.

    PENSANDO BEM, O GOVERNO

    É MUITO ESPERTO

    Pensando bem, o governo é realmente muito esperto. Para garantir que vai receber, criou um sistema que leva em conta a natureza humana. É claro que todos nós gostaríamos de ser prudentes, disciplinados e econômicos. Mas será que alguém é assim? O sistema de cobrar impostos na fonte foi criado levando isso em conta.

    Essa é uma estratégia que vale a pena imitar. Você precisa fazer o que o governo fez: implementar um sistema que o impeça de gastar todo o seu dinheiro antes que tenha a oportunidade de se pagar — um sistema em que você Se Pague Primeiro automaticamente.

    E AGORA AS EMPRESAS ESTÃO

    FAZENDO A MESMA COISA

    Aliás, as empresas aprenderam a fazer exatamente a mesma coisa. Pense bem. Numa academia, por exemplo, as mensalidades são debitadas automaticamente da conta corrente ou do cartão de crédito. O mesmo acontece no caso de qualquer outro serviço que dependa de pagamentos regulares. As empresas também sabem que, para que os pagamentos sejam feitos em dia, a melhor maneira é torná-los automáticos.

    O SEU PRÓPRIO PROGRAMA

    DE DESCONTO NA FONTE

    O governo levou anos para criar o sistema de impostos descontados na fonte. Mas você pode implementar o seu próprio sistema de desconto na fonte em menos de uma hora. Trata-se de um sistema simples para alimentar automaticamente a sua conta de aposentadoria. Nas páginas seguintes, vou lhe explicar exatamente como fazer isso.

    Mas, antes de começar, quero enfatizar a importância de tornar esse processo automático. Uma das coisas que aprendi atendendo centenas de clientes como consultor financeiro é que os únicos planos que funcionam são os automáticos. Ao longo dos anos, tive inúmeros clientes que insistiam em confiar na própria disciplina para fazer tudo. Mas só um conseguiu se pagar manualmente (ou seja, preencher cheques para si mesmo todos os meses) por um tempo razoável.

    Então, mesmo que você se ache a pessoa mais disciplinada do mundo, não considere essa automatização como um extra opcional. Se você está começando tarde e quer mesmo ficar rico, não basta estabelecer um plano para Pagar-se Primeiro. Você tem que tornar esse processo automático.

    PARA ONDE DEVE IR O DINHEIRO

    Então você se armou de coragem e resolveu deduzir pelo menos um oitavo da sua renda bruta todos os meses. Como fazer isso? Se você trabalha para uma empresa, grande ou pequena, a resposta é simples. Contrate o que chamamos de fundo de investimento orientado à aposentadoria.[4]

    Hoje em dia, a maioria das empresas oferece esse tipo de conta para os funcionários. (São auto-administradas porque o próprio funcionário decide onde o seu dinheiro será investido.) O aspecto mais importante desses planos é que as contribuições são feitas com dinheiro não-tributado, como discutimos no Capítulo Oito. Ou seja, você não paga imposto de renda sobre o dinheiro que usa para alimentar a sua conta. A tributação ocorre no recebimento da renda.

    O fundo de aposentadoria auto-administrada mais conhecido é o que chamamos de PGBL no Brasil.

    Qualquer um que se qualifique para um fundo de aposentadoria deve aproveitar a oportunidade. Além de não terem custo (em geral, os empregadores os oferecem aos funcionários sem ônus), esses planos permitem que você ganhe DINHEIRO GRÁTIS (já que muitas empresas complementam cada contribuição do funcionário com uma porcentagem dessa contribuição).

    Quem começa tarde tem duas razões para não perder a oportunidade de aderir a um fundo de aposentadoria.

    RAZÃO No 1: VOCÊ SE LIVRA DO LEÃO

    Como eu já disse, você não paga um centavo de imposto sobre a parte do salário que é depositada no plano e nem sobre o retorno que o seu dinheiro gerar ao longo dos anos.[5] O governo não exige nada até que você comece a sacar dinheiro da conta, o que supostamente não fará antes de chegar à idade de se aposentar — e a essas alturas as suas contribuições terão tido a oportunidade de aproveitar plenamente o milagre dos juros capitalizados.

    RAZÃO No 2: VOCÊ PODE TORNÁ-LO AUTOMÁTICO

    No fundo de aposentadoria é muito fácil automatizar totalmente o processo de Pagar-se Primeiro. Como a dedução em folha de pagamento é um recurso comum desses planos, para que as suas contribuições sejam deduzidas automaticamente do seu salário, basta que você assine o contrato. Com isso, o dinheiro será depositado diretamente na conta de aposentadoria antes que você ponha os olhos nele — assim como o governo faz com os impostos retidos na fonte. Só que agora a prioridade é sua e não do governo: é você quem recebe primeiro.

    NÃO SUPONHA QUE VOCÊ JÁ ESTÁ NO PLANO

    Se a sua empresa oferece aos funcionários o plano de aposentadoria, isso não quer dizer que você esteja automaticamente inscrito. Em geral, você tem que se inscrever. Então, caso não lembre se fez a inscrição, entre em contato hoje mesmo com a seção de benefícios da empresa e peça-lhes um pacote de inscrição para o plano de aposentadoria. É provável que você já tenha recebido um desses pacotes quando começou a trabalhar — só que como ele é volumoso e parece chato, provavelmente o escondeu em alguma gaveta e nunca mais o viu.

    Então, não deixe de pedir um novo pacote — e, desta vez, preencha e mande de volta. (Se você trabalha para uma empresa grande, é provável que possa baixar os formulários necessários do site da empresa.)

    A META É “MAXIMIZAR”

    Recebido o pacote de inscrição, você tem que resolver primeiro com que porcentagem da sua renda vai contribuir para a conta de aposentadoria. Todo pacote contém um formulário para você assinar autorizando o empregador a deduzir do seu salário a quantia que irá para a conta de aposentadoria. Em geral, você pode escolher se prefere deduzir do salário uma porcentagem estabelecida ou uma determinada quantia. Eu sempre recomendo a porcentagem. Se escolher uma quantia, vai ter que corrigi-la toda vez que tiver um aumento. Além do transtorno, há sempre a possibilidade de você esquecer e, com isso, acabar se pagando menos do que devia.

    Em geral, as pessoas que aderem a um plano contribuem com 4% da renda. Só que, em geral, elas se aposentam pobres, dependendo da Previdência Social ou da família para sobreviver. Então, esse não é um modelo a ser seguido.

    Como já discutimos, quem começa tarde e pretende ficar rico deve ter como meta poupar o equivalente à primeira e à última hora de cada dia de trabalho. Porcentualmente, isso representa uns 25% da renda bruta.

    É claro que, como também discutimos, você não precisa começar poupando tanto assim. Comece poupando uma porcentagem menor e vá aumentado até chegar aonde você precisa. No entanto, como está começando tarde, você está contra a parede. Isso significa que não pode ser dar ao luxo de começar com menos do que o equivalente a uma hora por dia — ou seja, você tem que contribuir com pelo menos 12 ½% da sua renda bruta.

    Eu sei que isso é ambicioso. Mas é do seu futuro que estamos falando. Tenha em mente que tendemos a subestimar o que podemos fazer. Com isso, acabamos não dando o devido valor a nós mesmos... e ao nosso futuro. Se você duvida da sua capacidade de poupar esse dinheiro, volte ao Capítulo Três e releia a parte que discute como turbinar o Fator Café. Você pode conseguir esse dinheiro e vai ficar pasmo com a rapidez com que ele vai crescer... especialmente se você for das pessoas que têm as suas contribuições para o plano de aposentadoria complementadas pelo empregador.

    Seja como for, a meta deve ser “maximizar o plano”. Ou seja, contribuir com o máximo que a empresa permite.

    Se a sua empresa tem um baixo índice de participação (o que significa que poucos dos seus colegas estão se pagando primeiro), a contribuição máxima permitida pode ser mais baixa. Não tente adivinhar. Procure hoje mesmo a seção de benefícios. Em janeiro de cada ano, volte a verificar o teto, de modo que possa aproveitar qualquer aumento que houver. Não deixe de fazer isso, já que muitos planos não permitem que você contribua com mais de 15% da sua renda bruta.

    E SE VOCÊ NÃO SE QUALIFICA PARA

    UM PLANO DE APOSENTADORIA?

    Muitos trabalhadores não se qualificam para um plano — ou porque a empresa não o oferece ou porque não fazem parte do quadro fixo de funcionários. Se você está nesse barco, não se desespere. O fato de não poder participar do plano de aposentadoria da empresa não significa que não vai ficar rico. Significa simplesmente que precisará ser um pouco mais proativo e contratar um fundo de aposentadoria individual.

    Como o nome sugere, esse fundo é um plano de aposentadoria pessoal, que você mesmo abre e mantém. Quase todo mundo cuja renda provém do trabalho pode abrir uma conta dessas no banco ou até mesmo online. Como no plano, ao abrir um fundo de aposentadoria, você tem que primeiro decidir com quanto quer contribuir e depois como quer investir. (Vamos falar de opções de investimento no próximo capítulo.) Também como no plano, o dinheiro que você põe no fundo tem os impostos diferidos.

    MEIO MILHÃO É MELHOR DO QUE NADA

    Poupar $4.000 por ano (ou $333 por mês) pode não parecer muito, mas lembre-se do poder dos juros capitalizados, especialmente quando o dinheiro pode crescer com impostos diferidos. Mesmo que tenha esperado até os 40 anos para começar, pondo $333 por mês num fundo com retorno anual de 10%, aos 65 anos você terá um pé-de-meia de quase $442.000.

    SE A SUA EMPRESA NÃO TIVER

    UM PLANO DE APOSENTADORIA...

    Se, por alguma razão, o seu atual empregador não tem um plano de pensão, recomendo que você e seus colegas o informem — por escrito — que estão preocupados porque o fato da empresa não oferecer um plano de aposentadoria põe em risco o seu futuro financeiro.

    Recomendo também que ajudem o patrão a fazer a escolha certa. Faça as pesquisas básicas para ele ou ela. Entre em contato com algumas das muitas operadoras que oferecem planos de previdência especiais para pequenas empresas e peça-lhes para mandar informações sobre o procedimento. Depois, passe as informações para o patrão. Há várias empresas a que você pode recorrer, como Icatu Hartford, BrasilPrev, AIG Seguros, Bradesco Vida, Mapfre, Capemi, ItauPrev e demais. Esse é só um ponto de partida, mas fazendo esse trabalho inicial, você aumenta a probabilidade da empresa contratar um plano. Além disso, você pode acabar impressionando o patrão com a sua iniciativa.

    PLANO DE PREVIDÊNCIA PRIVADA

    As modalidades mais conhecidas de Previdência Privada no Brasil são:

     

    • FAPI — FUNDO DE APOSENTADORIA PROGRAMADA INDIVIDUAL

    Tem como objetivo a acumulação de recursos, mas não estabelece um período para a contribuição. Não é, por isso, considerado um fundo de previdência privada, embora possa formar uma poupança a ser utilizada como aposentadoria no futuro. Criado em 1997, o FAPI começou a perder espaço no ano seguinte, com o surgimento do PGBL. A tendência, segundo especialistas, é de que o FAPI seja extinto nos próximos anos. Hoje este produto representa menos de 1% das aplicações em previdência aberta no Brasil.

     

    • PCAT — PREVIDÊNCIA COMPLENTAR ABERTA TRADICIONAL

    É uma opção de aposentadoria complementar oferecida por entidades abertas de previdência e seguradoras, existindo duas opções: Benefício Definido (BD) e Contribuição Definida (CD).

    No Benefício Definido, se sabe quanto irá ganhar mensalmente, mas suas contribuições atuais não são fixas. Estes planos tradicionais não são mais comercializados.

    No plano Contribuição Definida, o benefício não é fixo, mas as contribuições são.

     

    • PGBL — PLANO GERADOR DE BENEFÍCIO LIVRE

    Trata-se de um padrão de plano criado em 1998 e que representou um marco para o setor de previdência privada no Brasil. Pelo menos dois fatores diferem esse modelo dos planos de previdência antigos, hoje chamados de planos tradicionais. A primeira diferença é que o PGBL não oferece garantia de rentabilidade mínima. A segunda é que ele repassa integralmente para o beneficiário os rendimentos obtidos no fundo em que os recursos foram aplicados. Mas existe uma característica mais importante. É a possibilidade de deduzir as contribuições da base de cálculo do Imposto de Renda (IR), desde que elas não ultrapassem 12% da renda bruta anual do investidor. Por esse modelo, o IR é pago apenas no momento de resgate das aplicações.

    Ao aplicar em um PGBL o participante estará adquirindo cotas do fundo atrelado ao plano, do mesmo modo que ocorre quando aplica num fundo de investimento comum. Os valores das cotas são divulgados diariamente nos jornais de grande circulação.

     

    • VGBL — VIDA GERADOR DE BENEFÍCIO LIVRE

    Criado em 2001, o VGBL é o modelo de plano que apresenta hoje o maior crescimento na previdência aberta brasileira (resolução 49, de 12 de fevereiro de 2001, do CNSP). Tem as mesmas características do PGBL, mas com uma diferença fundamental: as aplicações não podem ser deduzidas da base de cálculo do Imposto de Renda. Em compensação, no momento do resgate, a tributação incide apenas sobre a rentabilidade do investimento e não sobre o volume total. Além do tratamento fiscal diferente, o VGBL difere do PGBL pelo fato de a pessoa poder comprar, junto com o plano de aposentadoria complementar, um seguro de vida.

    Ainda que não apresentando crescimento tão forte quanto os planos PGBL e VGBL, outros planos foram criados com o objetivo, em tese, de serem uma alternativa aos PCATs (Previdência Complementar Tradicional), apresentando novos mecanismos de proteção e de transparência como, por exemplo, o acesso à informações sobre os fundos em que as reservas estão sendo aplicadas e regulamentos padronizados. Sendo classificados como planos típicos de aposentadoria, cito:

     

    • PRGP — PLANO COM REMUNERAÇÃO GARANTIDA E PERFORMANCE

    Seu objetivo é garantir uma taxa de juros básica de remuneração, associada a uma correção por índice de preços além de um excedente financeiro, ambos predeterminados na contratação do plano. Tem como diferencial a garantia de rendimento, além de permitir o abatimento no imposto de renda até o limite de 12% da renda bruta anual. O plano é corrigido por um índice de inflação definido no ato de fechamento entre o cliente (você) e a instituição seguradora e também pela taxa de juros.

     

    • PAGP — PLANO COM ATUALIZAÇÃO GARANTIDA E PERFORMANCE

    É semelhante ao PRGP, embora não garanta uma taxa de juros, mas inclua a correção pelo índice de preços e o excedente financeiro predeterminado na contratação do plano. Seus recursos serão aplicados em fundos de investimentos.

    PRINCÍPIOS-CHAVE PARA “FICAR RICO COMEÇANDO TARDE” DO CAPÍTULO NOVE

    •  Fazer orçamento não adianta. A maneira mais simples e eficaz de Pagar-se Primeiro... Depressa é imitar o governo automatizando o processo.

    •   Para fazer isso, o jeito mais fácil é abrir um fundo de aposentadoria auto-administrado.

    •   Se você se qualifica para um plano de aposentadoria, não deixe de se inscrever. Se não, abra um.

    •   A meta deve ser “maximizar o plano” — ou seja, contribuir com o máximo permitido.

     

    
      
        
          	
            PASSOS DA AÇÃO PARA FICAR RICO

          
        

        
          	
            Retomando os princípios que discutimos no Capítulo Nove, eis o que você deve fazer agora mesmo para Ficar Rico Mesmo Começando Tarde. Risque cada passo que concluir.

              Dependendo da sua situação como trabalhador, não deixe de aderir a um fundo de pensão voltado à aposentadoria.

              Faça com que a conta de aposentadoria seja alimentada com contribuições deduzidas automaticamente do seu pagamento.

          
        

      
    

     

    Então, agora você já sabe como Pagar-se Primeiro e como tornar esse processo automático. Mas o que você vai fazer com esse dinheiro que logo vai estar se acumulando na sua conta de aposentadoria? Vamos responder a essa pergunta-chave no próximo capítulo, quando discutiremos como e onde você deve investir as suas recém-descobertas economias.

  


  
    CAPÍTULO DEZ

    A VIDA TEM QUE

    SER INTERESSANTE —

    OS INVESTIMENTOS TÊM

    QUE SER MONÓTONOS

     

     

     

    Muita gente acha que o segredo para ficar rico mesmo começando tarde é óbvio: “Tenho que investir no mercado de ações e ser esperto para ‘comprar na baixa e vender na alta’.”

    Bom, só que não é bem assim... pelo menos no mundo real.

    Há uma idéia muito comum de que o investidor de sucesso compra quando o mercado está em baixa e vende quando está em alta, ou seja, acompanha o mercado. Seria ótimo se houvesse mesmo um sistema que você pudesse usar para fazer isso. Infelizmente, até agora ele não foi descoberto.

    ACOMPANHAR O MERCADO RARAMENTE FUNCIONA

    Entre 1992 e 2002, o mercado de ações produziu um retorno médio anual de 9,34%. Esse foi um período que começou com um dos mais formidáveis mercados altistas de que se tem notícia— e terminou com um dos mais brutais colapsos do último meio século. E mesmo assim os preços das ações conseguiram crescer numa média de quase 10% ao ano — o que significa que se você tivesse posto dinheiro no mercado em 1992 e simplesmente deixado rolar, seus investimentos valeriam mais do que o dobro em 2002. (Na verdade, levando em conta o período inteiro, as ações subiram mais de 150%.)

    POR QUE É PERIGOSO

    TENTAR ACOMPANHAR O MERCADO

    Este quadro compara o retorno médio anual do Índice S&P 500 ao longo de dez anos para investidores que ficaram continuamente no mercado versus aqueles que perderam os 10, 20 e 30 dias de retorno mais alto. A moral da história é que investir continuamente é muito mais seguro do que tentar acompanhar o mercado. Perder alguns poucos dias de retorno mais alto pode implicar grandes perdas. (O Índice S&P 500 rastreia as ações de 500 das maiores corporações dos Estados Unidos, que supostamente representam o mercado de ações norte-americano como um todo.)

     

    
      
        
          	
            ACOMPANHAR O MERCADO É ARRISCADO

          
        

        
          	
            Índice S&P 500: 31 de dezembro de 1992 – 31 de dezembro de 2002 Retorno Médio Anual

          
        

        
          	
            Ficou no mercado

            Perdeu 10 melhores dias

            Perdeu 20 melhores dias

            Perdeu 30 melhores dias

          
          	
            9,34%

            4,60%

            0,77%

            - 2,66%

          
        

      
    

     

    Fonte: Bloomberg Calculations — Van Kampen Investments, Inc.

    COMPRAR NA ALTA,

    VENDER NA BAIXA

    Eu sei que deveria ser ao contrário.

    Só que, no mundo real, quase ninguém consegue comprar na baixa e vender na alta. Pelo menos com regularidade.

    Então, por que mais “especialistas” não mencionam o fato de que os investidores não conseguem acompanhar o mercado? Porque acompanhar o mercado é, por si só, um negócio. Imagine que você publica uma revista sobre investimento e planejamento financeiro. Quais as novas estratégias que divulgaria na capa do próximo número? Se você fosse honesto, o texto da capa seria mais ou menos assim: “Nenhuma nova sugestão neste mês — continue investindo numa carteira bem diversificada que você se sairá bem com o tempo!”

    Nada sedutor, não é? Quem compraria uma coisa dessas?

    CUIDADO COM A

    “PORNOGRAFIA FINANCEIRA”

    Seja nos jornais, nas revistas, nas malas diretas, nos programas de rádio ou de televisão, um fato salta aos olhos: o tratamento que a mídia dá às notícias financeiras tem o objetivo de assustá-lo. Por quê? Porque o medo faz com que você preste atenção. O medo vende.

    Infelizmente, esse medo pode levá-lo a decidir apressadamente quando investir e quando não investir. Num minuto você está investindo a longo prazo. Então, o noticiário fica meio pesado e, antes que perceba, você está convencido de que o mundo está se desmantelando e que é melhor “não fazer nada” com o seu dinheiro até que a sanidade retorne. Mas quando será isso?

    A HISTÓRIA COMPROVA:

    O MUNDO JAMAIS ESTÁ SÃO

    Reveja a história. Antes da Guerra do Iraque, houve os escândalos de Clinton. E antes dos escândalos de Clinton houve a primeira Guerra do Golfo. E antes da Guerra do Golfo houve o Irã-Contra. E antes do Irã-Contra houve a inflação de Carter. E antes da inflação de Carter houve a Crise de Energia. E antes da Crise de Energia houve Watergate. E antes de Watergate houve o Vietnã. E assim vamos voltando até o Pânico de 1839.

    Dê uma olhada no quadro da página 117, que põe o mercado de ações no contexto histórico. Você vai perceber que depois de uma crise histórica, o mercado se recupera — e se recupera depressa.

    DEPOIS DE MÁS NOTÍCIAS

    VÊM BOAS NOTÍCIAS

    Examinando bem esse quadro, você vai perceber que a incerteza afeta o discernimento de muitos investidores — levando-os a vender na baixa por puro pânico. Nunca houve uma época em que estivesse tudo bem. As coisas estão sempre um pouco enlouquecidas. Então, vivendo num mundo insano, o que fazer com o dinheiro?

    A resposta é simples. Se o mundo é complicado e louco, crie um plano de investimento que seja simples e são. Em suma, crie um PLANO DE INVESTIMENTO INCRIVELMENTE MONÓTONO.

    Monótono no sentido de direto — que possa ser explicado com um lápis e uma folha de papel.

     

    
      
        
          	
            A HISTÓRIA É CHEIA DE DESASTRES —

            E MESMO ASSIM O MERCADO SE RECUPERA

          
        

        
          	
            Examinando bem este quadro, você vai ver que a história é cheia de épocas de turbulência. Depois de um momento difícil, o mercado cai, mas logo se recupera, em geral com bastante rapidez. Embora não dê para prever se o futuro vai espelhar o passado, este quadro mostra que, ao longo de 88 anos, os mercados se reanimaram em questão de meses depois de um desastre. Moral da história: não entre em pânico na próxima vez que alguma coisa terrível acontecer. Aconteça o que for, as coisas tendem a melhorar.

          
        

        
          	
             

            Acontecimento

          
          	
             

            Datas de reação

          
          	
            %

            Ganho/Perda

          
          	
            22

            Dias

            Depois

          
          	
            63

            Dias

            Depois

          
          	
            126

            Dias

            Depois

          
        

        
          	
            Bolsa de valores fechada

            (Primeira Guerra Mundial)

          
          	
            22/07/14 — 24/12/14

          
          	
            -10,2%

          
          	
            10,0%

          
          	
            6,6%

          
          	
            21,2%

          
        

        
          	
            Bomba na sede do JP Morgan

          
          	
            15/09/20 — 30/09/20

          
          	
            -5,5

          
          	
            2,4

          
          	
            -14,9

          
          	
            -9,5

          
        

        
          	
            Queda da França

          
          	
            09/05/40 — 22/06/40

          
          	
            -17,1

          
          	
            -0,5

          
          	
            8,4

          
          	
            7,0

          
        

        
          	
            Pearl Harbor

          
          	
            06/12/41 — 10/12/41

          
          	
            -6,5

          
          	
            3,8

          
          	
            -2,9

          
          	
            -9,6

          
        

        
          	
            Guerra da Coréia

          
          	
            23/06/50 — 13/07/50

          
          	
            -12,0

          
          	
            9,1

          
          	
            15,3

          
          	
            19,2

          
        

        
          	
            Crise do Canal de Suez

          
          	
            30/10/56 — 31/10/56

          
          	
            -1,4

          
          	
            0,3

          
          	
            -0,6

          
          	
            3,4

          
        

        
          	
            Sputinik

          
          	
            03/10/57 — 22/10/57

          
          	
            -9,9

          
          	
            5,5

          
          	
            6,7

          
          	
            7,2

          
        

        
          	
            Crise dos mísseis cubanos

          
          	
            19/10/62 — 27/10/62

          
          	
            1,1

          
          	
            12,1

          
          	
            17,1

          
          	
            24,2

          
        

        
          	
            Assassinato de JFK

          
          	
            21/11/63 — 22/11/63

          
          	
            -2,9

          
          	
            7,2

          
          	
            12,4

          
          	
            15,1

          
        

        
          	
            Assassinato de Martin Luther King

          
          	
            03/04/68 — 05/04/68

          
          	
            -, 04

          
          	
            5,3

          
          	
            6,4

          
          	
            9,3

          
        

        
          	
            EUA bombardeiam o Camboja

          
          	
            29/04/70 — 26/05/70

          
          	
            -14,4

          
          	
            9,9

          
          	
            20,3

          
          	
            20,7

          
        

        
          	
            Embargo árabe ao petróleo

          
          	
            18/10/73 — 05/12/73

          
          	
            -18,5

          
          	
            9,3

          
          	
            10,2

          
          	
            7,2

          
        

        
          	
            Nixon renuncia

          
          	
            09/08/74 — 29/08/74

          
          	
            -17,6

          
          	
            -7,9

          
          	
            -5,7

          
          	
            12,5

          
        

        
          	
            Crise dos reféns no Irã

          
          	
            02/11/79 — 07/11/79

          
          	
            -2,7

          
          	
            4,7

          
          	
            11,1

          
          	
            2,3

          
        

        
          	
            U.R.S.S. no Afeganistão

          
          	
            24/12/79 — 03/01/80

          
          	
            -2,2

          
          	
            6,7

          
          	
            -4,0

          
          	
            6,8

          
        

        
          	
            EUA invadem Granada

          
          	
            24/10/83 — 07/11/83

          
          	
            -2,7

          
          	
            3,9

          
          	
            -2,8

          
          	
            -3,2

          
        

        
          	
            Quebra da Bolsa de 1987

          
          	
            02/10/87 — 19/10/87

          
          	
            -34,2

          
          	
            11,5

          
          	
            11,4

          
          	
            15,0

          
        

        
          	
            Invasão do Panamá

          
          	
            15/12/89 — 20/12/89

          
          	
            -1,9

          
          	
            -2,7

          
          	
            0,3

          
          	
            8,0

          
        

        
          	
            Iraque invade Kuwait

          
          	
            02/08/90 — 23/08/90

          
          	
            -13,3

          
          	
            0,1

          
          	
            2,3

          
          	
            16,3

          
        

        
          	
            Guerra do Golfo Pérsico

          
          	
            16/01/91 — 17/01/91

          
          	
            4,6

          
          	
            11,8

          
          	
            14,3

          
          	
            15,0

          
        

        
          	
            Golpe de Gorbachev

          
          	
            16/08/91 — 19/08/91

          
          	
            -2,4

          
          	
            4,4

          
          	
            1,6

          
          	
            11,3

          
        

        
          	
            Bomba no World Trade Center

          
          	
            26/02/93 — 27/02/93

          
          	
            -0,3

          
          	
            2,4

          
          	
            5,1

          
          	
            8,5

          
        

        
          	
            Bomba em Oklahoma

          
          	
            19/04/95 — 20/04/95

          
          	
            1,2

          
          	
            3,9

          
          	
            9,7

          
          	
            12,9

          
        

        
          	
            Crise do mercado asiático

          
          	
            07/10/97 — 27/10/97

          
          	
            -12,4

          
          	
            8,8

          
          	
            10,5

          
          	
            25,0

          
        

        
          	
            Embaixada dos EUA bombardeada na África

          
          	
            07/08/98 — 10/08/98

          
          	
            0,0

          
          	
            -11,2

          
          	
            4,7

          
          	
            6,5

          
        

        
          	
            Ataques terroristas de 11 de setembro

          
          	
            11/09/01 — 21/09/01

          
          	
            -14,3

          
          	
            13,4

          
          	
            21,2

          
          	
            24,8

          
        

        
          	
            Enron depõe no Congresso

          
          	
            31/01/02 — 07/02/02

          
          	
            -3,0

          
          	
            10,5

          
          	
            4,3

          
          	
            -9,5

          
        

        
          	
            Média

          
          	
          	
            -3,0

          
          	
            5,3

          
          	
            6,6

          
          	
            9,3

          
        

      
    

     

    Fonte: Ned Davis Research Inc. e AIM Investment

    A ABORDAGEM DA TORTA PERFEITA

    Criei a Abordagem da Torta Perfeita (Perfect Pie ApproachTM) há alguns anos para simplificar a administração do dinheiro. Já ensinei essa abordagem a milhares de pessoas e agora vou compartilhá-la com você.

    Imagine que estamos numa sala de aula. À nossa frente está a lousa. Eis a minha abordagem monótona:

    Vou até a lousa e desenho um círculo. Depois, divido o círculo em três fatias iguais. Numa fatia eu escrevo “Ações”, na outra “Títulos” e na outra “Bens Imóveis”.

    Olhe atentamente para esse desenho. Eu o chamo de plano de investimento “Torta Perfeita”.

     

    
[image: img1.jpg]


    TEM COISA MAIS SIMPLES?

    Quando se trata de investir, há um velho ditado cheio de verdade: não ponha todos os ovos na mesma cesta. Em outras palavras, você tem que diversificar — o que significa que em vez de investir todo o seu dinheiro em uma ou duas coisas apenas, você o espalha por aí. Agora, espalhar o dinheiro não significa abrir um monte de contas de aposentadoria em diferentes lugares. Se fizer isso, mas fizer o mesmo tipo de investimento em todas elas, você apenas complicou a vida. Espalhar o dinheiro significa fazer investimentos variados. Muita gente faz disso uma coisa complicada. Mas não precisa ser assim.

    COMO FUNCIONA

    Vamos ficar com a minha idéia de simplificar.

    Seu dinheiro é dividido em três partes iguais:

    • Bens Imóveis

    • Ações

    • Títulos

    POR QUE ESSA É A SOLUÇÃO

    COMPLETA DE INVESTIMENTO PARA

    QUEM COMEÇOU TARDE

    Eis por que a Abordagem da Torta Perfeita é perfeita:

    • Você terá uma diversificação total.

    • Você não terá investido demais no mercado de ações — sendo obrigado a comprar e rezar.

    • Você não terá dinheiro demais em títulos, não sendo assim conservador demais.

    • Você estará exposto ao mercado imobiliário além do investimento que a sua própria casa representa.

    • É incrivelmente barato.

    EIS EXATAMENTE COMO FAZER

    
      PASSO 1

      COMPRE IMÓVEIS

    

    Um terço dos seus ativos deve estar em bens imóveis. Se você tem casa própria, a parte dela que já está paga é INCLUÍDA nessa fatia da torta. Se a sua casa vale, digamos, $250.000 e o saldo devedor da hipoteca é atualmente de $150.000, então você já tem $100.000 na fatia de bens imóveis da sua torta. Agora, se essa quantia representa mais do que um terço do total dos seus ativos, isso não significa que você deva sair correndo e vender a casa. Significa que você não precisa pôr mais dinheiro na fatia de bens imóveis da torta. Pelo menos por ora.

    Se você não tem casa própria — ou se o tanto que já está pago não equivale a um terço do total dos seus ativos — então tem que acrescentar investimentos imobiliários à sua carteira.

    COMO ACRESCENTAR INVESTIMENTOS IMOBILIÁRIOS

    À SUA CARTEIRA EM 5 MINUTOS!

    A maneira mais fácil de acrescentar investimentos imobiliários à sua carteira é investir em cotas negociadas na Bovespa — Fundo de Investimento Imobiliário com uma empresa que tem e opera bens imóveis. Os Fundos Imobiliários são em geral negociados publicamente (mas nem todos) e têm propriedades geradoras de renda, como prédios comerciais, lojas, prédios de apartamentos e shopping centers. Há também Fundos Imobiliários que têm hospitais, casas de repouso e até mesmo carteiras de crédito imobiliário.

    FUNDO DE INVESTIMENTO IMOBILIÁRIO

    Os Fundos Imobiliários são formados por grupos de investidores, com o objetivo de aplicar recursos, solidariamente, no desenvolvimento de empreendimentos imobiliários ou em imóveis prontos. Do patrimônio de um fundo podem participar um ou mais imóveis, parte de imóveis, direitos a eles relativos, etc.

    Atualmente já estão em funcionamento mais de 60 fundos imobiliários no Brasil, com patrimônio total em torno de 2 bilhões de reais.

    TRIBUTAÇÃO

    O Fundo Imobiliário é isento de impostos, inclusive o Imposto de Renda, que só incide sobre as receitas financeiras obtidas com as aplicações do saldo de caixa do fundo (compensáveis quando da distribuição) e quando da distribuição de rendimentos ao cotista e no ganho de capital que este porventura obtiver na alienação de cotas. Atualmente, qualquer que seja o contribuinte, há uma retenção de 20%, exclusivamente na fonte, para as distribuições e o ganho de capital.

    Para que o Fundo possa ter esse benefício tributário, a Lei 9.779/99 estabeleceu os seguintes requisitos:

     

    1. Que o Fundo distribua, pelo menos a cada seis meses, 95% de seu rendimento aos cotistas;

    2. Que o Fundo não invista em empreendimento imobiliário que tenha como incorporador, construtor ou sócio, cotista que possua, isoladamente ou em conjunto com pessoa a ele ligada, mais de 25% das cotas do Fundo.

     

    O cotista estrangeiro será penalizado por IOF caso retorne seu investimento em menos de um ano.

    VANTAGENS

    A utilização de um instrumento moderno, como os fundos imobiliários, para captar recursos destinados a investir em empreendimentos imobiliários, traz inúmeras vantagens para a operação.

    1) A primeira delas é a possibilidade de fracionar o investimento, trazendo para esse mercado uma massa de investidores de pequeno e médio porte, que não possuem alternativas para investir em imóveis. Ao analisarmos o sucesso da venda de flats, por exemplo, podemos perceber claramente os fatores que contribuíram para isso:

    a) Operação imobiliária numa faixa de valor, até então, praticamente inexistente (em torno de R$100.000,00);

    b) Possibilidade de parcelamento do investimento (financiamento direto, bancário, etc.);

    c) Sistema de pool de locação, reduzindo as perdas com vacância;

    d) Operação terceirizada, evitando o envolvimento do investidor.

     

    Já a mesma operação, utilizando o fundo imobiliário, além de manter as características mencionadas, poderia ser oferecida a uma fatia de mercado muito maior, reduzindo o valor do investimento. Nos Estados Unidos, o investimento médio em REIT’s (Real Estate Investment Trust) é de US$ 5.000,00!

    E mais: como faz um investidor de um flat, se precisar usar parte do investimento para, por exemplo, comprar um carro? Ele é obrigado a vender o flat, liquidando seu investimento [...] se possuísse cotas de um fundo imobiliário, poderia vender somente o número de cotas suficientes para comprar o carro.

    Outro ponto importante é que investidores estrangeiros podem comprar cotas de fundo imobiliário, do mesmo modo que participam do mercado acionário.

     

    2) Como a cota do fundo imobiliário é valor mobiliário, assim como as ações, para vendê-las é bastante simples; encontrando um comprador para suas cotas basta, ao vendedor, autorizar a venda, sem a complicação de certidões, escrituras, assinatura do cônjuge, despesas com ITBI, etc. O fundo imobiliário agrega as vantagens do mercado imobiliário aos investimentos em imóveis.

    E também para isso, a transparência da operação é muito maior, pois todos os atos do fundo são de responsabilidade da instituição financeira que o administra.

     

    3) A versatilidade do fundo imobiliário também é uma das vantagens. Voltando ao exemplo dos flats, em breve teremos uma saturação desse produto no mercado, quando a demanda estiver atendida. No caso dos fundos imobiliários, todo tipo de investimento imobiliário pode fazer parte de suas carteiras. Hotéis, flats, hospitais, edifícios comerciais, shopping centers, parques temáticos, enfim, qualquer empreendimento de base imobiliária é passível de ser incluído.

    Além disso, do patrimônio de um fundo podem participar direitos imobiliários, como a concessão, o aluguel, etc. Exemplificando, é perfeitamente legal captar recursos via fundo imobiliário para construir um imóvel em terreno público, havido por concessão, auferindo renda pelo tempo pactuado.

    O objetivo de investimento do fundo é estabelecido na sua constituição e pode ser alterado, desde que respeitando a vontade de seus cotistas, que decidem em Assembléia. Do patrimônio de um fundo imobiliário podem fazer parte vários imóveis, parte deles, direitos imobiliários, etc. Atualmente a maioria dos fundos ainda se concentra no investimento em um único imóvel.

    OS FUNDOS IMOBILIÁRIOS NO BRASIL

    Os Fundos Imobiliários são a mais revolucionária alternativa de captação de recursos para o setor que mais emprega no país, gerador de impostos e que trará, para o Brasil, o investimento estrangeiro de médio e longo prazo.

     

    
      
        
          	
            Razão Social (Fundo)

          
          	
            Data

          
          	
            Patrimônio

            Líquido (R$)

          
        

        
          	
            Aldeia do Vale Fdo de Inv Imob

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            5.093.246,09

          
        

        
          	
            Fdo Alphaville de Inv Imob

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            18.398.590,78

          
        

        
          	
            Fdo Brasilio Machado de Inv Imob

          
          	
            29/02/2004

          
          	
            13.201.949,41

          
        

        
          	
            Fdo Campinas Inv Imob

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            2.222.824,75

          
        

        
          	
            Fdo Financial Center Inv Imob

          
          	
            29/02/2004

          
          	
            26.360.657,03

          
        

        
          	
            Fdo Fortaleza Inv Imob

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            40.569.206,28

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob ABC Plaza Shopping

          
          	
            29/02/2004

          
          	
            54.667.148,90

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Bco BBM Barra Fir

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            2.110.566,81

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob C&D Estação Plaza Show

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            7.389.784,94

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Centro Têxtil Intern

          
          	
            29/02/2004

          
          	
            43.451.646,23

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Continental Square

          
          	
            29/02/2004

          
          	
            71.015.629,88

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob CR2 Laranjeiras

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            299.313,56

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob CR2 RJZ I

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            - 2.699.093,61

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob CR2 RJZ II

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            - 1.368.593,74

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob CR2 RJZ III

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            126.925,81

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Ed. Almirante Barroso

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            97.575.668,19

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Europar

          
          	
            29/02/004

          
          	
            42.814.269,88

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Fashion Mall

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            10.525.815,55

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Fator-Rio Office

          
          	
            31/12/2003

          
          	
            82.235.370,87

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Gafisa Bco BBM

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            272.279,26

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Gafisa Bco BBM Bay Res

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            1.051.883,24

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Gafisa Bco BBM Inter

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            863.802,26

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Geo Guararapes

          
          	
            31/05/2003

          
          	
            13.967.700,05

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Hermes

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            51.021.639,02

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Hospital da Criança

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            17.937.432,84

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Logus

          
          	
            29/02/2004

          
          	
            4.581.903,25

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Manhattan

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            19.795.981,50

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Memorial Office

          
          	
            29/02/2004

          
          	
            48.740.131,24

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Mistral

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            39.438.480,27

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Nova Morada

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            27.225.144,08

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Panamby

          
          	
            29/02/2004

          
          	
            175.751.255,06

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Pateo Moinhos de Vento

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            66.593.650,52

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Paulo Octavio

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            15.631.622,84

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Proj Água Branca

          
          	
            29/02/2004

          
          	
            88.203.158,52

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Property

          
          	
            29/02/2004

          
          	
            - 11.861.361,78

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Rio Atlântica Hotel

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            8.381.947,59

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Rio Bravo

          
          	
            3/01/2004

          
          	
            40.852,16

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob River Shopping

          
          	
            31/05/2003

          
          	
            4.223.567,27

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Shopping Guarara

          
          	
            31/05/2003

          
          	
            10.898.169,95

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob shop Pátio Higienópolis

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            36.299.917,91

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob SuperQuard 311 NO

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            39.872.216,12

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Torre Norte

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            358.826.775,81

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Torres Ibirapuera

          
          	
            29/02/2004

          
          	
            13.347.600,00

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Trade Center

          
          	
            29/02/2004

          
          	
            84.730.172,52

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Tropical

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            14.911.954,57

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Via Parque Shopping

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            39.132.514,70

          
        

        
          	
            Fdo Inv Imob Ville de France

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            9.332.614,01

          
        

        
          	
            Fdo JK Inv Imob

          
          	
            29/02/2004

          
          	
            25.017.963,67

          
        

        
          	
            Fdo Sigma de Inv Imob

          
          	
            29/02/2004

          
          	
            9.698.760,02

          
        

        
          	
            FP F Andrômeda Fdo Inv Imob

          
          	
            29/02/2004

          
          	
            35.961.193,40

          
        

        
          	
            Guanabara Fdo Inv Imob

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            5.287.671,71

          
        

        
          	
            Lagra Fdo Inv Imob

          
          	
            29/02/2004

          
          	
            97.174.181,37

          
        

        
          	
            Loginvest Fdo Inv Imob Indl

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            35.023.596,07

          
        

        
          	
            Minas Industrial Fdo Inv Imob

          
          	
            29/02/2004

          
          	
            96.676.881,74

          
        

        
          	
            Pátria Fdo Inv Imob

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            6.201.282,21

          
        

        
          	
            SC Fdo Inv Imob

          
          	
            31/05/2003

          
          	
            23.765.143,17

          
        

        
          	
            SCP Fdo Inv Imob

          
          	
            31/01/2004

          
          	
            6.165.313,65

          
        

      
    

     

    Total do valor de Patrimônio Líquido: 2.034.176.009,40

    Fonte: CVM

    Dados atualizados até 14/03/2004

    
      PASSO 2

      COMPRE AÇÕES

    

    Um terço dos seus ativos vai estar investido em ações. Mas em vez de investir em ações ou títulos individuais, é melhor investir em fundos mútuos. Há muitos motivos para isso, que eu vou discutir logo adiante. Mas antes, seria uma boa idéia explicar do que estamos falando.

    O QUE É EXATAMENTE UM FUNDO MÚTUO?

    Uma das descobertas mais assustadoras que fiz nos últimos anos foi que muita gente investe em fundos mútuos sem ter a mínima idéia do que eles são. Para constar, um fundo mútuo é um veículo de investimento que vende cotas para um grupo de investidores (em geral dezenas e até centenas de milhares de pessoas). O fundo junta o dinheiro dos investidores e o usa para comprar papéis (como títulos e ações).

    A natureza dos vários papéis determina o caráter do fundo — por exemplo, se é considerado um fundo de crescimento (que corre riscos por altos retornos) ou um fundo de valor (com retorno mais modesto mas menos arriscado). O desempenho combinado de todos os papéis que compõem a carteira do fundo determina o valor das cotas.

    A vantagem do fundo mútuo é que os cotistas têm automaticamente o benefício de uma carteira diversificada sem ter que investir em papéis individuais por conta própria.

    OS FUNDOS MÚTUOS AINDA SÃO UMA BOA

    ALTERNATIVA DEPOIS DOS ESCÂNDALOS?

    Todos os dias alguém me pergunta se os fundos mútuos continuam sendo uma boa alternativa, depois dos escândalos que os envolveram nos últimos anos. Minha resposta é sim. Os escândalos das negociações fora de horário — quando algumas empresas de fundos mútuos permitiram que fundos hedge negociassem cotas fora do horário normal de negociação — deixou o setor de olho roxo, mas no fim das contas o impacto sobre o investidor médio foi pequeno.

    Para os investidores, é mais importante o fato de o escândalo ter forçado as empresas de fundos mútuos a devolver parte dos lucros indevidos para os cotistas, em forma de taxas reduzidas. Neste momento, muitas empresas de fundos mútuos estão negociando acordos que incluem uma diminuição de 20% ou mais nas taxas.

    Se isso não é suficiente para convencê-lo de que os fundos mútuos ainda são uma alternativa melhor do que os investimentos individuais, eis aqui mais cinco razões.

    CINCO RAZÕES QUE AINDA FAZEM DOS

    FUNDOS MÚTUOS UMA BOA ALTERNATIVA PARA VOCÊ

    1. Diversificação instantânea. Mesmo que você comece investindo pouco dinheiro, vai participar imediatamente de uma carteira que pode incluir centenas de ações e títulos.

    2.  Administração profissional. Você se sente preparado para analisar o incontável número de ações e títulos que estão disponíveis no mercado de hoje e decidir quais são os melhores para você? Eu também não. As pessoas que administram fundos mútuos são profissionais especializados que trazem experiência e conhecimento ao trabalho, que inclui pesquisa e execução dos negócios.

    3.  Eficiência. Você pode ganhar mais dinheiro investindo em ações e títulos por meio de um fundo mútuo do que ganharia se os negociasse individualmente por conta própria. Segundo a ANBID (Associação Nacional dos Bancos de Investimento) a taxa de administração de um fundo mútuo gira em torno de 2,00% dos recursos administrados. Certamente muito menos do que você pagaria em taxas de corretagem se resolvesse administrar por conta própria uma carteira de títulos e ações individuais.

    4.  Liquidez. Você pode comprar e vender as cotas de um fundo mútuo com a mesma facilidade com que compra e vende ações e títulos. E também pode acompanhar o preço das suas cotas pelo jornal.

    5.  Falta de emoção. Como os fundos mútuos são tão diversificados, o seu preço não flutua tanto quanto o de ações e títulos individuais. Muita gente acha que essa falta de volatilidade é monótona. Mas nós sabemos que isso é bom.

    FUNDOS DE INVESTIMENTOS:

    A PROVA ESTÁ NO RETORNO

    Um Fundo de Investimento é um tipo de aplicação financeira, formado pela união de vários investidores que se juntam para a realização de um investimento financeiro, organizado sob a forma de pessoa jurídica, tal qual um condomínio, visando a um determinado objetivo ou retorno esperado, dividindo as receitas geradas e as despesas necessárias para o empreendimento.

    A administração e a gestão do fundo são realizadas por especialistas contratados. Os administradores tratam dos aspectos jurídicos e legais do fundo, os gestores da estratégia de montagem da carteira de ativos de fundo, visando ao maior lucro possível com o menor nível de risco.

    Dependendo do tipo de fundo, as carteiras geralmente podem ser mais diversificadas ou menos diversificadas, podendo conter ativos de diversos tipos tais como ações, títulos de renda fixa, títulos cambiais, derivativos ou commodities negociadas em bolsas de mercadoria e futuros, dentre outros.

    Todo dinheiro aplicado nos fundos é convertido em cotas, que são distribuídas entre os aplicadores ou cotistas, que passam a ser proprietários de partes da carteira, proporcionais ao capital investido.

    O valor da cota é atualizado diariamente e o cálculo do saldo do cotista é feito multiplicando o número de cotas adquiridas pelo valor da cota no dia. O dinheiro aplicado nos fundos é utilizado para a compra de títulos diversos como, por exemplo, ações, títulos públicos, certificados de depósitos bancários (CDB), etc., conforme a política de investimento de cada fundo.

    É REALMENTE SIMPLES ASSIM

    Investir o dinheiro da aposentadoria num só fundo pode parecer muito arriscado para algumas pessoas. Outras acham que é fácil demais e simples demais para ser uma boa idéia. Na verdade, investir a fatia de ações e a fatia de títulos num só fundo não é um risco e nem uma burrice. É monótono.

    Chegamos aos finalmentes. Escolhendo um bom fundo de alocação de ativos — e automatizando o processo — você terá o melhor tipo de vida financeira que existe: uma vida financeira monótona. Sua carteira será bem diversificada, profissionalmente balanceada e administrada, e você estará se pagando primeiro — tudo sem fazer nenhum esforço.

    Isso não significa que você não deva ter o máximo de conhecimento a respeito das decisões financeiras que está tomando. A Internet é um grande recurso.

    VANTAGENS DE INVESTIR EM FUNDOS

    Uma das principais vantagens de se investir em fundos é a comodidade para o investidor, que prefere deixar sob os cuidados de especialistas a gestão de seus recursos.

    As equipes de gestores acompanham e analisam o mercado diariamente em busca de boas oportunidades de investimento, o que muitas vezes o investidor não tem tempo nem condições de fazer. Em virtude do volume de dinheiro que capta, o fundo consegue taxas mais vantajosas em várias operações do que um pequeno e médio investidor individualmente conseguiria.

    Em geral, os fundos são investimentos com alta liquidez, o que permite, na grande maioria dos casos, saques a qualquer momento sem qualquer tipo de carência. A exceção mais importante é no caso dos fundos fechados, os quais não admitem resgate de cotas, apenas a venda das cotas no mercado secundário.

    RENTABILIDADE

    A rentabilidade de cada fundo é determinada pela estratégia de investimento adotada pelo gestor, que deve respeitar as características definidas no seu estatuto. Existem fundos conservadores e fundos mais agressivos com diferentes graus de risco definidos de acordo com seu objetivo.

    Se um fundo conseguir rentabilidade de 3% em um mês, todos os cotistas terão a mesma valorização, independentemente do valor aplicado. As taxas e impostos têm grande importância na rentabilidade do fundo, portanto, vale a pena ficar atento às taxas cobradas, que variam de acordo com o fundo e com a instituição.

    RISCO

    A carteira de ativos de um fundo de investimento é geralmente formada por ativos de diversos tipos, com diferentes graus de risco. O risco total da carteira do fundo é repassado ao aplicador ou cotista do fundo.

    O risco de um fundo de investimento pode ser definido como o grau de incerteza na obtenção do retorno esperado investido em um determinado fundo. Deste modo, os fundos podem ser classificados como de baixo, médio e alto risco. Geralmente, fundos de baixo risco apresentam um maior nível de segurança, mas em contrapartida costumam ter um retorno menor. Fundos de alto risco, por outro lado, podem trazer um retorno mais alto, mas com um grau muito maior de incerteza, podendo até mesmo trazer prejuízos aos investimentos.

    ADMINISTRADORES E GESTORES

    Os administradores de fundos são as instituições financeiras responsáveis legais perante os órgãos normativos e reguladores, a Comissão de Valores Mobiliários (CVM) e o Banco Central, além de determinar a política e o regulamento de cada fundo.

    Existe também a figura do gestor de fundos que é responsável pela escolha dos papéis, avaliação dos cenários e montagem das carteiras. No Brasil, existem administradores que realizam a gestão de seus fundos e que também terceirizam essa gestão para asset managers independentes. São profissionais especializados que acompanham o mercado e procuram definir os melhores momentos de compra e venda e quais ativos comporão a carteira do fundo.

    Cada fundo de investimento constitui-se como uma pessoa jurídica própria, não se confundindo com a instituição gestora. O que significa que o dinheiro aplicado num fundo está resguardado de qualquer eventual problema financeiro que a administradora ou a gestora venham a ter.

    ANÁLISE DE DESEMPENHO

    TRANSPARÊNCIA

    É obrigação dos administradores de recursos fornecerem todo tipo de informação relevante para o cotista sobre a política de investimento do fundo, os riscos envolvidos e os principais direitos e responsabilidades dos investidores e dos gestores. O prospecto e o regulamento do Fundo são os instrumentos básicos de informação no momento inicial do investimento. Porém, durante o período de permanência do investidor no fundo ele deve ser informado sobre todas as mudanças importantes, seja na equipe de gestores ou no estatuto do fundo. A utilização do correio eletrônico (e-mail) como meio de comunicação entre o administrador de fundos e os cotistas é uma das principais inovações nas regras dos fundos.

    BENCHMARK

    Benchmark é um indicador que dá a referência de performance que cada fundo busca acompanhar. Os fundos de Renda Fixa costumam ter como ponto de referência o Certificado de Depósito Interbancário (CDI). A meta é sempre obter resultados iguais ou superiores à taxa do CDI, como mostra o exemplo a seguir:

    O Fundo XYZ obteve em 1998 rentabilidade igual a 36,16% enquanto o CDI rendeu 28,61%. Portanto, se o objetivo do fundo era render 110% do CDI, ele superou seus objetivos e rendeu na verdade 126% em relação à taxa do CDI. Já em 1999, por exemplo, o Fundo XYZ rendeu apenas 22,56% enquanto o CDI teve retorno de 25,26%. O Fundo não atingiu seu objetivo pois rendeu na verdade apenas 89% comparada à taxa do CDI. Já os fundos de Renda Variável possuem como principal benchmark o Índice Bovespa. Os fundos de ações buscam alcançar rentabilidade anual igual ou maior que o IBOVESPA, dependendo do perfil e composição do fundo.

    VOLATILIDADE

    A volatilidade vem a ser a dispersão positiva ou negativa em relação à média das rentabilidades diárias. Mais especificamente seria a média dos desvios padrões. Um investimento com alta volatilidade deve ser considerado como de maior risco. Já os investimentos com baixa volatilidade possuem uma performance mais estável e, portanto, com um comportamento mais previsível, sua performance não surpreende o investidor.

    RISCO E RETORNO

    Retorno e risco são duas variáveis que andam juntas no mundo dos investimentos. Quanto maior a possibilidade de retorno maiores os riscos envolvidos. Por exemplo, fundos que investem mais do que seu patrimônio no mercado futuro e que podem ter alta rentabilidade em certos períodos, trazem consigo um alto risco e a possibilidade de rendimentos negativos durante algum período. Já os fundos mais conservadores procuram garantir mais segurança aos seus investidores e, portanto, rentabilidade menor.

    ANÁLISE DE RISCO

    Antes de investir em um fundo é importante avaliar os riscos envolvidos na aplicação. Conhecer o tipo de investimento, a volatilidade das cotas e os índices de risco do fundo são fundamentais para a escolha consciente do investidor. Outros aspectos que devem ser analisados pelo investidor são: a instituição que faz a gestão e administração do fundo, o agente custodiante (instituição que faz a custódia dos títulos do fundo) bem como a empresa que faz a auditoria dos fundos.

    ALAVANCAGEM

    Um conceito importante a ser explorado é o de Alavancagem. A alavancagem ocorre quando o gestor assume obrigações maiores do que o patrimônio do fundo, assumindo dívidas para aumentar o volume dos recursos aplicados e, por conseqüência, aumentando o risco da operação. O regulamento de cada fundo preceitua quanto é o limite de alavancagem de cada fundo. Por isso, é importante sempre ler no regulamento quanto é esse limite para se conhecer o campo de atuação do gestor. Há gestores que alavancam mais de três vezes o patrimônio do fundo. Para os fundos de renda variável há um limite estabelecido pela Comissão de Valores Mobiliários (CVM) de 100% de alavancagem sobre o patrimônio.

    RISCO DE CRÉDITO

    É a avaliação da capacidade do emissor de cada papel em honrar a obrigação assumida no título. Por exemplo, se um CDB compuser a carteira do fundo, é fato relevante saber se o Banco emissor está pagando suas contas, adimplente no mercado, em suma, a saúde financeira da instituição. Vale lembrar que esse risco não está na volatilidade de um fundo.

    ÍNDICE DE SHARPE

    O índice de Sharpe, criado por William Sharpe, é um indicador que permite avaliar a relação entre o retorno e o risco dos fundos. Ele deve ser usado para comparar fundos de uma mesma categoria. O índice de Sharpe é definido pela seguinte equação:

     

    R      = Retorno do Fundo

    RLR = Retorno Livre de Risco

    DP   = Desvio Padrão do Retorno do Fundo

    IS     = (RF – RLR) / DP

     

    O Retorno do Fundo menos o Retorno Livre de Risco é definido como prêmio que o investidor tem pelo risco que se dispôs a assumir. Quanto maior este prêmio, maior o Sharpe, quanto menor o desvio padrão, maior será o Sharpe.

    HISTÓRICO DO FUNDO E DO GESTOR

    Embora rentabilidade passada não seja garantia de rentabilidade futura, a evolução do valor de cotas do fundo é um bom parâmetro para se tomar como base na escolha de um fundo de investimento. Porém, é importante saber se a política de gestão praticada, o gestor e os procedimentos de análises atuais são os mesmos que garantiram aquela rentabilidade passada.

    CLASSIFICAÇÃO CVM

    Dispositivo regulamentar da Comissão de Valores Mobiliários (CVM) que classifica os fundos de investimentos. O processo de classificação de fundos se completa com a classificação da Associação Nacional dos Bancos de Investimentos (ANBID). A classificação, com a composição das diferentes carteiras, é a seguinte:

    FUNDO DE CURTO PRAZO

    Pode aplicar exclusivamente em títulos públicos federais pré-fixados ou indexados à taxa SELIC, ou títulos indexados a índices de preços, com prazo máximo a decorrer de 375 dias, e prazo médio da carteira do fundo inferior a 60 dias, sendo permitida a utilização de derivativos somente para proteção da carteira e a realização de operações compromissadas lastreadas em títulos públicos federais.

    FUNDO REFERENCIADO

    Deve identificar na denominação a referência do seu indicador de desempenho — que deve estar expressamente definido na denominação do fundo — em função da estrutura dos ativos financeiros integrantes da respectiva carteira, desde que atendidas, cumulativamente, as seguintes condições:

     

    a) tenha 80%, no mínimo, de seu patrimônio líquido representado, isolada ou cumulativamente, por títulos públicos federais, e títulos e valores mobiliários de renda fixa cujo emissor esteja classificado na categoria baixo risco de crédito ou equivalente, com certificação por agência de classificação de risco localizada no país, exceto em relação aos fundos referenciados em índices do mercado de ações;

    b) estipule que 95%, no mínimo, da carteira seja composta por ativos financeiros de modo a acompanhar, direta ou indiretamente, a variação do indicador de desempenho (benchmark) escolhido;

    c) restrinja a respectiva atuação nos mercados de derivativos à realização de operações com o objetivo de proteger posições detidas à vista, até o limite dessas.

    FUNDO DE RENDA FIXA

    Deve possuir, no mínimo, 80% da carteira em ativos relacionados diretamente, ou sintetizados via derivativos, ao fator de risco que dá nome à classe (variação da taxa de juros doméstica ou de índice de inflação, ou ambos).

    FUNDO DE AÇÕES

    a) Deve possuir, no mínimo, 80% da carteira em ativos relacionados diretamente, ou sintetizados via derivativos, ao fator de risco que dá nome à classe (variação de preços de ações admitidas à negociação no mercado à vista de bolsa de valores ou entidade do mercado de balcão organizado).

    b) Deve possuir, no mínimo, 78% da carteira em ações admitidas à negociação no mercado à vista de bolsa de valores ou entidade do mercado de balcão organizado.

    FUNDO CAMBIAL

    Deve possuir, no mínimo, 80% da carteira em ativos relacionados diretamente, ou sintetizados via derivativos, ao fator de risco que dá nome à classe (variação de preços de moeda estrangeira).

    FUNDO DE DÍVIDA EXTERNA

    Deve aplicar, no mínimo, 80% de seu patrimônio em títulos representativos da dívida externa de responsabilidade da União, sendo permitida a aplicação de até 20% do patrimônio líquido em outros títulos de crédito transacionados no mercado internacional. Para o investidor brasileiro, esse fundo é a única forma de aplicar nos papéis emitidos pelo governo brasileiro negociados no exterior.

    Os títulos representativos da dívida externa de responsabilidade da União devem ser mantidos, no exterior, em conta de custódia em nome do fundo, no Sistema Euroclear ou na LuxClear — Central Securuties Depositary of Luxembourg (CEDEL).

    FUNDO MULTIMERCADO

    Deve possuir políticas de investimento que envolvam vários fatores de risco, sem o compromisso de concentração em nenhum fator em especial ou em fatores diferentes das demais classes previstas.

    VER TAMBÉM

    • ANBID — Associação Nacional dos Bancos de Investimento

    • Andima — Associação Nacional das Instituições do Mercado Financeiro

    • Banco Central

    • Comissão de Valores Mobiliários (CVM)

    • Enquadramento de Fundos de Investimento

    • Finanças

    • Fundo de Renda Fixa e suas Normas

    • Mercado de Capitais

    • Teoria do Portfólio

    LIGAÇÕES EXTERNAS

    • Associação Nacional dos Bancos de Investimento (ANBID)

    • Artigo sobre Gestão de Capitais e Risco

    • BOVESPA

    • Comissão de Valores Mobiliários (CVM)

    QUEM QUER IR A UMA FESTA COM UM PLANO DE INVESTIMENTO MONÓTONO?

    Se investir é tão fácil, já que basta seguir a Abordagem da Torta Perfeita ou investir num fundo de alocação de ativos, por que todo mundo não investe assim? A resposta é: porque é monótono.

    Alguma coisa me diz que nunca lhe aconteceu de alguém sentar-se ao seu lado numa festa e dizer o seguinte: “Você tem que ver como a minha carteira é bem balanceada. Ela tem alguns fundos imobiliários, alguns títulos e alguns fundos de índice. Ela é muito estável e eu a reequilibro regularmente.”

    Por outro lado, aposto que alguém já segurou o seu braço e lhe disse mais ou menos o seguinte: “Você tem que comprar ações dessa empresa de que eu estava falando. Não há erro, elas vão subir. Mas essa é uma informação quente — não conte para ninguém.”

    No meu seminário, todo mundo ri quando eu digo isso. As pessoas sabem que é verdade. De algum modo, fomos programados para achar que investir tem que ser interessante — sexy até. Eu discordo. A sua vida deve ser interessante. O seu plano de investimentos deve ser monótono. Terrivelmente monótono.

    Monte um plano sólido e terrivelmente monótono, ponha-o no “piloto automático” contribuindo automaticamente para ele logo que receber sua remuneração — e você poderá viver uma vida emocionante. Assim não é melhor?

    HÁ SEMPRE UM CÉTICO NA SALA

    Nunca falha. Sempre que eu publico um novo livro, faço uma palestra, vou a uma noite de autógrafos ou conduzo um seminário, há um cético na sala que sabe por que o meu plano não vai funcionar. E é sempre um rei do “sim-mas”.

    Sim, mas... o mercado de ações não está sempre em alta.

    Sim, mas... o mercado imobiliário é uma bolha prestes a explodir.

    Sim, mas... um milhão de dólares não vai valer nada dentro de 30 anos com essa inflação.

    Sim, mas... eu não tenho condições de poupar.

    Um dos meus exemplos favoritos desse tipo de “sim-mas” é um comentário feito numa palestra que dei na Filadélfia. Eu estava falando sobre a importância de se ter um plano de investimento monótono quando me chamou a atenção um cara de seus 40 anos, sentado com os braços cruzados e uma expressão séria no rosto, do tipo “sim-mas”. Finalmente, ele levantou a mão e disse: “David, eu gosto do seu jeito de ensinar... é muito divertido... mas acho que suas idéias são ultrapassadas. Vivemos num tempo em que os baby boomers estão se aposentando, em que há aquecimento global, terrorismo, inflação... Diante de um futuro como esse, não é possível que você ainda acredite que as suas idéias funcionem. Vamos ser honestos: a vida deixou de ser simples.”

    A VIDA PODE NÃO SER SIMPLES, MAS ISSO NÃO SIGNIFICA

    QUE VOCÊ TEM QUE TORNÁ-LA COMPLICADA

    Eu levei a sério o que ele disse e lhe respondi com um fato que já constatei: todas as décadas, as pessoas dizem a mesma coisa. Disse a ele que muitos dos meus clientes passaram pela Primeira Guerra Mundial, pela Depressão, pela Segunda Guerra Mundial, pela Guerra da Coréia, do Vietnam, pela Guerra Fria — e que, como ele, acharam que o mundo era confuso e complicado. Mesmo assim, conseguiram manter a sensação de segurança. Como? Com uma sólida base financeira. “E para isso”, eu lhe disse, “você tem que tratar as suas economias de uma maneira monótona e disciplinada.”

    O cético não estava acreditando. Ele balançou a cabeça e manteve os braços cruzados. E deve ter resmungado alguma coisa.

    Quando terminei a palestra, fui para o fundo da sala, onde tinham preparado uma mesa para que eu pudesse autografar exemplares do meu livro. Os comentários do cético tinham provocado conversas muito interessantes. A mais memorável envolveu um casal já dos seus 80 anos, chamados Nicholas e Victoria.

    Eles vieram à mesa com uma meia dúzia de exemplares do livro para eu assinar para os filhos. Quando comecei a escrever o meu nome, Nicholas se inclinou e disse baixinho, quase num sussurro, “Você tinha razão com aquele cara. Minha mulher e eu montamos uma carteira muito monótona, quase como a que você descreveu. Temos algumas casas. Temos dinheiro em títulos municipais livres de impostos. E temos cotas de alguns fundos mútuos dos grandes, que existem há 50 anos. Comecei a investir anos atrás com apenas $10 por mês; nós sempre poupamos 10% da nossa renda — e hoje somos multimilionários.”

    Apoiei a caneta na mesa e o olhei nos olhos. “Essa é uma história incrível”, eu disse.

    Nicholas balançou a cabeça. “Nem tanto. Hoje, vejo que não foi tão difícil. Mandamos os nossos filhos para a escola, todos se formaram e, recentemente, até ajudamos a nossa filha e o marido dela a quitar o pagamento da primeira casa que compraram.”

    Ele fez uma pausa e suspirou. “Eu sempre achei”, disse ele quando eu lhe devolvi os livros que tinha comprado, “que se nós conseguimos, todo mundo deveria conseguir. No entanto, vejo a luta financeira dos nossos filhos. E vejo também que eles nunca se privam de nada. É sempre um carro novo, um computador, uma televisão. Com isso, não poupam nada e quase todos pagam aluguel.” Ele apontou para os meus livros. “Espero que isso os ponha no bom caminho porque Deus sabe que eles não herdaram os nossos hábitos.”

    Enquanto Nicholas juntava os livros, Victoria sorriu para mim e me apertou a mão. “Você está fazendo uma coisa muito importante, David”, disse ela. “Os jovens precisam dos seus conselhos ‘monótonos’, como você diz. Nós somos a prova viva de que eles funcionam.”

    PRINCÍPIOS-CHAVE PARA “FICAR RICO COMEÇANDO

    TARDE” DO CAPÍTULO DEZ

    •  Tentar “acompanhar o mercado” quase nunca dá certo: é muito melhor fazer investimentos a longo prazo numa carteira bem diversificada.

    •  Num mundo tão louco e complicado, você precisa de um plano de investimento monótono: na Abordagem da Torta Perfeita, um terço dos seus ativos deve estar em ações, um terço em títulos e um terço em bens imobiliários.

    •  Em vez de se pôr a escolher ações, títulos ou investimentos imobiliários individuais, invista em fundos de índice que acompanham o mercado de ações, títulos e investimentos imobiliários como um todo.

    •  Uma alternativa ainda mais simples que a Abordagem da Torta Perfeita permite é investir o dinheiro da aposentadoria num fundo balanceado ou num fundo de alocações de ativos.

     

    
      
        
          	
            PASSOS DA AÇÃO PARA FICAR RICO

          
        

        
          	
            Retomando os princípios que discutimos no Capítulo Dez, eis o que você deve fazer agora mesmo para Ficar Rico Mesmo Começando Tarde. Risque cada passo que concluir.

              Pegue o dinheiro da sua conta de aposentadoria e invista um terço em fundos de índice do mercado de ações, um terço em fundos de títulos e um terço em bens imobiliários. Alternativamente, ponha o dinheiro num fundo balanceado ou de alocação de ativos.

              Conheça tudo a respeito das decisões financeiras que está tomando visitando sites de informações financeiras na Internet.

          
        

      
    

     

    A estas alturas, você já está no caminho certo para recuperar o tempo perdido. Está gastando menos, poupando mais e investindo com inteligência. Mas não é só isso. Nos próximos dois capítulos, vai aprender a pôr em prática o investimento mais importante da sua vida: comprar a casa própria.

  


  
    CAPÍTULO ONZE

    POR QUE OS INQUILINOS

    CONTINUAM POBRES

    E OS PROPRIETÁRIOS

    FICAM RICOS

     

     

     

    Isto é fato: você não vai ficar rico se não morar em casa própria. E se está começando tarde, precisa ser dono da casa de mais alguém.

    Investir em bens imóveis é um dos melhores investimentos que você pode fazer. Mas há uma outra coisa: a alternativa para a casa própria — morar em casa alugada — é uma das coisas financeiramente mais destrutivas que você pode fazer. Então, vamos ver por que você precisa morar em casa própria e como fazer isso acontecer. Mais adiante, vamos discutir a possibilidade de comprar a casa de outras pessoas — ou seja, investir em imóveis para alugar.

    NÃO É TARDE DEMAIS PARA ENTRAR

    NO BOOM IMOBILIÁRIO?

    Será que comprar uma casa ainda é um bom investimento? Recentemente, os preços dos imóveis dispararam. Em muitas áreas, os imóveis dobraram de preço nos três últimos anos. Algumas pessoas viram o preço de sua casa aumentar dez vezes na última década.

    Então, como você fica? Se ainda paga aluguel, pode estar pensando: “Será tarde demais para mim? Será que perdi o barco mais uma vez? Será que a bolha imobiliária está prestes a estourar?”

    Embora seja impossível dar uma resposta definitiva a essas perguntas, sabemos que nunca houve uma bolha imobiliária geral, pois é isso que a história nos diz. Sabemos também que é impossível ficar rico pagando aluguel!

    POR QUE OS INQUILINOS CONTINUAM POBRES

    Você não vai ficar rico pagando aluguel. Ainda mais se está começando tarde. Como sabemos disso? Os fatos falam por si só. No mundo inteiro, os inquilinos ficam mais pobres e os proprietários mais ricos. Segundo uma pesquisa nos EUA, os inquilinos tinham em média um patrimônio líquido de $4.800 enquanto os proprietários tinham em média um patrimônio líquido de $171.700.

    Diante disso, é óbvio que ficar rico começando tarde implica a compra de uma casa. E, como vamos ver, você tem que terminar de pagar a casa o mais rápido possível.

    SE VOCÊ PAGA ALUGUEL, NÃO FIQUE ZANGADO:

    FAÇA ALGUMA COISA

    Quem paga aluguel odeia esta parte da minha apresentação, magoando-se quando eu digo que, continuando assim, é provável que nunca fiquem ricos.

    Se é o seu caso, não se precipite. Estou aqui para orientá-lo. Eu me importo com o que lhe acontece e sei que, pagando aluguel, as suas chances de ficar rico são poucas, ainda mais se estiver começando tarde. Você tem que comprar uma moradia. Esta tem que ser a sua meta — comprar a casa própria e pagá-la o mais depressa possível (o que vamos discutir logo adiante). A boa notícia é que comprar o seu primeiro imóvel pode ser muito mais fácil do que você pensa.

    SETE COISAS QUE VOCÊ PRECISA

    SABER SOBRE A CASA PRÓPRIA

    1. Você não pode se dar ao luxo de não comprar uma moradia.

    2.  Comprar pode ser mais barato do que alugar.

    3.  Imóveis são grandes investimentos.

    4.  A entrada não tem que ser muito grande.

    5.  Você não precisa ter uma ficha de crédito perfeita e nem uma renda muito alta para conseguir uma hipoteca.

    6.  Nunca é tarde demais.

    VOCÊ NÃO PODE SE DAR

    AO LUXO DE NÃO COMPRAR

    Por que é tão importante morar em casa própria? Para começar, há os fatores intangíveis — como a confiança e o orgulho de ser proprietário. A casa própria lhe dá a segurança de saber que você está construindo um patrimônio e vivendo num lugar que lhe pertence. É o seu castelo. Você pode pintá-la da cor que quiser, pôr prateleiras, derrubar paredes, plantar uma árvore, instalar uma Jacuzzi. Você não está à mercê do proprietário, que pode subir o aluguel, impor regras ou despejá-lo.

    Do ponto de vista financeiro, o argumento a favor da casa própria é igualmente forte. Ou seja: você não consegue ficar rico pagando aluguel.

    É FÁCIL GASTAR MEIO MILHÃO

    EM ALUGUÉIS DURANTE A VIDA

    Pense nisso. Como inquilino, você pode gastar meio milhão ou mais em aluguel ao longo dos anos (($1.500 por mês chega a $540.000 em trinta anos) e acabar como começou — sem nada. Ou pode comprar uma casa e gastar a mesma quantia pagando a hipoteca, e acabar como dono de um imóvel totalmente pago!

    NA VERDADE, COMPRAR PODE SER

    MAIS BARATO DO QUE ALUGAR

    Hoje em dia, o que afasta as pessoas da casa própria é o preço de seis dígitos da maioria dos imóveis. Elas nem pensam no assunto, convencidas de que não podem pagar as parcelas de uma hipoteca. Mas não percebem que, se conseguem pagar aluguel, é provável que consigam arcar com o pagamento de uma hipoteca.

    Quem consegue pagar $1.000 de aluguel pode pagar as parcelas de uma hipoteca de $160.000. Quem consegue pagar $2.000 de aluguel pode pagar as parcelas de uma hipoteca de $320.000. Isso representa um belo imóvel!

    E isso é só a metade da história. Com todas as vantagens tributárias que se tem na compra da casa própria — sem falar da estabilidade inerente às parcelas pré-fixadas da hipoteca — pode ser mais barato comprar do que alugar.

    Uma vez, defendendo esse argumento, eu fiz o cálculo para uma cliente chamada Dorothy, uma mãe solteira com pouco mais de 40 anos que resistia à idéia de comprar a casinha onde morava com a filha. Dorothy pagava $1.600 de aluguel e o proprietário tinha lhe oferecido a casa por $350.000, o que não era um mau negócio levando em conta o preço dos imóveis da vizinhança. A boa notícia é que, como acreditava na idéia de se pagar primeiro, Dorothy tinha um pouco de dinheiro no banco e podia dar uma entrada de $50.000. A má notícia é que ela tinha muito medo de ficar devendo tanto dinheiro para o banco — mais o fato de que os juros estavam em 7% na época, o que significava que ela teria que pagar parcelas de quase $2.000.

    “Comprar essa casa vai me custar, por mês, $400 a mais do que o aluguel”, disse Dorothy. “São $4.800 a mais por ano. Você sabe, David, que descobri o meu Fator Café e que não desperdiço dinheiro. A única maneira de conseguir pagar esses $400 a mais todos os meses é reduzir minhas contribuições para o plano de aposentadoria, coisa que eu não quero fazer.”

    “Eu conheço você, Dorothy”, respondi, “e se a diferença realmente fosse de $400 por mês, talvez você tivesse razão. Mas não é. Lembre-se: ao comprar a casa própria, você terá direito a todos os tipos de vantagens tributárias, como deduzir os juros da hipoteca. Feitas as contas, vai ver que essa hipoteca de $2.000 por mês vai lhe custar, na verdade, apenas $1.700 por mês. Ou seja, a diferença real será de apenas $100 por mês, ou $1.200 por ano. E tem outra coisa. O pagamento da hipoteca é fixo. Você vai pagar $2.000 por mês durante os próximos 30 anos — a menos que decida quitar a hipoteca mais cedo. O aluguel, por outro lado, sobe todos os anos.”

    Na verdade o aluguel de Dorothy estava subindo numa média de 5% ao ano. E quando fizemos as contas, eis como ficou para Dorothy o custo do aluguel comparado ao custo da casa própria ao longo de sete anos.

     

    
      
        
          	
            ALUGAR VS. COMPRAR: UMA CONTA FÁCIL

          
        

        
          	
            Ano

          
          	
            Aluguel Mensal

          
          	
            Pagamento

            Pré-fixado

            Hipoteca

          
          	
            Diferença

            Mensal

          
          	
            Diferença Mensal com

            Economia de Impostos*

          
          	
            Diferença

            Anual

          
          	
            Diferença Anual com Economia

            de Impostos*

          
        

        
          	
            1

            2

            3

            4

            5

            6

            7

          
          	
            1.600

            1.680

            1.764

            1.852

            1.944

            2.042

            2.144

          
          	
            2.000

            2.000

            2.000

            2.000

            2.000

            2.000

            2.000

          
          	
            -400

            -320

            -236

            -148

            -56

            +42

            +144

          
          	
            -100

            -20

            +64

            +152

            +244

            +342

            +444

          
          	
            -4.800

            -3.840

            -2.832

            -1.776

            -672

            +504

            +1.728

          
          	
            -1.200

            -240

            +762

            +1.824

            +2.928

            +4.104

            +5.328

          
        

      
    

     

    Obs.: No Brasil, na pessoa física, não há economia de impostos em nenhuma situação: hipoteca ou aluguel.

     

    Esses números são incríveis: com base apenas no fato de que o aluguel de Dorothy subiria enquanto os pagamentos da hipoteca permaneceriam estáveis, comprar se torna mais barato do que alugar em apenas seis anos. E incluindo a economia de impostos que a casa própria permite, em menos de três anos comprar fica mais barato por mês do que alugar!

    No final do sétimo ano, Dorothy estaria pagando $5.328 por ano a menos em parcelas da hipoteca do que pagaria em aluguéis. Quando terminasse de pagar a casa, a vantagem de Dorothy já seria de $13.500 ao ano, sem contar a valorização da casa. Depois disso, em termos de custo, a vantagem da casa própria continuaria aumentando e aumentando.

    Mas, para ser honesto, eu disse a Dorothy que esses números não incluem alguns dos custos extras em que ela incorreria como proprietária, como imposto predial e manutenção, por exemplo. Mas com a diferença cada vez maior entre parcelas da hipoteca versus aluguel, ela provavelmente ainda estaria na frente. (Vale lembrar que o imposto predial também é dedutível.)

    Como você vê, nem precisa pensar muito. Então, é correto afirmar que você não vai começar a construir fortuna antes de comprar um imóvel. Você tem que ser primeiro o seu próprio senhorio!

    Acredite em mim: se você quer ficar rico e está pagando aluguel, comprar uma moradia (seja casa ou apartamento) tem que ser uma prioridade.

    MAS E A ENTRADA?

    A razão número um das pessoas adiarem a compra da casa própria é acharem que não vão conseguir pagar. Na maioria das vezes, estão erradas.

    E o que mais assusta é a entrada. Muita gente acha que é preciso ter milhares ou até dezenas de milhares de dólares em dinheiro para conseguir uma hipoteca. Isso não é verdade. Lembra da história do meu amigo Christopher, que veio para Manhattan devendo $15.000 no cartão de crédito? Ele acabou comprando uma casa com uma entrada de 5%. Como? Há muitos programas patrocinados por incorporadoras, financeiras e até mesmo pelo governo, que permitem um financiamento de 95%, 97% e até 100% na compra do primeiro imóvel. (Mais adiante você conhecerá vários desses programas.) Embora fazer um empréstimo tão grande possa ser arriscado (caso não consiga pagar as parcelas mensais), esse é outro aspecto da compra da casa própria que parece bom demais para ser verdade. Mas é.

    VOCÊ PODE COMPRAR UMA CASA

    MESMO SEM CRÉDITO NA PRAÇA

    Eu estava conversando outro dia com meus amigos Brigitte e Travis sobre a compra da casa própria. No meio da conversa, eles trocaram um olhar e começaram a fazer perguntas.

    “David, você acha que dá para comprar uma casa se o seu crédito não está lá muito bom?”

    “Vocês estão com problema de crédito?”

    “Nós não... são uns amigos. Atrasaram umas contas e ficaram com o nome sujo.”

    “Bom, eu lhes diria para ir a uns cinco bancos, pelo menos, e discutir a situação. Eles têm emprego?”

    “Claro. Os dois trabalham.”

    “Isso é bom. Se levarem uma comprovação de renda — extratos bancários ou declarações de imposto de renda — acho que conseguem um empréstimo mesmo sem crédito na praça. Provavelmente terão que arcar com um taxa de juros um pouco maior, mas conseguirão o empréstimo. Na verdade, se esse é o primeiro imóvel que compram, eles podem conseguir um empréstimo especial com pouca entrada e até sem entrada.”

    Nem é preciso dizer que Brigitte e Travis eram eles mesmos os tais “amigos”. Depois de pesquisar um pouco e de ouvir um “não” em alguns bancos, eles finalmente conseguiram uma hipoteca sem entrada. Como a ficha de crédito deles não ajudava, a taxa de juros era alta — cerca de 9% — mas conseguiram um financiamento de 100% do preço do imóvel. A hipoteca cobriu até o valor da escritura.

    Como resultado, conseguiram comprar uma casa por $525.000. Isso foi em 2000. Três anos depois, venderam a casa por $850.000. Pagas as comissões, eles embolsaram mais de $250.000, livres de impostos. Que tal?

    AGÊNCIAS E INSTITUIÇÕES NO BRASIL

    QUE PODEM AJUDÁ-LO NA COMPRA DA CASA PRÓPRIA

    • Caixa Econômica Federal

    • Bancos em geral

    ATÉ QUANTO VOCÊ PODE PAGAR?

    Essa é a grande pergunta. A resposta é: mais do que você pensa. Quanto exatamente? Há várias maneiras de descobrir quanto você pode gastar num imóvel.

     

    
      
        
          	
            QUE FAIXA DE PREÇO SERVE PARA VOCÊ?

          
        

        
          	
            Renda

            Bruta Anual

          
          	
            Renda

            Bruta Mensal

          
          	
            29% da

            Renda Bruta

          
          	
            41% da

            Renda Bruta

          
        

        
          	
            $20.000

            $30.000

            $40.000

            $50.000

            $60.000

            $70.000

            $80.000

            $90.000

            $100.000

          
          	
            $1.667

            $2.500

            $3.333

            $4.176

            $5.000

            $5.833

            $6.667

            $7.500

            $8.333

          
          	
            $483

            $725

            $967

            $1.208

            $1.450

            $1.692

            $1.933

            $2.175

            $2.417

          
          	
            $683

            $1.025

            $1.367

            $1.712

            $2.050

            $2.391

            $2.733

            $3.075

            $3.417

          
        

      
    

     

    Você pode também aplicar uma regrinha, segundo a qual a maioria das pessoas pode gastar 29% da sua renda bruta com despesas de habitação — ou até 41% se não tiverem dívidas. O quadro acima pode lhe dar uma boa idéia da faixa de preço que a sua renda comporta.

    Como o quadro indica, quem ganha $50.000 por ano pode gastar pelo menos $1.208 por mês com habitação — seja em forma de aluguel ou de pagamentos da hipoteca. Tendo em mente que a casa própria é melhor do que o aluguel, examine o próximo quadro. Ele mostra qual seria o pagamento mensal para diferentes quantias em hipotecas de 30 anos, com diferentes taxas de juros. (Ele não inclui taxas de seguro: para calculá-las, você tem que fazer uma pesquisa na região onde mora.)

     

    
      
        
          	
            PAGAMENTOS DE HIPOTECA MAIS COMUNS

          
        

        
          	
            Pagamentos mensais (principal e juros) numa hipoteca de 30 anos, com taxa pré-fixada.

            Seguro e impostos não estão incluídos.

          
        

        
          	
            Total da Hipoteca

          
          	
             

            5,0%

          
          	
             

            5,5%

          
          	
             

            6.0%

          
          	
             

            6,5%

          
          	
             

            7,0%

          
          	
             

            7,5%

          
          	
             

            8%

          
        

        
          	
            $100.000

            $150.000

            $200.000

            $250.000

            $300.000

            $350.000

            $400.000

            $450.000

            $500.000

          
          	
            $537

            $805

            $1.074

            $1.342

            $1.610

            $1.879

            $2.147

            $2.415

            $2.684

          
          	
            $568

            $852

            $1.136

            $1.419

            $1.703

            $1.987

            $2.271

            $2.555

            $2.839

          
          	
            $600

            $899

            $1.199

            $1.499

            $1.799

            $2.098

            $2.398

            $2.698

            $2.998

          
          	
            $632

            $948

            $1.264

            $1.580

            $1.896

            $2.212

            $2.528

            $2.844

            $3.160

          
          	
            $668

            $998

            $1.331

            $1.663

            $1.996

            $2.329

            $2.661

            $2.994

            $3.327

          
          	
            $699

            $1.048

            $1.398

            $1.748

            $2.098

            $2.447

            $2.797

            $3.146

            $3.496

          
          	
            $734

            $1.100

            $1.468

            $1.834

            $2.201

            $2.568

            $2.935

            $3.302

            $3.665

          
        

      
    

     

    SÓ É TARDE DEMAIS

    SE VOCÊ NUNCA COMEÇAR

    A estas alturas, você já deve saber por que você precisa ser proprietário e deve saber também que comprar uma moradia vai provavelmente lhe custar menos a longo prazo do que pagar aluguel, e que não é preciso dar uma entrada muito grande. Com isso, resta apenas considerar a parte final (e talvez a mais importante) do processo: que tipo de hipoteca você deve procurar e como fazer para pagá-la automaticamente?

    Antes de passar a essa questão, quero aplacar qualquer dúvida que você ainda tenha a respeito da viabilidade do que estamos discutindo aqui — o fato da compra da casa própria não ser apenas uma coisa que você deveria fazer, mas que você pode fazer. Quero lhe falar de John, um dos meus amigos mais antigos, que saiu do aluguel para a casa própria em poucos anos — e que está agora meio milhão de dólares mais rico por causa disso.

    DE UMA COMPRA SEM ENTRADA A UM PATRIMÔNIO DE

    MEIO MILHÃO DE DÓLARES EM CINCO ANOS

    A conversa com John durante o jantar foi como uma experiência de déjà vu. Eu estava explicando para ele por que tinha que sair da armadilha do aluguel — e ele me explicava pela décima vez por que não podia comprar uma moradia. “David, para você é fácil falar porque está muito bem de vida. É claro que a Susan e eu temos que sair do aluguel e comprar alguma coisa. Mas é difícil demais. Não temos economias, Susan está grávida, quer parar de trabalhar e devemos no cartão de crédito. Nunca vamos sair desse buraco. É tarde demais para nós.”

    Finalmente, naquela noite, eu me cansei dessa conversa. “John, somos amigos há anos e você sabe como eu gosto de você. Mas tenho que lhe dizer: você tem um grave problema de ‘ai de mim’.” Está sempre explicando por que não consegue fazer alguma coisa. Por que não mudar a pergunta? E se, em vez de afirmar que você não tem o que dar de entrada, por que não se pergunta como conseguir essa entrada? Em vez de se perguntar “Por que eu?”, experimente uma pergunta melhor.”

    “Como o quê?” perguntou John, meio na defensiva.

    “Por exemplo, você poderia se perguntar: ‘O que eu faria para comprar uma casa nos próximos 18 meses se a minha vida dependesse disso?’”

    John achou isso meio radical. Concordei com ele, mas a idéia era fazer com que começasse a pensar diferente. “Coopere”, eu disse. “Pense nisso de verdade. Se a sua vida dependesse de você comprar uma casa em 18 meses, como você faria?”

    John me olhou com uma cara de “você não desiste?”

    Não. “Estou falando sério”, continuei. “Se tivesse que comprar uma casa, o que você faria?”

    John ficou em silêncio por algum tempo, pensando. “Bom”, disse ele finalmente, “acho que poderíamos ir morar com o pai da Susan para sair do aluguel e nos concentrar em poupar. Mas dá para imaginar essa situação? Teríamos o bebê morando com o pai dela. Seria cruel. Eu me sentiria um total perdedor.”

    Ele parou por um momento, depois se iluminou. “É claro que ficaríamos sem dívidas em seis meses. Poderíamos começar a poupar algum dinheiro e, em questão de um ano, comprar uma casa. E a verdade é que o pai dela é um grande cara e que já se ofereceu várias vezes para nos ajudar.”

    De repente, havia um brilho nos olhos dele que eu nunca tinha visto quando falávamos sobre finanças.

    Vamos avançar quatro anos. John e Susan tiveram um menino chamado Nathan. Moraram com o pai de Susan por quase dois anos, pagaram a dívida do cartão de crédito, economizaram cada centavo que puderam economizar e juntaram uma pequena entrada para uma casinha em Long Beach, Califórnia.

    Não era a casa “dos sonhos” e o bairro não era lá essas coisas, mas era uma casa bonitinha, com três quartos e dois banheiros, e custou apenas $220.000. É claro que tinha umas reforminhas para fazer — mas eles estavam mais do que dispostos a contribuir com um pouco de suor.

    Hoje, a casa de John e Susan vale mais de $650.000. Com essa valorização, John conseguiu refinanciar a hipoteca, tirando $150.000 em dinheiro, que ele está usando para financiar um sonho que sempre teve: iniciar o próprio negócio. (Comprou há pouco tempo uma franquia master — um conceito que discutiremos na Parte Quatro.) Com isso, ele está a meio caminho de se tornar milionário e eu aposto que será multimilionário quando chegar aos 50. E, o que é mais importante, ele adora a casa, o bairro (que agora está a seu gosto) e o seu recém-conquistado patrimônio líquido.

    John tinha pouco mais de 30 anos quando tivemos aquela conversa que acabou mudando a vida dele. Para muita gente, pode parecer que ele não começou nem um pouquinho tarde. Mas John achava que já era tarde demais para ele, e é isso que importa.

    Nestes anos, ouvi muita gente de 30 anos dizer que já era tarde demais, assim como ouvi gente de 40 e 50 anos dizendo a mesma coisa. Se você se convencer de que é tarde demais, pouco importa a idade. Tenha 30 ou 60 anos, você tem razão.

    Por outro lado, se começar a se fazer as perguntas certas e a avançar no caminho mapeado neste livro, você conseguirá ficar rico — mesmo que os seus 30 anos sejam apenas uma lembrança distante. Como eu gosto de dizer — e isso vale especialmente para a compra da casa própria — só é tarde demais se você nunca começar.

    Com isso em mente, vamos ver como escolher a hipoteca certa e como implementar um sistema para pagá-la automaticamente.

    PRINCÍPIOS-CHAVE PARA “FICAR RICO COMEÇANDO

    TARDE” DO CAPÍTULO ONZE

    • Você não vai ficar rico se não comprar uma moradia.

    • Comprar um imóvel pode ser mais fácil e mais barato do que você pensa — e custar menos a longo prazo do que continuar pagando aluguel.

    • Além do imóvel ser um bom investimento, pagar aluguel drena os seus recursos sem lhe dar nada em troca.

    • O governo quer que você compre a casa própria.

    • Por isso, você não precisa dar uma entrada muito grande, não precisa ter muito crédito e nem uma renda muito alta para fazer uma hipoteca.

     

    
      
        
          	
            PASSOS DA AÇÃO PARA FICAR RICO

          
        

        
          	
            Retomando os princípios que discutimos no Capítulo Onze, eis o que você deve fazer agora mesmo para Ficar Rico, Mesmo Começando Tarde. Risque cada passo que concluir.

              Use o quadro da página 145 para descobrir quanto pode gastar na compra de uma casa.

              Use o quadro da página 146 para saber quanto pagaria por mês numa hipoteca para uma casa nessa faixa de preço. Compare esses números com o aluguel que paga atualmente.

              Comprometa-se a comprar a sua casa própria e a pagar a hipoteca o mais depressa possível.

          
        

      
    

  


  
    PARTE QUATRO: GANHE MAIS

    PARTE QUATRO

    GANHE MAIS

  


  
    CAPÍTULO DOZE

    QUEM DISSE

    QUE VOCÊ NÃO PODE

    GANHAR MAIS?

     

     

     

    Terminamos a lição mais importante deste livro: como fazer para poupar mais. No processo, você aprendeu um segredo essencial que os ricos conhecem e os pobres não. Simplificando: “Quem se paga primeiro automaticamente e compra uma moradia tem uma sólida chance de ficar rico.”

    Quando se trata de ficar rico, esse pode ser o segredo mais importante, mas não o único.

    Eis um outro segredo que os ricos conhecem.

    Se você conseguir turbinar sua capacidade de ganhar dinheiro enquanto estiver turbinando a sua capacidade de poupar, suas chances de Ficar Rico Mesmo Começando Tarde aumentarão exponencialmente.

    UM ESQUEMA PARA REVITALIZAR A SUA RENDA

    Se você está começando tarde, nada melhor para recuperar o tempo perdido do que aumentar os ganhos e ao mesmo tempo se pagar primeiro. Então, agora que revitalizamos as suas economias canalizando um bocado significativo da sua renda diretamente para você, é hora de cuidar da revitalização da sua renda. Fazendo essas duas coisas juntas — aumentando tanto as economias quanto os ganhos — você terá o impulso de que precisa para revolucionar a sua vida financeira.

    NESTA SEÇÃO DO LIVRO,

    VOCÊ VAI ENCONTRAR UM ESQUEMA QUE EXPLICA:

    • Como uma renda extra pode turbinar o seu plano de independência financeira.

    • Como conquistar uma fortuna sem limites — e por que uma boa idéia pode valer mais do que uma vida inteira de trabalho.

    • Como gerar mais renda conseguindo um aumento.

    • Como ficar milionário investindo em bens imobiliários nos fins de semana.

    • Como aumentar a sua renda abrindo um negócio — sem ter que largar o atual emprego.

    CÁLCULOS PARA RECUPERAR O TEMPO PERDIDO

    Muita gente não consegue gerar renda extra porque acha que isso requer um grande empreendimento. Que é difícil demais. Que é transtorno demais.

    Mas, na verdade, pode ser incrivelmente simples. Para começar, vamos fazer alguns cálculos.

    Se você conseguir ganhar algumas centenas de dólares a mais por mês — e economizar tudo para o futuro — o que acha que vai acontecer?

    Como você pode ver na página seguinte, ganhar algumas centenas de dólares a mais por mês e economizar todo esse extra para o futuro pode trazer resultados campeões. Então, esta é a pergunta. Será que é realmente muito difícil aumentar a sua renda em qualquer coisa entre $100 e $1.000 por mês?

    A resposta é um sonoro não... se você começar a agir HOJE MESMO.

    Agora, nada o impede de aumentar a sua renda em mais de $1.000 por mês. Mas vamos ficar nesse patamar. Digamos que nos próximos 12 meses você consiga ganhar $500 a mais por mês e poupar 100% disso. Você tem alguma idéia da fortuna extra que teria em apenas 20 anos?

    Supondo que você consiga aplicar esse dinheiro com um retorno anual de 10%, a resposta é $379.685!

     

    
      
        
          	
            GANHE E POUPE UM POUCO MAIS QUE NO FIM TERÁ MUITO MAIS

          
        

        
          	
            (Supõe taxa de 10% de retorno anual)

          
        

        
          	
            Aumento

            Mensal nos Ganhos

          
          	
            Sua Fortuna

            Extra em

            dez Anos

          
          	
            Em 15 Anos

          
          	
            Em 20 Anos

          
          	
            Em 25 Anos

          
          	
            Em 30 Anos

          
        

        
          	
            $100

            $200

            $300

            $400

            $500

            $600

            $700

            $800

            $900

            $1.000

          
          	
            $20.484

            $40.969

            $61.453

            $81.938

            $102.420

            $122.907

            $143.388

            $163.876

            $187.632

            $202.840

          
          	
            $41.447

            $82.894

            $124.341

            $165.788

            $207.235

            $248.682

            $290.129

            $331.576

            $373.023

            $414.470

          
          	
            $75.937

            $151.874

            $227.811

            $303.748

            $379.685

            $455.622

            $531.559

            $607.496

            $683.433

            $759.370

          
          	
            $132.683

            $265.367

            $398.049

            $530.734

            $663.415

            $796.101

            $928.781

            $1.061.468

            $1.194.147

            $1.326.830

          
          	
            $226.049

            $452.098

            $678.147

            $904.196

            $1.139.245

            $1.356.294

            $1.582.343

            $1.808.392

            $2.034.441

            $2.260.490

          
        

      
    

    HÁ UMA FORTUNA SEM LIMITES À SUA DISPOSIÇÃO

    Você pode não acreditar, mas é verdade — a quantidade de oportunidades que há por aí para você ganhar dinheiro é positivamente inacreditável. Vivemos num mundo em que a fortuna não tem limites.

    HÁ SEMPRE DINHEIRO À ESPERA DE BOAS IDÉIAS

    O segredo da prosperidade é que se você tem uma boa idéia, encontra quase sempre alguém disposto a financiá-la. Não é fácil, mas é viável — e acontece o tempo inteiro. Do começo de 2004 até agora — estou escrevendo este livro na metade do ano — houve mais de 15 IPOs (Initial Public Offering ou Oferta Pública Inicial, que é quando uma nova empresa levanta dinheiro vendendo ações para o público) na área de Private Equity Placements (colocação de capital privado). Ou seja, essas empresas levantaram dinheiro apenas para investir nas idéias e nos negócios de outras pessoas.

    O incrível é que muitas dessas novas IPOs estiveram num patamar entre $200 milhões e $500 milhões. Uma empresa que levantou $200 milhões para investir em outro negócio tem hoje um total de dois funcionários e nenhum negócio próprio. No entanto, ganhará 2% dos $200 milhões que levantou, só de taxas anuais de administração, além de 20% dos lucros que gerar por meio de investimentos nas idéias de outras pessoas.

    Esse tipo de coisa está acontecendo no mundo inteiro. Neste momento, um amigo meu está na Ásia executando uma versão particular desse conceito. Ele está em vias de levantar $1 bilhão para financiar uma boa idéia que teve para um negócio de compra e venda de um grupo de empresas. Vou poupá-lo dos detalhes complicados. Basta dizer que em menos de 90 dias ele já tem $400 milhões garantidos e espera levantar os $600 milhões restantes nos próximos 60 dias.

    Quando tiver o bilhão de dólares de que precisa, o meu amigo espera ganhar outro bilhão em poucos anos comprando e vendendo empresas e ativos. Para você ter uma idéia do que isso significa, a estatística mais recente do Census Bureau revela que a renda média de uma família nos Estados Unidos é de cerca de $43.000 por ano. Com esse único negócio, o meu amigo espera ganhar 23.000 vezes mais do que uma típica família norte-americana ganha em um ano.

    Agora, o meu amigo trabalha duro. Mas será que, para fazer esse negócio, ele está trabalhando 23.000 vezes mais duro do que a média dos norte-americanos? Acho que não. A questão não é trabalhar mais duro: é trabalhar com mais inteligência.

    É assim que se ganha dinheiro de verdade. Não é fazendo força, mas usando o cérebro. Você fica rico explorando as suas idéias.

    DINHEIRO DE VERDADE NÃO SE GANHA

    POR HORA, MAS COM IDÉIAS

    Ficar rico com o dinheiro dos outros é o nome do jogo, desde que você aprenda a jogar. Um dos melhores mercados para isso é o mercado imobiliário (que vamos discutir depois). Quando eu estava para começar a escrever este capítulo, um velho amigo veio me visitar em Nova York. Na verdade, ele não veio a Nova York para me visitar, mas nós nos encontramos para jantar. Ele veio para levantar $100 milhões para um grande negócio imobiliário que estava preparando em Las Vegas.

    Ele não estava vendendo tijolos nem cimento, mas uma idéia que teve e depois traduziu no papel. Em dois dias de “road shows”, ele apresentou a sua visão para banqueiros que logo ficaram loucos para lhe emprestar o dinheiro e transformar a sua idéia em realidade.

    Quando você estiver lendo este capítulo, meu amigo já terá conseguido financiamento para o seu negócio e a construção provavelmente já terá começado. Como resultado, ele espera aumentar o seu patrimônio líquido em pelo menos $20 milhões de dólares nos próximos anos.

    Não é um mau retorno por apenas uma idéia, um “road-show” para os banqueiros e uma execução impecável.

    E HÁ O DONALD TRUMP

    Se há um exemplo de alguém que sabe fazer fortuna com idéias, é o Donald Trump. Muita gente pensa que ele é rico por causa dos imóveis. Não é bem assim. Ele é rico por causa das idéias que tem. Os imóveis são simplesmente o veículo que ele usa para executar as suas idéias. São a ferramenta que ele usa para realizar as suas idéias — e ficar cada vez mais rico.

    Veja por exemplo o número 40 da Wall Street, um prédio de 72 andares em Downtown Manhattan, construído em 1929. Quando Trump o comprou em 1995, o prédio estava vazio e precisando de reforma. Por isso, Trump conseguiu comprá-lo à vista por $1 milhão. O que Trump viu que os outros não viram foi que o prédio decadente poderia ser transformado numa verdadeira atração.

    Hoje, o número 40 da Wall Street está cheio de inquilinos classe A e vale mais de $400 milhões. Trump, que não quer vender o prédio por 400 vezes mais do que lhe custou, diz o seguinte: “Esse é o melhor negócio imobiliário que já fiz.”

    POR QUE NÃO VOCÊ?

    Eu admito. Esses exemplos de pessoas que ganharam fortunas com suas idéias são um pouco extremos demais. Mas tenho uma razão para mencioná-los.

    Ao ouvir histórias como essa — ou ao ler sobre pessoas famosas como Donald Trump — muita gente se pergunta: “Por que não eu?” E então, o cérebro vai para um lugar que diz, “Eles tiveram sorte” ou “Eu nunca conseguiria fazer o que eles fazem”. É pena que não deixem o cérebro ir para um lugar que diga, “Como é que eu faço para conseguir também?”

    VOCÊ TEM QUE FAZER A PERGUNTA

    PARA OBTER A RESPOSTA

    Pode ser que você nunca levante $100 milhões e nem compre um prédio por $1 milhão à vista, vendo depois o seu valor disparar para $400 milhões. Mas, “se eles conseguem fazer isso”, por que você não pode conseguir um aumento de 5%? Ou comprar a sua primeira casa? Ou descobrir o que fazer para se aposentar confortavelmente, com renda suficiente para aproveitar a vida?

    E será que seria muito difícil ganhar $500 ou $1.000 a mais por mês com o seu próprio negócio?

    Se há quem consiga criar do nada fortunas de muitos milhões de dólares, quem disse que você não consegue pôr em prática algumas das coisas que sugeri? Então, vou lhe fazer a pergunta: por que não você? Quem disse que você não consegue ganhar mais? Quem disse que você não pode fazer fortuna?

    Eu sei o que você está pensando. Está dizendo a si mesmo: “Não tem jeito de ganhar mais dinheiro agora.” Sabe de uma coisa? Você está errado. Mais adiante, na Parte Quatro, vou lhe falar de um monte de idéias: como conseguir um aumento de pelo menos 10% em quatro semanas, como começar o próprio negócio e ganhar alguns milhares de dólares a mais por mês, como comprar alguns imóveis nos próximos cinco ou dez anos e multiplicar o seu patrimônio líquido. Agora, se você não está acostumado ao sucesso, é normal que se feche mentalmente ao ouvir esse tipo de coisa e diga: “Esquece. É impossível. Isso não funciona para mim.”

    VOCÊ NÃO TEM IDÉIA — NO MOMENTO —

    DO QUE PODE FAZER

    Pense de novo. Deixe-me dizer uma coisa: baseando as suas expectativas na experiência que tem, você não pode mesmo ter idéia do que pode dar certo no futuro. A sua experiência o trouxe até onde você está. O que você sabe serve para você ser quem é e estar onde está neste momento.

    Para passar ao próximo nível, você precisa adquirir novos conhecimentos e adotar outro curso de ação.

    A menos que você acredite que vai conseguir ficar rico sendo pão-duro, recortando cupons de desconto ou chegando cedo na liquidação, sugiro seriamente que se dê um tempo e procure ver o que aconteceria se você assimilasse este capítulo e seguisse suas recomendações.

    LEIA ESTA SEÇÃO

    UMA VEZ POR MÊS DURANTE UM ANO

    Eis um desafio. Quero que, uma vez por mês durante um ano, você releia esta seção sobre turbinar a sua renda. Como seu coach, acredito que fazendo isso e agindo de acordo com as orientações, no final do ano estará ganhando pelo menos 10% mais. Melhor ainda, se puser em prática as idéias que vou lhe dar, sua renda aumentará em 25%. E se for dedicado — se pisar fundo, como se diz — você poderá dobrar a sua renda.

    Isso pode lhe parecer meio forçado, mas a verdade é que você nunca vai saber se não tentar.

    VOCÊ PODE PENSAR POBRE OU PENSAR RICO —

    A ESCOLHA É SUA

    Para a maioria, o dinheiro é muito tangível. Um emprego paga uma determinada quantia por hora. É uma quantia sem sutilezas, que dá para ver e compreender. Você pode estar vivendo esse tipo de vida.

    Para essas pessoas, a vida não é fácil. Talvez você seja uma delas, sendo essa a razão de ter comprado este livro. Você quer uma vida melhor. Você quer ganhar mais.

    VAMOS COMEÇAR COM A SUA RENDA ANUAL —

    VOCÊ QUER MAIS?

    Então vamos começar. Vamos começar examinando a sua renda atual e vendo se podemos conseguir um aumento para você. Isso pode não parecer muito espetacular mas, se você não fizer mais nada além de conseguir um aumento de 10% nos próximos 30 dias — e poupar esse dinheiro extra —, o seu futuro financeiro vai melhorar sensivelmente.

    Você acha que estou exagerando? Vamos pegar o trabalhador médio que eu acabei de mencionar, aquele que ganha $36.000 por ano. Isso dá $3.000 por mês e um aumento de 10% daria $300 a mais por mês. Ponha todo esse dinheiro numa conta de aposentadoria com impostos diferidos e qual será o resultado? De acordo com o quadro da página 155, se você tem 35 anos e começa a investir $300 por mês, quando tiver 65 anos terá $678.147 a mais com que viver.

    É bastante para você?

    Com isso em mente, vamos começar com o que você tem agora. Depois, podemos pensar no que fazer em seguida.

    VOCÊ SE CONTRATARIA?

    Antes que eu comece a explicar o meu sistema para conseguir um aumento, quero lhe perguntar uma coisa: “Se dirigisse uma empresa, você se contrataria? E se contratasse, pagaria o que você ganha atualmente?

    Eu faço essas perguntas nos meus seminários e quase sempre a reação é uma grande gargalhada. Por quê? Porque as pessoas sempre riem das verdades — especialmente as desagradáveis. E parecem achar que a idéia de se contratarem é MUITO ENGRAÇADA.

    O pior é que geralmente é.

    VOCÊ CONHECE O PESSOAL

    DO INTERVALO PARA FUMAR

    Viajando pelo mundo inteiro como consultor, vejo todos os tipos de trabalhadores. Os que mais me espantam é o que chamo de “pessoal do intervalo para fumar”.

    Você sabe do que eu estou falando. Cada pouco eles se juntam no pátio ou na calçada perto da entrada no prédio para fumar um cigarro. Eu sei que fumar é um vício. Mas isso não vem ao caso. Beber também pode ser um vício mas não vejo ninguém se juntando para tomar uns drinks duas ou três vezes por dia. Então, por que está certo sair cada pouco para fumar?

    No entanto, é isso que milhões de pessoas fazem todos os dias. Várias vezes ao dia, param de trabalhar, levantam-se da mesa e saem para curtir um cigarro e um momento relaxado, papeando com os amigos no canto dos fumantes.

    Se você é uma dessas pessoas, seja honesto e calcule quanto do seu tempo — que o seu patrão está pagando — é desperdiçado fumando. Esse cálculo é feito o tempo todo e eu posso lhe dizer que, sem contar os custos médicos e com planos de saúde associados ao tabaco, o tempo de trabalho que ele desperdiça é enorme.

    Digamos que você passe 30 minutos por dia fumando. Essa é provavelmente uma estimativa modesta quando se inclui o tempo de se preparar para o intervalo do cigarro — para encontrar um amigo que vá com você — e então fumar e depois voltar à sua mesa ou estação de trabalho.

    São dez horas por mês desperdiçadas. Mais de 120 horas — ou 15 dias de trabalho — por ano, pagas e desperdiçadas. E o seu empregador sabe que você e os seus colegas fumantes desperdiçam mais de 30 minutos por dia.

    Então, se você é fumante, seja honesto. Será que gostaria de ter alguém como você como funcionário?

    Aliás, eu não estou querendo pegar no pé dos fumantes. Só quero que você entenda o custo associado ao hábito de fumar e se pergunte: “Será que isso me ajuda a ganhar mais dinheiro?” É muito provável que a resposta seja “não” — para não mencionar o que você gasta comprando cigarro todo dia.

    VOCÊ DEIXA O PATRÃO LOUCO DA VIDA?

    A primeira coisa a considerar antes de pedir um aumento é o que o patrão pensa de você. Obviamente, se ele o acha medíocre como funcionário, não vai reagir muito bem ao seu pedido. Infelizmente, muitos funcionários não têm a menor idéia do que o patrão pensa deles. Nem mesmo sabem o que costuma aborrecer os patrões.

    Eu tenho uma visão privilegiada dessa questão, já que administro a minha própria empresa e emprego várias pessoas — todas ótimas (juro que não estou pegando no pé de ninguém). E também porque convivo diariamente com empresários. Muitos dos meus amigos têm o próprio negócio e eu acabo sabendo dos seus problemas com funcionários.

    Então, com base na minha experiência e no que ouço por aí, preparei uma lista das coisas que as pessoas fazem no trabalho e que deixam os patrões sem sono, preocupados no fim de semana e loucos da vida o tempo todo.

    POR QUE OS PATRÕES ODEIAM OS FUNCIONÁRIOS

    • Eles não fazem o seu trabalho.

    • Não fazem o que dizem que vão fazer.

    • Chegam atrasados.

    • Levam problemas pessoais para o trabalho.

    • Esperam que alguém lhes diga o que fazer.

    • Não vêem a hora de ir para casa.

    • Estão satisfeitos com a mediocridade.

    • Reclamam.

    • Fofocam.

    • Nunca agradecem.

    • Têm maus modos.

    • Fumam — e fazem intervalos para fumar.

    • Surfam na Internet, abrem seus e-mails pessoais, ficam mandando mensagens de bate-papo para os amigos.

    • Mentem.

    • Roubam.

    • Fazem um bom trabalho, mas nada de excepcional.

    BONS FUNCIONÁRIOS QUE FAZEM UM BOM TRABALHO

    — POR QUE ISSO NÃO RESOLVE?

    Eu deixei para o fim a questão do “bom trabalho, mas nada de excepcional” porque esse é o maior problema que os patrões enfrentam. Se você falar com empresários realmente bem-sucedidos, eles lhe dirão que não são os maus funcionários que os preocupam porque esses acabam saindo ou sendo mandados embora. Não, o que realmente os atormenta são os bons funcionários, aqueles que fazem tudo direitinho, mas nada de excepcional. Os patrões não odeiam esses bons funcionários, mas também não gostam deles.

    O que você tem a ver com isso? É simples. Não é para você ter pena do patrão que estou lhe contando essas coisas, mas para que você faça uma lista de coisas que NÃO deve fazer no trabalho para se tornar um desses funcionários excepcionais, que os patrões valorizam. Assim, você terá a situação sob o seu controle quando chegar a hora de pedir um aumento.

    A maior dificuldade que os patrões enfrentam é encontrar funcionários excepcionais. Quando encontram, estão dispostos a pagar o dobro do que pagam para um bom funcionário. Por quê? Porque um funcionário excepcional vale mais do que o dobro de um bom funcionário — e quatro ou cinco vezes mais do que um mau funcionário. Uma equipe de funcionários excepcionais pode transformar uma empresa... e possivelmente mudar o mundo.

    DE BOM A EXCEPCIONAL

    Há um livro clássico sobre esse assunto chamado Good to Great, de Jim Collins. Ele se tornou uma espécie de Bíblia, tanto para empresários inteligentes quanto para funcionários inteligentes. Collins passou vários anos observando um grupo de empresas de elite que deram o salto, passando de boas a excepcionais e permanecendo nesse patamar por 15 anos no mínimo. O que ele descobriu foi que as ações dessas empresas tinham uma rentabilidade acumulada sete vezes maior do que a do mercado em geral!

    Depois de estudar detalhadamente essas empresas, Collins explicou no livro, em termos leigos, como transformar uma boa empresa numa empresa excepcional. Todos os empresários que conheço têm esse livro, o que explica o fato de ele ter vendido mais de um milhão de cópias.

    O mais interessante a respeito das descobertas de Collins é que todo mundo diz a mesma coisa quando pergunto qual a lição mais valiosa do livro. Todos dizem que a lição mais valiosa está no que ele diz sobre a importância de contratar funcionários excepcionais.

    PARA SER UMA EMPRESA EXCEPCIONAL,

    VOCÊ PRECISA DE PESSOAS EXCEPCIONAIS

    Na visão de Collins, não é a direção da empresa que mais conta. Nem a estratégia corporativa ou o que se chama de visão. O que você precisa fazer, diz ele, é ver a empresa como um ônibus. E antes de se preocupar com o destino do ônibus, concentre-se nas pessoas dentro dele. Não se preocupe com os assentos que elas ocupam (ou seja, empregos e funções). O importante é pôr no ônibus as pessoas certas. Quando tiver as pessoas certas, poderá resolver o resto.

    Pense nisso. Milhões de empresários estão lendo esse livro e pensando em “pôr as pessoas certas no ônibus”. Isso nos diz uma coisa fundamental sobre como os negócios funcionam. Ou seja, as empresas estão descobrindo que a excelência não depende tanto de grandes líderes carismáticos e visionários, mas de se reunir um grupo de FUNCIONÁRIOS EXCEPCIONAIS.

    Para um funcionário — e possível dono de empresa — como você, saber disso não tem preço.

    Agora, armados desse conhecimento, vamos ver como usá-lo para aumentar a sua renda.

    PRINCÍPIOS-CHAVE PARA “FICAR RICO COMEÇANDO

    TARDE” DO CAPÍTULO DOZE

    • Turbinar o seu poder de ganhar dinheiro e ao mesmo tempo se pagar primeiro lhe dá o impulso de que precisa para ficar rico mesmo começando tarde.

    •  Aumentar a sua renda é mais fácil do que você pensa — a quantidade de oportunidades que há por aí para você ganhar dinheiro é positivamente inacreditável.

    •  Não se fica rico trabalhando duro, mas trabalhando com inteligência.

    •  Nada aumentará mais depressa a sua renda do que um aumento. Se essa for a única coisa que você fizer — e poupar o dinheiro a mais que ganhar — o seu futuro financeiro vai melhorar sensivelmente.

    •  Como é preciso ter funcionários excepcionais para fazer da empresa uma empresa excepcional, os patrões pagam salários excepcionais a funcionários excepcionais.

     

    
      
        
          	
            PASSOS DA AÇÃO PARA FICAR RICO

          
        

        
          	
            Retomando os princípios que discutimos no Capítulo Doze, eis o que você tem que fazer agora mesmo para Ficar Rico Mesmo Começando Tarde. Risque cada passo que concluir.

              Use o quadro da página 155 para ver a grande diferença que pode fazer um pequeno aumento na sua renda.

              Faça por não ser apenas um bom funcionário, mas um funcionário excepcional.

              Comprometa-se a pedir um aumento.

          
        

      
    

  


  
    CAPÍTULO TREZE

    UM PLANO DE AÇÃO

    DE QUATRO SEMANAS

    PARA CONSEGUIR UM

    AUMENTO

     

     

     

    Nada aumentará a sua renda mais depressa do que conseguir um aumento. Nada.

    Você entra no escritório do patrão e diz: “Eu quero um aumento.”

    O patrão responde: “Tudo bem.”

    Você já sai do escritório mais rico.

    Se você ganha $50.000 e tem um aumento de 10%, a sua renda anual aumenta automaticamente em $5.000. É claro que um aumento não é a única maneira de conseguir esses $5.000 a mais por ano. Você pode cortar esse mesmo tanto das suas despesas. Mas será que dá? Se você já esgotou as possibilidades do Fator Café (como eu sei que fez), provavelmente a resposta é “muito dificilmente”.

    Outra alternativa é gerar $5.000 a mais em juros com as suas economias. É claro que com as taxas do mercado monetário em torno de 1%, você teria que economizar cerca de meio milhão de dólares para gerar $5.000 anuais de juros. Meio inquietante, certo? Isso poderia levar algum tempo. Mas, em questão de minutos, você pode conseguir um aumento e começar a ganhar mais dinheiro já no próximo pagamento.

    POR QUE CONSEGUIR UM AUMENTO

    NÃO É IMPOSSÍVEL

    Parece impossível? Não deveria. Todos os dias tem gente tendo aumento. Neste momento, enquanto você lê estas linhas, alguém em algum lugar está pedindo um aumento. E conseguindo. Por que não você?

    Você trabalha por conta própria? Isso é muito bom — mas não é desculpa para não ter um aumento. Quem tem o próprio negócio consegue aumento aumentando os preços que pratica. “De jeito nenhum”, diz você. “Meus clientes iriam embora.” É mesmo? E por quê? Neste momento, alguém em algum lugar está aumentando os preços que cobra por alguma combinação de produtos e serviços. Por que não você?

    Considere o que fiz na minha empresa. O meu cachê por palestra aumentou dez vezes em menos de cinco anos. Por que o meu cachê aumentou tanto? Porque estou sempre ampliando a minha zona de conforto e aumentando os meus preços.

    É verdade que agora sou mais conhecido porque publiquei livros best-sellers. Atraio públicos maiores e falo melhor do que há cinco anos. Mas, no fundo, eu consigo cobrar dez vezes mais pela mesma palestra que dava há cinco anos por uma razão muito simples: eu decidi cobrar mais.

    Para ser honesto, no começo eu me sentia muito desconfortável subindo o meu cachê. Mas eu me dei conta de que ninguém ia me oferecer mais dinheiro do nada. Se eu quisesse ser mais bem pago (e eu queria), teria que pedir. É claro que às vezes a resposta é “não”. Nem todo mundo aceita me pagar dez vezes o meu antigo cachê, mas muitos grupos pagam, de modo que agora ganho mais dando 30 palestras por ano do que ganhava antes dando 150 palestras.

    Eu trabalho menos e ganho mais. Essa é a idéia, certo? Então, por que não você? O meu agente diz (e provou) que estou aumentando o meu cachê muito devagar. Há pouco tempo, falei num evento com o Dr. Phil para 5.000 pessoas e depois descobri que muitos dos outros palestrantes estavam ganhando duas ou três vezes mais do que eu! No entanto, a repercussão que a minha palestra teve nesse evento enorme foi excepcional. Meu agente diz que é hora de dobrar o meu cachê — de novo. Com isso, eu estaria cobrando vinte vezes mais em cinco anos.

    O MERCADO NÃO PAGA O QUE VOCÊ VALE,

    MAS O QUE TEM QUE PAGAR...

    E O QUE VOCÊ ESTÁ DISPOSTO A ACEITAR!

    Não estou falando tudo isso para me vangloriar, mas para orientá-lo. Seja você um funcionário ou um empresário, a moral da história é que você só consegue alguma coisa quando vai atrás.

    Muitas vezes ilustrei esta questão com a história do meu tintureiro. Ele aumenta seus preços em 5% a cada seis meses. Então, um belo dia você entra na loja e o paletó que custava $1,50 para lavar a seco agora custa $1,57.

    Sabe o que acontece? Ninguém sai da loja louco da vida e leva a roupa para outro lugar. Por que não? Porque o meu tintureiro trabalha muito bem e um aumento de sete centavos não parece grande coisa.

    Então, seis meses depois, o preço para lavar a seco o mesmo paletó sobe para $1,65. Mas ninguém muda de tintureiro. E a cada ano a renda do meu tintureiro aumenta em mais de 20%, contando os juros e os novos fregueses. Com isso, ele já é várias vezes milionário.

    QUE TIPO DE MARCA

    É VOCÊ?

    O que você precisa entender é que nada determina o seu valor no mercado mais do que a maneira de você se posicionar. Para que os outros o vejam de determinada maneira — digamos, como um recurso valioso que merece ser bem remunerado —, você tem que se apresentar de determinada maneira. Atualmente, o nome que se dá a isso é gestão de marca. Mas seja qual for o nome que lhe dê — gestão de marca, apresentação ou autopromoção — o fato é que isso não acontece do nada. Você tem que fazer acontecer.

    Então, qual é a sua marca no trabalho?

    A lista de perguntas a seguir vai ajudá-lo a descobrir que tipo de marca você está projetando para o patrão. De nada adianta deixar de responder a essas perguntas honestamente. Se você trapacear, estará apenas se enganando. E não diga: “Não sei a resposta.” Em vez disso, pergunte: “Se eu soubesse a resposta, qual seria?”

    PERGUNTAS SOBRE MARCA PESSOAL

    QUE VOCÊ PRECISA SE FAZER

    •  Como funcionário, você se sobressai ou desaparece no meio dos outros?

    •  Se você saísse da empresa, faria alguma diferença?

    •  Você chega no trabalho na hora certa, cedo demais ou tarde demais?

    •  Você tem um plano de carreira escrito que define como você agrega valor à empresa, ou você improvisa?

    •  Você tem algum tipo de relação com a pessoa que decide se você merece ou não um aumento? Você sabe alguma coisa sobre a família dessa pessoa? Ela sabe alguma coisa sobre a sua?

    •  Você se interessa pela empresa em que trabalha ou é só um emprego?

    •  Você investe algum tempo, dinheiro ou esforço na aquisição de novas capacidades, para que possa agregar mais valor à sua empresa?

    •  Você tem alguma visão do que pretende conquistar nesse emprego dentro de três ou cinco anos?

    •  O seu empregador sabe que você tem essa visão?

    ISSO LHE DEU O QUE PENSAR?

    Essas perguntas têm o objetivo de fazê-lo pensar. Por isso, não se preocupe se não gostar das respostas. O fato é que você pode dar uma virada na carreira em 90 dias. Como eu sei? Porque já vi muita gente fazer isso.

    Já vi gente à beira de perder o emprego conseguir dar um jeito nas coisas e dobrar a renda em seis meses.

    Você também consegue: basta dar uma virada na impressão que os outros têm de você.

    Observe que eu disse “impressão”. Não é suficiente fazer um trabalho excepcional. Os patrões têm que saber o que você está fazendo. Se ninguém percebe, não lhe adianta muito, não é?

    UM PLANO DE AÇÃO DE QUATRO SEMANAS

    PARA CONSEGUIR UM AUMENTO

    Vamos ao que interessa. Decida hoje mesmo que você quer um aumento. Decida hoje mesmo que você merece um aumento. Decida hoje mesmo que você vai conseguir um aumento.

     

    
      SEMANA UM

      DECIDA O QUE VOCÊ QUER

    

    Muita gente está “empacada” na vida porque não sabe o que pretende. Isso parece simples porque é simples. Você tem que decidir o que pretende, pôr no papel e depois sair atrás. Isso não garante que vai atingir a meta, mas lhe dará uma direção. E direção é essencial. Sem ela, você nunca chegará a lugar nenhum na vida.

    Direção começa com ação específica. Então, concentre-se nessa ação específica.

    Como primeiro passo, escreva EXATAMENTE o que você quer conseguir, como e quando.

    Já que pretende pedir um aumento, pegue uma folha de papel e anote o seguinte: o seu nome, quanto você ganha atualmente, quanto de aumento pretende, quanto por cento isso representa, qual será o seu novo salário anual, quando vai começar a agir, qual é o prazo final.

    Além disso, inclua o nome do supervisor com quem precisa falar e quando pretende se reunir com ele.

    A folha deve ficar mais ou menos assim:

     

    
      
        
          	
            PLANO DE AÇÃO PARA AUMENTO DE SALÁRIO

          
        

        
          	
                Meu nome é___________________________.

                Meu atual salário é de $_______________ por ano.

                Eu quero (e mereço) um aumento de $__________, o que equivale a _______% do que ganho.

                Vou começar a agir no máximo até __________ [insira a data] e pretendo conseguir até ______ [insira a data].

                O supervisor cuja aprovação preciso conseguir é_________________, e vou me reunir com ele para fazer o meu pedido até no máximo________________ [insira a data].

                Assinado: ______________________________________________

          
        

      
    

     

    Neste momento, não se preocupe com a viabilidade do que pretende. Basta pôr no papel e ser bem específico.

    POR QUE ISSO É NECESSÁRIO

    Há quem ache que não adianta pôr as intenções no papel. Mas acredite em mim — adianta sim. Não basta pensar e falar sobre as suas metas. Se quer mesmo atingi-las, você tem que ser específico e concreto, com detalhes, prazos e tudo. E não conheço maneira melhor de fazer isso do que pôr tudo no papel.

    MAS A MINHA EMPRESA NÃO

    DÁ AUMENTO POR MÉRITO

    Muita gente trabalha para empregadores que só dão aumento com base no tempo de serviço. Outras trabalham em empresas que só fazem revisões de desempenho uma vez por ano. Se isso descreve a sua situação, você pode ficar tentado a perder a esperança.

    Não perca. Ao longo dos anos, conheci pessoas com empregos fortemente regulados por sindicatos, funcionários de grandes empresas burocráticas e até funcionários públicos que juravam que não havia como conseguir aumento fora da programação da empresa — e que depois experimentaram esta abordagem e conseguiram.

    Considere esta história.

    DE $15 POR HORA A $80.000 POR ANO

    Depois de esperar pacientemente por cerca de uma hora pela sua vez, uma mulher veio falar comigo numa noite de autógrafos em Ottawa, Canadá. Seu nome era Katrina e, quando finalmente chegou a sua vez, ela estava quase chorando.

    “David”, disse ela, “sei que você ouve isso todo dia, mas tenho que lhe agradecer do fundo do meu coração.”

    “Muito obrigado”, respondi. “Mas por quê?”

    “Por me dizer para ir atrás. Eu ganhava $15 por hora numa loja de roupas quando li o seu livro. Eu nem cheguei a terminar o colegial e achava que não tinha futuro. Então, resolvi experimentar o seu plano passo a passo para conseguir um aumento.

    “No começo, meu patrão disse ‘não’: ninguém ia ter aumento naquele ano. Mas eu não desisti. Sabia que se acrescentasse mais valor ao meu trabalho, eles teriam que me dar um aumento. Então, por conta própria, comecei a ajudar os fregueses. Seja o que for que precisassem, lá estava eu, sorrindo e disposta a ajudar. Chegava cedo no trabalho e ficava até mais tarde, buscando maneiras de melhorar o que fazíamos.

    “Então, um dia, uma nova freguesa me viu atendendo uma das nossas freguesas habituais. Ela viu que eu sabia o nome da freguesa e que tinha uma boa relação com ela. Quando acabei de atender, ela me chamou e me perguntou se eu estava contente com o meu emprego. Eu disse que estava, mas que também estava procurando melhorar — e que queria ganhar mais. Ela me disse que tinha uma loja no centro e me perguntou se eu queria visitar a loja para discutir um emprego. Eu disse que sim.

    “Fui vê-la no dia seguinte e ela me ofereceu um emprego ganhando $20 por hora mais comissões! Em 90 dias, eu era a pessoa mais bem paga da loja. No final daquele ano, eu era a gerente da loja, ganhando mais de $35 por hora. Hoje, gerencio três lojas e ganho mais de $80.000 por ano, mais bônus. Tenho mais de $20.000 aplicados e no ano passado comprei uma casa!”

    “E essa não é a melhor parte. Na semana passada, uma outra mulher me procurou e me perguntou se eu estaria interessada em ter o meu próprio negócio. Eu lhe disse que o meu sonho era ter a minha própria loja. Ela disse então que estava planejando abrir uma loja e que estava procurando uma sócia. Tudo isso aconteceu em menos de três anos — simplesmente porque eu fui atrás!”

    Então, só porque as regras ou a política do seu empregador não prevêem aumento por mérito, não jogue a toalha. Quando você põe a bola rolando, nunca se sabe aonde ela — e você — vai parar.

    A PRIMEIRA PESSOA QUE VOCÊ PRECISA

    QUESTIONAR É VOCÊ MESMO

    Quando eu lhe digo para ir atrás, não é para você invadir a sala do patrão sem antes pensar muito bem em como vai apresentar o seu pedido de aumento. Embora seja verdade que você só consegue aquilo que pede, pedir por si só não resolve o problema. Você tem que dar ao patrão uma razão para dizer sim. Então, agora que está mesmo decidido a pedir o aumento, vamos começar o processo de descobrir por que você merece esse aumento.

    A primeira pessoa que você precisa questionar é você mesmo. Se você trabalha para um empregador que dá aumentos ou bônus com base no desempenho, pense na última vez que teve um (pressupondo que já teve). Você agiu proativamente para conseguir esse aumento ou esperou passivamente para ser recompensado? Você fez ou disse alguma coisa para que o seu desempenho fosse notado por um supervisor ou simplesmente esperou pela revisão anual? Você explicou por escrito por que merecia o aumento ou simplesmente passou pelo processo normal da empresa de revisão de desempenho?

    Seja honesto. Suas respostas a essas perguntas podem lhe dizer por que você ganha o que ganha neste momento.

    Se você trabalha por conta própria ou tem a própria empresa, faça-se as seguintes perguntas: quando foi a última vez que aumentou os seus preços? Você o fez porque os custos aumentaram ou porque sentiu que estava agregando mais valor ao mercado e que seus clientes estariam dispostos a pagar mais? Você tem um sistema consistente para aumentar os preços ou pratica aumentos mais ou menos ao acaso?

    Suas respostas lhe dirão muita coisa a respeito de como você está tocando o seu negócio neste momento.

    A estas alturas, você já deve estar começando a ter uma idéia dos pontos fracos e dos pontos fortes dos argumentos que tem para pedir um aumento, seja você funcionário de uma empresa ou dono do próprio negócio.

     

    
      SEMANA DOIS

      FAÇA A SI MESMO AS SETE PERGUNTAS MÁGICAS

    

    O que você faz no trabalho que o torna tão valioso a ponto de lhe pagarem de boa vontade pelo seu tempo e esforço? Converso sobre isso há anos com os meus clientes. Você pode ir para o trabalho e passar o dia inteiro ocupado, “fazendo coisas”. Mas será que essas “coisas” têm mesmo a ver com o tipo de trabalho produtivo e orientado para resultados, que rende dinheiro?

    Muita gente passa a vida levando folhas de papel de lá para cá ou distribuindo e-mails dos outros. Ou senão se dedicam ao que chamo de “rearrumar as cadeiras no convés do Titanic”. Será que você é uma dessas pessoas? Em suma é o seguinte: você é produtivo ou só faz coisas para encher o tempo?

    Uma boa maneira de descobrir é se pondo na pele do patrão (ou, se trabalha por conta própria, na pele de um dos seus clientes) e tentar imaginar como ele responderia às perguntas que chamo de Sete Perguntas Mágicas.

    AS SETE PERGUNTAS MÁGICAS

    1. Qual é a coisa mais importante que faço para o meu patrão?

    2. Em que área o meu patrão acha que eu sou excepcionalmente talentoso?

    3.  O que o meu patrão teria medo de me dizer sobre o meu jeito de trabalhar?

    4.  O que o meu patrão acha que eu poderia fazer para agregar mais valor ao meu trabalho?

    5.  O que eu poderia fazer para ser funcionário da “equipe dos sonhos” do meu patrão?

    6.  Conhecendo como me conhece depois desses anos todos que eu trabalho aqui, será que o meu patrão me contrataria hoje?

    7.  O que o meu patrão diria que eu preciso fazer para conseguir um aumento nos próximos seis meses?

     

    Por que é melhor tentar imaginar as respostas do seu patrão do que lhe fazer as perguntas diretamente? Porque são perguntas incrivelmente penetrantes, que podem abrir uma caixa de Pandora. Examine de novo a pergunta no 6: sabendo o que sabe sobre mim, você me contrataria hoje? Essa pergunta diz tudo. E no mesmo instante a resposta ficará óbvia na linguagem corporal do seu patrão. Se ele se contorcer na cadeira, não conseguir olhá-lo nos olhos ou não responder “Sim” prontamente, você está com problemas.

    Será que você quer mesmo descobrir essas coisas? Na verdade, você quer. A alternativa é esperar ser despedido — ou pior, continuar anos e anos num emprego sem potencial para crescer. Mas é melhor ficar sabendo dessas coisas por conta própria — para que possa fazer alguma coisa ANTES de chamar a atenção do patrão (ou do cliente) para elas.

    A VERDADE BRUTAL

    Se você não está preparado para ser totalmente honesto consigo mesmo, é melhor nem tentar fazer esse exercício. Porque o mais provável é que se você realmente fizesse essas perguntas ao patrão, as respostas não seriam muito agradáveis. É provável até que algumas delas sejam terríveis. Mas não se acovarde por causa disso. A triste e brutal verdade é que todos nós já desperdiçamos tempo e energia em relacionamentos e empregos que não nos oferecem possibilidades de ganho. E por mais desagradável que seja ouvir a verdade, quanto mais cedo você enfrentá-la, melhor para você.

    Depois de responder a todas as perguntas, comece a pensar nas mudanças que precisaria fazer em seus hábitos de trabalho para tornar positivas todas as respostas negativas. Em outras palavras, o que você teria que fazer para se tornar não apenas um bom funcionário, mas um funcionário excepcional? Com base nisso, comece a traçar um plano de ação destinado a maximizar o seu valor como funcionário.

     

    
      SEMANA TRÊS

      CONHEÇA O PRINCÍPIO 20/60/20®

    

    Você pode ir ao trabalho, fazer o que há para fazer e receber o que lhe pagam. Ou senão, você pode ir ao trabalho com um plano de ação e criar um futuro para si mesmo. É uma coisa ou outra.

    Ao longo destes anos, tenho observado a mesma coisa em todos os locais de trabalho que vim a conhecer. Os funcionários parecem se dividir em três grupos básicos: cerca de 20% se encaixam no grupo de baixo, cerca de 60% no grupo do meio e cerca de 20% formam o grupo do topo. É isso que chamo de Regra 20/60/20®.

    Eis como defino esses grupos:

     

    
      20% DE BAIXO

      NÃO TÊM A MENOR IDÉIA

    

    As pessoas deste grupo mal conseguem chegar ao trabalho na hora. Elas estão empregadas ou envolvidas num negócio a despeito de si mesmas. Você encontra pessoas assim todos os dias. Você trabalha ao lado delas. Elas estão literalmente em toda parte. Você as vê nas lojas, nos restaurantes, nos aeroportos. Elas dão aulas para os seus filhos, trabalham na companhia telefônica, separam a correspondência. Os prédios de escritórios estão cheios delas.

     

    
      60% DO MEIO

      QUEREM TER ALGUMA IDÉIA

    

    Em geral, os trabalhadores são boas pessoas. Eles querem acertar. Às vezes podem ficar frustrados, mas são quase sempre pessoas honestas e esforçadas que fazem o que acham que deve ser feito. Foram à escola, conseguiram um emprego — e agora estão trabalhando. Trabalham como professores, carteiros, garçons, vendedores. Na mesa ao lado da sua ou no outro escritório que fica no seu andar. Por mais que tentem, a vida nunca lhes parece fácil.

     

    
      20% DO TOPO

      TÊM UMA BOA IDÉIA

    

    Os 20% do topo conseguem. Esses trabalhadores sabem que têm que ir atrás do que querem. Vão ao trabalho com metas específicas de carreira. Têm um rumo na vida e conseguem segui-lo. Sabem fazer amigos e influenciar pessoas, como se costuma dizer. São vencedores. Percebe-se em sua maneira de vestir, de falar, de agir e de viver. Sua vida tem propósito e significado. São pessoas com uma direção bem definida.

     

    
[image: img2a.jpg]


    Dentro dos 20% do topo, há um pequeno grupo de pessoas que estão um passo mais adiante. Não têm apenas uma boa idéia, mas são donas da idéia. Além de decidir por si mesmas como vai ser o seu dia, essas pessoas estão sempre concentradas em seguir em frente, em direção à realização dos seus desejos. Como resultado, tendem a dirigir as coisas. Elas despedem os 20% de baixo; gerenciam, contratam e dão aumentos aos 60% do meio; e lideram os 20% do topo. São o que eu chamo de “Criadores da Idéia”.

    VOCÊ SABE ONDE SE ENCAIXA

    Agora, deixe-me dizer uma coisa que pode deixá-lo bravo comigo. Você já sabe exatamente a qual dessas categorias pertence. Seus amigos e a sua família também sabem. Assim como os seus colegas, assim como o seu patrão ou os seus clientes. E se isso o deixa furioso, provavelmente é porque você não gosta da pessoa que é neste momento.

    Por favor, vá com calma. Se você não está gostando da sua imagem, então mude. Neste contexto, sentir-se desconfortável é bom. A vida começa a mudar no momento em que você se sente desconfortável.

    Eu já estive em todas as três categorias. E posso lhe garantir que o ar é melhor nos 20% do topo — e MUITO, MUITO melhor na categoria dos “Poucos Escolhidos”, onde a “idéia é criada”. As pessoas dessa categoria vivem mais, fazem mais e são mais. É um lugar divertido de se estar. Nem sempre é fácil, mas também não é fácil a vida dos 20% de baixo e dos 60% do meio.

    AGORA, ESCREVA O SEU PLANO DE AÇÃO

    A estas alturas, já deve ter ficado claro que ninguém passa à categoria dos 20% do topo — e muito menos à categoria dos “Poucos Escolhidos” — se ficar apenas suspirando por isso. É preciso traçar um plano e depois agir de acordo com ele. O mesmo vale para o aumento.

    Então, por onde começar? É simples. Na Semana Dois, perguntamos quanto do que você faz é produtivo e quanto é só para se ocupar. Agora, você tem que maximizar o esforço produtivo e minimizar o resto.

    O PRINCÍPIO DE PARETO

    Eu já escrevi sobre o Princípio de Pareto. Em 1906, um economista italiano chamado Vilfredo Pareto observou que 20% dos italianos eram donos de 80% de toda a riqueza da Itália. No século que se seguiu, a observação de Pareto ficou conhecida como Regra 80-20. Essa regra diz basicamente que um pequeno número de causas é responsável por uma grande porcentagem de efeitos — ou seja, 20% do que você faz gera 80% dos resultados que consegue. Em outras palavras, 80% do que você faz não importa tanto assim.

    O que isso tem a ver com o seu pedido de aumento? Para se tornar mais valioso para o seu patrão, você tem que descobrir que parte do que você faz gera a maior parte do valor que você agrega com o seu trabalho. Ou seja, você tem que identificar os 20% do que você faz que produzem os 80% dos seus resultados. Feito isso, escreva um plano de ação para maximizar as atividades mais produtivas — e minimizar o trabalho inútil que toma grande parte do seu tempo sem produzir nada que valha a pena.

    FIQUE ATENTO QUE VOCÊ APRENDERÁ

    Depois de ter pensando profundamente sobre o que o patrão ou o cliente diriam sobre onde e como você agrega valor (e onde e como não agrega nada), não deve ser difícil descobrir onde o seu esforço vale a pena e onde você está perdendo tempo. Para falar a verdade, você já deveria saber disso. Então, fique atento e comece a agir.

     

    
      SEMANA QUATRO

      PEÇA O AUMENTO

    

    A estas alturas, você deve estar confiante. Por quê? Porque sabe exatamente por que merece ganhar mais pelo seu tempo e pelo seu esforço. E, como costumam dizer, saber é poder.

    Você já se fez as Sete Perguntas Mágicas — um exercício que lhe mostrou a sua posição. Já descobriu também como maximizar o seu valor para a empresa identificando as atividades mais produtivas e dando-lhes prioridade — e já escreveu as suas conclusões num sucinto plano de ação.

    Chegou a hora de procurar o patrão e lhe pedir um aumento. Ou, se você trabalha por conta própria, chegou a hora de subir os preços.

    Sendo as pessoas como são, amigos e parentes podem tentar dissuadi-lo de dar esse passo corajoso. Ignore-as. Acredite em mim: o que você está prestes a fazer não tem lado ruim. O pior que pode acontecer é não ter o seu pedido atendido — e nesse caso você terá aprendido uma coisa importante (ou seja, que é hora de procurar um novo emprego ou mesmo uma nova carreira, ou que precisa se esforçar mais para descobrir como agregar mais valor).

    Se você tem patrão, marque um horário para conversar com ele. Saiba exatamente quanto vai pedir e considere a possibilidade de colocar o pedido em termos porcentuais. Um humilde aumento de 5% a começar daí a 90 dias pode ser mais aceitável para o patrão do que um aumento de $2.500 — mesmo que a quantia seja a mesma.

    Ou senão, peça um aumento em quantias mensais ou quinzenais. Por exemplo, em vez de dizer “quero um aumento de $2.500 anuais”, você pode dizer “quero discutir a possibilidade de um aumento de $50 por semana” [ou “$10 por dia”].

    O QUE EU PRECISO FAZER PARA

    TER UM AUMENTO DENTRO DE SEIS MESES?

    Uma outra abordagem é perguntar: “O que eu preciso fazer para ter um aumento dentro de seis meses?” Faça e pergunta e fique quieto — deixe o patrão explicar o que você precisa fazer para conseguir esse aumento. Ponha por escrito o que ele disser e volte a conversar com ele depois de ter feito o que ele lhe pediu. Pode até dizer que quer marcar uma reunião daí a 90 dias para avaliar o seu progresso em direção à meta de conseguir um aumento em seis meses.

    E se você trabalha por conta própria? Nesse caso, basta aumentar os seus preços. Embora algumas empresas enviem uma nota explicativa quando aumentam os preços, não há nenhuma lei que o obrigue a se explicar.

    Os novos proprietários do restaurante onde eu gosto de ir para comer burritos, que foi recentemente comprado por uma grande empresa com planos de expansão, optaram por não dizer nada. Um dia, o meu “Burrito da Fronteira” (com jalapeños e creme azedo) custava $5,95 — e no outro $6,95. Nenhum aviso, nenhuma explicação — e o burrito ficou um dólar mais caro! Sabe o que aconteceu? Hesitei... e paguei o novo preço. O que vou fazer? Procurar outro lugar para comer burritos? Estou lhe dizendo — essa é uma “prática da vida real”, que as pessoas usam à sua volta o tempo todo!

    PRINCÍPIOS-CHAVE PARA “FICAR RICO COMEÇANDO

    TARDE” DO CAPÍTULO TREZE

    • Você só consegue o que faz para conseguir; para conseguir um aumento, você tem que pedir.

    • Mudando a impressão que causa nos outros, você pode dar uma virada na sua carreira.

    • Segundo a Regra 80-20, 20% do que você faz responde por 80% dos resultados que consegue. Para se transformar num trabalhador excepcional, acrescentando tanto valor que o patrão ou o cliente terão prazer em lhe pagar mais, descubra o que você faz que gera a maior parte do valor que acrescenta.

    Parabéns! Você está pronto para pôr a sua capacidade de ganho em novo patamar maximizando o seu valor para o atual patrão (ou clientes). Mas você só começou a turbinar a sua renda. Agora é hora de pisar fundo — e desenvolver um fluxo de renda totalmente novo... sem ter que largar o atual emprego.

     

    
      
        
          	
            PLANO DA AÇÃO PARA FICAR RICO

          
        

        
          	
            Retomando os princípios que discutimos no Capítulo Treze, eis o que você tem que fazer agora mesmo para Ficar Rico Mesmo Começando Tarde. Risque cada passo que concluir.

              Identifique a sua marca pessoal fazendo-se as perguntas da página 168.

              Escreva exatamente de quanto será o aumento que você vai pedir, a quem você tem que pedir e quando vai pedir.

              Descubra o que o patrão pensa de você fazendo a si mesmo as Sete Perguntas Mágicas das páginas 172-73.

              Com base nas respostas, trace um plano de ação para maximizar as suas atividades mais produtivas e minimizar o trabalho inútil.

              Leve o seu plano de ação para o patrão e peça o aumento.

          
        

      
    

  


  
    CAPÍTULO QUATORZE

    SEJA O SEU

    PRÓPRIO PATRÃO —

    SEM DEIXAR

    O EMPREGO

     

     

     

    Se é para apostar num negócio — que seja eu o dono.

    — David Bach

     

    Vamos direto ao ponto — criar um segundo fluxo de renda pode mudar a sua vida. Como eu já disse, gastando menos e poupando mais, você pode ficar rico mesmo começando tarde. Mas se você gastar menos, poupar mais e GANHAR mais, nada vai impedi-lo de atingir a sua meta de independência financeira. E se desenvolver TAMBÉM um segundo fluxo de renda, você pode ficar ainda mais rico do que ficaria se tivesse começado cedo.

    A RIQUEZA ESTÁ À SUA VOLTA

    Para ficar rico, é preciso entender que a riqueza está à nossa volta. Em toda parte! Todos os dias, pessoas menos inteligentes do que você ganham dinheiro com todos os tipos imagináveis de negócio. Olhe à sua volta. Quase tudo o que vê é resultado de um negócio que alguém montou. Quase tudo o que você usa ou consome foi produzido, vendido, transportado ou fornecido pelo negócio que alguém criou. E hoje em dia, com a Internet, o enxugamento das empresas e a “exportação de empregos”, é essencial considerar a possibilidade de começar o próprio negócio... enquanto você ainda tem um emprego que lhe garante um salário.

    A PRÓXIMA ONDA DE MILIONÁRIOS

    ESTÁ SENDO CRIADA EM CASA

    O sonho do negócio próprio está se tornando realidade. Segundo o Bureau of Labor Statistics, há atualmente nos Estados Unidos mais de 18 milhões de pequenos negócios baseados em casa, gerando uma receita anual de cerca de $427 bilhões. Nos Estados Unidos, um em cada seis trabalhadores trabalha num pequeno negócio, geralmente em meio período. Em 2005, diz a revista Newsweek, metade das famílias estará envolvida num negócio montado em casa.

    Como resultado, muitos especialistas acham que a nova onda de milionários será dominada por pequenos empreendedores, especialmente os que têm um negócio sediado na própria casa. Uma pesquisa da revista Money revela que uma em cada cinco dessas pequenas empresas tem renda bruta anual de $100.000 a $500.000. A Small Business Administration relata que cerca de 20.000 empreendedores têm renda bruta de $1.000.000 por ano trabalhando em casa.

    AGORA É A SUA VEZ

    Não estou lhe dizendo para deixar o emprego (pelo menos por enquanto). Afinal, mesmo que não o faça enriquecer, o seu emprego lhe traz alguma renda. Neste capítulo, pretendo lhe mostrar diferentes maneiras de criar um negócio que você possa administrar mesmo mantendo o emprego. Como você verá, ser o próprio patrão não é fácil. Mas também não é impossível.

    Dependendo do seu interesse e da sua capacidade, há muitas coisas que você pode fazer para desenvolver uma fonte de renda extra. Você pode prestar um serviço (como pintar casas ou editar currículos), pode fazer alguma coisa e vendê-la (como biscoitos ou jóias) ou pode comprar alguma coisa e revendê-la. Pode também aproveitar uma técnica que usa no emprego e domina bem (como processamento de texto ou desenho gráfico) e oferecê-la como free-lance — usando o seu tempo livre, é claro! Ou pode transformar um hobby num negócio (como cozinhar ou costurar para fora). Finalmente, em vez de trabalhar para ganhar um dinheiro a mais, pode fazer com que o seu dinheiro trabalhe para você investindo em imóveis.

    Neste capítulo e nos cinco seguintes, vamos discutir:

    • Os seis mitos a respeito de ter o próprio negócio.

    • Por que o governo quer que você comece o seu próprio negócio.

    • Recursos gratuitos que podem ajudá-lo, de SBA a SCORE e muito mais.

    • Como começar um negócio na sua casa.

    • Como ganhar dinheiro com imóveis.

    • Como começar um negócio no eBay.

    • Como ganhar dinheiro com vendas diretas.

    • Como ganhar dinheiro com uma franquia.

    Nesta seção do livro, não serei apenas o seu consultor. Serei também o seu guia, mostrando-lhe várias maneiras de criar um segundo fluxo de renda. Você pode se decidir por uma delas, por mais de uma ou por nenhuma. Seja como for, vale a pena dar ao menos uma olhada nas possibilidades.

    Você está pronto?

    O MITO A RESPEITO DO NEGÓCIO PRÓPRIO

    Para começar, vamos ver alguns dos muitos mitos que desanimam muita gente que pensa em abrir o próprio negócio. Separar os fatos da ficção pode mudar totalmente a sua atitude — e, em vez de nunca tentar, você pode ficar rico.

     

    
      MITO No 1

      É PRECISO MUITO DINHEIRO PARA COMEÇAR

    

    Na realidade, a grande maioria dos pequenos negócios exige muito menos dinheiro do que você pensa. O custo inicial das empresas que compõem a lista de 2004 dos 500 pequenos negócios que mais crescem nos Estados Unidos, publicada pela revista Inc., foi $25.000 — sendo que muitas começaram com menos de $5.000. Hoje em dia, muitos negócios começam com menos de $1.000. (Mais adiante, vou lhe dar um ótimo exemplo: um negócio iniciado por uma mulher com um investimento inicial de $3.000, que ela acabou vendendo por quase $1 bilhão!)

     

    
      MITO No 2

      É PRECISO TER EXPERIÊNCIA

    

    Os amigos e parentes vão lhe dizer que você precisa ter experiência em negócios para abrir o seu. Não deixe que essas pessoas roubem o seu sonho. Embora a experiência ajude, é a ação que vence a inércia. Além disso, você não precisa fazer tudo sozinho. Aliás, não há nada que precise fazer sozinho. Como você descobrirá neste capítulo, há tantos recursos por aí para ajudá-lo a criar um negócio na sua casa e um segundo fluxo de renda que você vai se perguntar por que demorou tanto para fazer isso. Há inúmeras empresas cujo negócio é ajudá-lo a iniciar o seu, com sistemas de treinamento e aconselhamento feitos para ajudá-lo a ter sucesso. O governo também oferece treinamento e há muitas organizações de voluntários que reúnem empreendedores veteranos a que você pode recorrer.

     

    
      MITO No 3

      VOCÊ PRECISA DE MUITO TEMPO

    

    Os do contra — que vão aparecer do nada no minuto em que descobrirem que você está pensando em montar um negócio — dirão que você não tem tempo para isso. “Você é muito ocupado!”, argumentarão eles. Você tem o emprego, os filhos, a casa. Mas o fato é este: em geral, você não precisa de mais de duas horas por dia para tocar um negócio paralelo — e é por isso que você não precisa deixar o emprego. Duas horas por dia dedicadas ao novo empreendimento serão 60 horas por mês ou cerca de 720 por ano. Se você investir esse tempo durante cinco anos na criação de um novo negócio, eu lhe garanto que terá sucesso. Do que você vai abrir mão? Da televisão e talvez de um pouco de sono. Acorde uma hora mais cedo de manhã, deixe de ver televisão à noite e terá o tempo de que precisa. Quem não pode dedicar uma hora ou duas por dia para começar um negócio, não está pronto para isso.

     

    
      MITO No 4

      NOVE EM CADA DEZ NOVOS NEGÓCIOS ABREM FALÊNCIA

    

    O maior mito a respeito do negócio próprio é que há uma chance de 90% de você falir no primeiro ano. Essa estatística tão alardeada não combina com o que se vê por aí. Segundo a Small Business Administration, dois terços dos novos negócios sobrevivem por dois anos no mínimo e metade sobrevive por quatro no mínimo.

     

    
      MITO No 5

      VOCÊ PRECISA DE MUITA COISA PARA COMEÇAR

    

    A idéia de que é preciso plano de negócios, cartões de visita, papel timbrado, linha telefônica, escritório e sabe-se mais o quê para começar um negócio, simplesmente não é verdadeira. Você só vai precisar de paixão, dedicação, desejo e vontade de agir. Sei disso por experiência. A FinishRich Inc., que eu criei e administro, chegou a ter uma receita anual de $1 milhão sem escritório, sem plano de negócios, sem cartões de visita e sem papel timbrado. O que eu tinha era paixão e dedicação.

    
      MITO No 6

      VOCÊ PRECISA TER PAIXÃO PELO NEGÓCIO QUE ESCOLHER

    

    Eu acredito na idéia de que se você fizer o que ama, o dinheiro será uma conseqüência. Mas sei também que esse clichê impede muita gente de iniciar o próprio negócio. Por quê? Porque muita gente não sabe pelo que tem paixão — ou acredita que aquilo pelo que tem paixão não dá dinheiro. Se a sua meta é ganhar $500 a mais por mês, isso por si só já é razão suficiente para começar o próprio negócio! Muita gente tem sucesso nos negócios sem ter uma paixão especial pelo produto ou serviço que produzem ou vendem. Você pode ter paixão pelo fato de ser um empreendedor e de ser o próprio patrão. Se você realmente quer ser o seu próprio patrão e está disposto a trabalhar duro, já tem o que é preciso para começar o seu negócio.

    ENTÃO VAMOS COMEÇAR

    Muita gente não consegue fazer o seu pequeno negócio decolar porque se perde em detalhes. No entanto, há apenas três regras a seguir quando se começa um negócio em casa:

    1. Preparar

    2. Mirar

    3. Fogo!

    Está bem, é brincadeira. Na verdade, há quatro regras que você precisa seguir.

     

    
      REGRA No 1

      TOME UMA DECISÃO

    

    Nada acontece na sua vida antes que você tome uma decisão.

    Então, decida que você está pronto para começar o seu pequeno negócio. Escolha um lugar na sua casa. Escolha um dia no calendário e comece.

    No primeiro dia de trabalho, consulte livros sobre como começar um negócio. Na verdade, é provável que passe muito mais tempo, e não só o primeiro dia, fazendo pesquisa. Como você não vai largar o atual emprego, é provável que passe algumas semanas na Internet, à noite ou de manhã cedo.

    Mas comece. Uma causa posta em movimento gera ação que produz resultados.

     

    
      REGRA No 2

      ESCOLHA UMA ÁREA

    

    Eu não tenho idéia do tipo de negócio que lhe serve — e no momento é provável que você também não. Tudo bem. Só não passe uma década decidindo.

    Um dos meus melhores amigos passou 15 anos tentando achar o “negócio certo”. Foram 15 anos de espera. No meio tempo, iniciou mais de uma atividade. Não se preocupe se não der certo na primeira tentativa. Você não está se comprometendo para a vida inteira. Escolha alguma coisa que desperte o seu interesse e vá em frente.

    O importante é tomar uma decisão. Eu tinha um amigo, Gary, que pagou a faculdade pintando os dormitórios do campus. Anos depois, quando perdeu o emprego, eu lhe sugeri que abrisse uma empresa de pintura. Ele reagiu como se tivesse sido insultado. “Eu não fiz faculdade para pintar paredes!”, disse ele de mau humor.

    “Então para que você fez faculdade?” perguntei.

    Ele disse que tinha sido para ganhar dinheiro. E eu perguntei: “E quanto você está ganhando agora?”

    Duas semanas depois, ele tinha espalhado panfletos pela cidade, anunciando: “Pinte a casa com pouco dinheiro!” Ele vem trabalhando sem parar desde então e, depois de 12 meses, já ganhava quatro vezes mais do que no antigo emprego. Hoje, emprega uma equipe de dez pessoas — e, o que é mais importante, está feliz!

     

    
      REGRA No 3

      PEÇA AJUDA

    

    Considerando a quantidade de recursos que há por aí para ajudá-lo, é bobagem fazer tudo sozinho. Então, não deixe de consultar todos os sites e recursos disponíveis. Você não é a primeira pessoa a começar um negócio em casa no tempo livre. Há mais de 20 milhões de pessoas na sua frente — então, aproveite a experiência delas.

     

    
      REGRA No 4

      LEGALIZE TUDO

    

    Eu disse que ninguém precisa de um monte de coisas para começar um negócio, mas ele tem que estar dentro da lei. Afinal, aposto que você não quer que a Receita Federal venha bater na sua porta. Para mantê-la bem longe — e o seu empreendimento no lado certo da lei — o seu negócio tem que ter uma estrutura legal.

    Agora que já vimos os princípios gerais, vamos dar uma olhada em alguns negócios específicos, feitos sob medida para quem pretende criar um segundo fluxo de renda com potencial para mudar a sua vida: comprar e vender no eBay, vendas diretas, investir em imóveis nos fins de semana. Além disso, você vai conhecer uma nova linha de trabalho em tempo integral que você pode considerar caso esteja desempregado, aposentado ou pronto para deixar o atual emprego: as franquias.

    PRINCÍPIOS-CHAVE PARA “FICAR RICO COMEÇANDO

    TARDE” DO CAPÍTULO QUATORZE

    •  Se — além de gastar menos, poupar mais e aumentar o seu atual salário — você desenvolver TAMBÉM um segundo fluxo de renda, nada poderá impedi-lo de ficar rico, mesmo começando tarde.

    •  A próxima onda de milionários será formada provavelmente por pequenos empresários, especialmente os que começaram o seu negócio em casa.

    •  Você não precisa de um monte de dinheiro, de tempo, de experiência ou de “coisas” para começar o próprio negócio.

    •  Para começar, basta que você tome uma decisão e escolha uma área. Depois, aproveite todos os recursos gratuitos que há à sua disposição e crie uma estrutura legal.

     

    
      
        
          	
            PASSOS DA AÇÃO PARA FICAR RICO

          
        

        
          	
              Retomando os princípios que discutimos No Capítulo Quatorze, eis o que você precisa fazer agora para Ficar Rico Mesmo Começando Tarde:

              Comprometa-se a começar o seu próprio negócio.

              Siga as quatro regras das páginas 184-185.

          
        

      
    

  


  
    CAPÍTULO QUINZE

    GANHE MAIS...

    NO EBAY[6]

     

     

     

    Esse conhecidíssimo site de vendas online oferece a maneira mais simples que existe para começar um negócio em casa sem deixar o atual emprego. Isso porque ele não é apenas um lugar em que milhões de pessoas compram coisas, mas também um ótimo lugar para vender coisas — o que significa que você pode usá-lo para criar um negócio sediado em casa (e uma segunda fonte de renda).

    Três coisas me levaram a incluir o eBay nesta seção sobre começar um negócio.

    A primeira envolve o meu pai. Há alguns anos, ele não sabia clicar o mouse. Então, imagine como fiquei surpreso quando fui à casa dele há algum tempo e o vi dando lances e tentando arrematar um carro no eBay. Eu nem sabia que o meu pai, tão conservador, sonhava com um Cadillac vermelho conversível! Desde então, ele já comprou dois Cadillacs no eBay — um dos quais acabou vendendo (no eBay) com um bom lucro. Se o meu pai consegue ganhar dinheiro do eBay, qualquer um consegue.

    Então, descobri que uma amiga minha, Mary, tinha ganho $2.500 em menos de um mês vendendo roupas no eBay. “Incrível como é fácil”, disse ela. “Se eu quisesse, poderia transformar isso num negócio.” Com o segundo filho a caminho e com vontade de trabalhar em casa — talvez ela faça isso.

    Finalmente, li a história de Kim, do Kansas, na Business Week. Em 1998, Kim começou a vender antigüidades no eBay para se divertir. Hoje, o seu negócio de antigüidades no eBay gera mais de $100.000 por mês (um milhão de dólares por ano) — e ela trabalha em casa, já que tem que tomar conta dos filhos, de 4 e 10 anos.

    A história de Kim foi o empurrão que me faltava. Já era hora de dar uma olhada no eBay para descobrir por mim mesmo como aquilo funcionava. Seria o eBay tão bom quanto diziam? E, mais importante, seria ele uma ferramenta eficaz e confiável que se pode usar para ganhar mais dinheiro?

    Depois de fazer a pesquisa, cheguei à conclusão de que a resposta é “Sim!” e “Sim!”

    ENCONTRE O SEU LUGAR NA INTERNET

    Hoje, o eBay é o exemplo perfeito do negócio baseado em casa. É com certeza o melhor exemplo do que pode acontecer quando você combina o antigo desejo de ter um negócio em casa com a tecnologia da Internet do século XXI.

    Criado em 1995 por Pierre M. Omidyar, como um site de leilões online, o eBay se transformou realmente no “World’s Online Marketplace” (ou “Mercado Mundial Online, que é como se define) de todos os tipos de bens e serviços. O eBay afirma que as pessoas passam mais tempo no eBay do que em qualquer outro site, e eu acredito. Em abril de 2004, o eBay alardeava mais de 100 milhões de usuários registrados — metade dos quais tinha oferecido, comprado ou cadastrado alguma coisa nos 12 meses anteriores.

    Essa multidão de compradores e vendedores constitui um mercado inacreditável para qualquer pessoa que sonha com o próprio negócio. Na verdade, como Kim do Kansas, muitos usuários do eBay aproveitaram o incrível alcance do site para fazer exatamente isso. Alguns começaram apenas para ver se conseguiam ganhar algum dinheiro com toda aquela tralha guardada na garagem. Outros foram mais estratégicos, reconhecendo no eBay uma das mais potentes ferramentas de venda que o mundo já viu, e decidindo usá-la para formar os seus próprios impérios.

    A MINA DE OURO NO EBAY

    Em 2003, quase $24 bilhões em mercadorias mudaram de mãos no eBay. Isso significa mais de $65 milhões em vendas por dia. Com o crescimento fenomenal do negócio (entre 2002 e 2003 a renda bruta quase triplicou), hoje em dia o volume de vendas do eBay deve estar em torno de $100 milhões por dia — e garanto que nem todo esse dinheiro é gerado por gente que está limpando a garagem ou o porão. Na verdade, segundo alguns relatórios, o eBay fornece uma plataforma de mercado para cerca de 430.000 empresários da Internet com uma renda bruta individual entre $100 a $1 milhão por mês.

    Como eles fazem? É simples. Embora haja milhares de variações, há duas maneiras básicas de se ganhar dinheiro no eBay.

    Você pode usar o eBay como uma opção barata (i.é., gratuita) para oferecer algum produto ou serviço que você já tenha, a milhões de possíveis compradores.

    Ou pode usá-lo para localizar mercadorias subavaliadas que você possa revender por um preço mais alto — ou porque pode lhe agregar valor (restaurando, por exemplo) ou porque tem algum conhecimento especial (sobre carros ou moedas antigas, por exemplo) que lhe permite localizar barganhas que os outros não percebem.

    CONHEÇA ALGUMAS HISTÓRIAS DE SUCESSO NO EBAY

    LAURIE — A DAMA DAS CAIXAS

    Laurie é uma corretora de imóveis semi-aposentada e muito elegante que usa o eBay para vender caixas da Tiffany & Co., Neiman Marcus e outras lojas de luxo para pessoas ligadas em status que gostam da idéia de embrulhar seus presentes em embalagens badaladas. Como muitos empresários do eBay, ela desenvolveu o seu negócio por acaso. Querendo se livrar de um monte de caixas que tinha acumulado como resultado das próprias compras em lojas de luxo, ela postou uma lista no eBay e ficou espantada com o retorno. Hoje, Laurie vende cerca de 60 caixas grã-finas por mês no eBay, por cerca de $5 cada uma. Seu investimento? Um pouquinho de esforço e alguns dólares de gasolina. Lucro? Quase 100%.

    FORA DA ESTRADA —

    NA INTERNET

    Michael é um empresário da Califórnia que fez uma fortuna pescando no eBay antigüidades danificadas, muitas vezes irreconhecíveis — de velhas balanças de açougue enferrujadas a chaise longues semidestruídas — que ele restaura e revende com lucros polpudos. Antes do eBay, Michael vivia viajando pelo país em busca de tesouros desintegrados ou indo a feiras de colecionadores, onde vendia suas obras-primas restauradas. Agora ele encontra toda a “tralha” de que precisa sem sair de casa, cortesia do eBay, que ele usa também como força de vendas sem custos. “Hoje, se perco uma dessas convenções de colecionadores, já não é o fim do mundo”, diz ele todo contente. Na verdade, ele transformou o constante road show numa operação muito mais barata, sediada em casa — e com isso dobrou a sua margem de lucro.

    UM HOBBY SE TRANSFORMA

    NUM PRÓSPERO NEGÓCIO

    Quando Jenny perdeu o emprego de assistente na companhia de seguros, achou que poderia ganhar um dinheirinho vendendo as bijuterias feitas de sucata que fazia como hobby. Não conhecia muito bem a Internet mas, quando um amigo lhe falou sobre o eBay, ela resolveu experimentar. Essa decisão mudou a sua vida. Vendeu rapidamente as suas bijuterias exclusivas mas de baixo custo e logo estava recebendo pedidos. Assim, Jenny se transformou numa empresária da noite para o dia, produzindo e vendendo uma quantidade de peças que nunca imaginaria. Em pouco tempo, já ganhava mais de $6.000 por mês e não conseguia mais atender a demanda. Agora, passados dois anos, tem um próspero negócio com quatro funcionárias que montam as peças que ela desenha. Sua renda mensal quase triplicou e ela está discutindo um contrato de exclusividade com uma grande rede de lojas.

    COMO O eBAY O AJUDA

    A MONTAR O SEU NEGÓCIO

    Uma das coisas que torna as vendas online uma alternativa tão boa para quem pretende desenvolver um novo fluxo de renda é que facilita a vida nos novatos. O site do eBay (http://www.ebay.com) é cheio de salas de bate-papo, serviços, ferramentas e tutoriais — a maioria grátis — destinados a fazê-lo decolar o mais rápido possível.

    O melhor caminho para os iniciantes é clicar em “Services” na home page do eBay, depois clicar num campo no topo da página Services que diz: “Novo no eBay? Comece aqui.” Isso conduz ao Learning Center (Centro de Aprendizado) do eBay, onde há tutoriais gratuitos com o mínimo que você precisa saber para comprar e vender pela Internet. O Learning Center contém também links para uma quantidade incrível de ferramentas e serviços, incluindo a eBay University, que oferece um excelente curso online por $20, em que você aprende a começar um negócio no eBay. A “universidade” oferece também seminários mais avançados, de um dia, em vários locais no país: o preço é $39.

    Um dos maiores recursos que o eBay tem a oferecer é a eBay Community, uma enorme coleção de quadros de avisos, salas de bate-papo, centros de respostas e grupos que atraem todo o tipo de gente, de compradores de primeira viagem a gerentes sênior de empresas citadas na Fortune 500. O que todas essas pessoas tem em comum é o desejo de saber como fazer mais negócios no eBay. A Comunidade patrocina inúmeros workshops e eventos sobre vários tópicos (de “Como Comprar um Carro no eBay” a “Vendas para Canadenses”). Você encontra a programação completa na página “Community” do site do eBay.

    Para muita gente, o melhor do eBay é que permite fazer negócios em todo o mundo e interagir com inúmeras pessoas sem sair de casa. Essa é a mágica da Internet.

    Por outro lado, há muita gente que gosta de sair de casa e de interagir pessoalmente com os outros. Se é o seu caso, talvez o eBay não seja para você. Ao contrário, talvez você queira considerar o tema do próximo capítulo — vendas diretas.

    PRINCÍPIOS-CHAVE PARA “FICAR RICO COMEÇANDO

    TARDE” DO CAPÍTULO QUINZE

    •  O eBay é o melhor exemplo do que acontece quando você combina o velho desejo de começar um negócio em casa com a tecnologia da Internet do século vinte e um.

    •  Você pode usar o eBay para oferecer algum produto ou serviço que já tenha, para milhões de possíveis consumidores.

    •  Ou pode usá-lo para descobrir alguma mercadoria que possa revender por preço mais alto.

    •  Uma das grandes vantagens do eBay é que oferece inúmeros serviços, ferramentas e tutoriais que permitem aos novatos decolar mais depressa.

     

    
      
        
          	
            PASSOS DA AÇÃO PARA FICAR RICO

          
        

        
          	
            Retomando os princípios que discutimos no Capítulo Quinze, eis o que você tem que fazer agora para Ficar Rico Mesmo Começando Tarde. Risque cada passo que concluir.

              Visite o site do eBay (http://www.ebay.com) para ver como é — e se é ou não para você.

          
        

      
    

     

  


  
    CAPÍTULO DEZESSEIS

    GANHE MAIS...

    COM VENDAS DIRETAS

     

     

     

    É provável que o conceito de vendas diretas (ou, como é também chamado, network marketing ou marketing de rede, multilevel marketing ou marketing multinível, “party plan” marketing e one-to-one marketing ou marketing individual) lhe pareça familiar. Pode ser que você o conheça por meio de uma revendedora da Avon ou de uma especialista da Mary Kay, ou por ter ido a uma reunião da Tupperware há alguns anos. Talvez você tenha comprado alguma coisa de uma amiga que viu nas vendas diretas uma opção de carreira.

    É possível também que alguma vez tenha se interessado por esse tipo de negócio. Se você é como eu, é provável que algum conhecido — um parente, um amigo, um colega — tenha lhe perguntado uma vez: “Você pode me fazer um favor e ir comigo a uma reunião? Estou procurando uma nova oportunidade de negócios e quero ver o que você acha.”

    Como você é um bom cara, ou uma boa moça, acabou concordando — e descobriu que tinha sido arrastado para uma “reunião de oportunidade” de um novo negócio de marketing multinível.

    ISSO LHE PARECE FAMILIAR?

    Depois de ouvir uma arenga de uma hora ou mais sobre a fortuna que você pode ganhar — fora os relatos superentusiasmados de pessoas que estão supostamente ganhando montes de dinheiro, seguidos de muitos aplausos, com todo mundo se levantando e gritando — a reunião se dividiu em grupos menores e aí o seu amigo e outras pessoas tentaram recrutá-lo.

    Pode ser que você tenha se associado e, como resultado, acabou com $4.000 em filtros de água entulhando a sua garagem. Ou várias centenas de caixas de algum suplemento nutricional super de luxo, que permite comer hambúrgueres, ficar vendo televisão e ainda assim perder peso. Ou uma “water ball” especial que vai na máquina de lavar e lava a sua roupa por cem anos. Ou facas incríveis que cortam listas telefônicas.

    Não é à toa que as suas lembranças da experiência não sejam lá muito boas.

    Essa prática de pressionar as pessoas a comprar o “direito de distribuição” e, com ele, um monte de coisas desnecessárias e que nunca vão conseguir vender, é conhecida como “front-loading” e é ilegal, assim como a maioria dos “esquemas de pirâmide”. A boa notícia é que NÃO é de pirâmides que vamos falar nesta seção. Então, continue a ler.

    A INDÚSTRIA DE VENDA DIRETA —

    UMA VISÃO OBJETIVA

    Comecei esta seção falando do lado negativo da venda direta porque, se você já teve alguma experiência na área (como eu), pode pensar (como eu) que a indústria toda seja uma fraude. Para dizer a verdade, passei uns vinte anos pensando assim (desde a primeira reunião para qual me arrastaram). Sempre que alguém tentava falar comigo sobre essa indústria, eu me virava para o outro lado.

    Mesmo assim, acho que você (e eu) não devia descartar a venda direta logo de cara. Na verdade, essa atividade mudou bastante nos últimos anos e merece uma segunda análise. O que costumava ser um negócio suspeito feito por caloteiros exibe agora uma bela cota de gigantes multinacionais muito bem estabelecidos e com receita na casa dos bilhões. Como resultado, acabei acreditando que podemos agora considerar seriamente a venda direta como outro recurso para criar um segundo fluxo de renda com base em sua casa.

    QUANDO ALGUMA COISA CHAMA A ATENÇÃO DE

    WARREN BUFFET, É PORQUE MERECE ATENÇÃO

    Para ser honesto, quem me fez rever a visão negativa que eu tinha da venda direta foi Warren Buffet. Quando li na revista Fortune que Warren Buffet, investidor bilionário e um dos homens mais ricos do mundo, tinha investido numa empresa de venda direta, eu achei que estava perdendo alguma coisa.

    Para quem não conhece, Warren Buffet é um guru financeiro (conhecido como “Oráculo de Omaha”) que construiu uma fortuna estimada em mais de $40 bilhões. Juntou tudo isso com monótonos investimentos a longo prazo em áreas que permitem altas margens de lucro, como seguro, produtos de consumo e refrigerantes. Então, para ele investir numa empresa de vendas diretas, alguma coisa devia ter mudado nessa indústria.

    VENDA DIRETA — MAIS DE $80 BILHÕES POR

    ANO E CONTINUA CRESCENDO

    O que pode ter atraído a atenção de Warren Buffet para a venda direta é o seu grande crescimento. Segundo a Direct Selling Association (DAS), mais de 13,3 milhões de norte-americanos estavam envolvidos com vendas diretas em 2003, gerando uma receita total de quase $30 bilhões. No mundo todo, cerca de 47 milhões de participantes elevaram as vendas para $88 bilhões.

    Mais impressionante (ou surpreendente) ainda, é o que os estudos revelam: mais de um em cada dois norte-americanos adultos já compraram bens ou serviços de um representante de vendas diretas.

    O QUE É EXATAMENTE VENDA DIRETA?

    Venda direta, marketing de rede, marketing multinível, marketing “party-pan” e marketing individual são variações sobre o mesmo tema. Na definição da DAS, “venda direta é a venda de um serviço ou produto de consumo de uma pessoa para outra, fora de um ponto fixo de vendas”. Em geral, o vendedor é um fornecedor independente — distribuidor ou consultor — que tem um contrato com o fabricante para vender produtos dos mais variados, como suplementos alimentares, cosméticos ou carimbos. Em geral, as vendas acontecem mediante demonstrações na casa do cliente, festas (como as da Tupperware), reuniões ou interações pessoais (“Avon chama”).

    Além de vender o seu produto, você recruta outras pessoas para vender por você. Essas pessoas lhe pagam uma porcentagem da venda — assim como você paga uma porcentagem para a pessoa que o recrutou. A idéia é recrutar pessoas em número suficiente para que uma parte cada vez maior da sua renda venha do trabalho delas e não do seu. Na verdade, em marketing de rede e multinível, o recrutamento é a base do negócio.

    Recrutando outras pessoas, você pode ter uma renda passiva gerada pelas vendas delas e obter novos fregueses para seus produtos ou serviços. Na verdade, em venda direta ou marketing de rede, a melhor renda passiva vem de fregueses satisfeitos que repetem o pedido de produtos e serviços que você já lhes vendeu anteriormente. Quando o negócio todo se concentra no recrutamento de novos representantes de vendas — e não na venda de serviços e produtos — alguma coisa está errada.

    O QUE A VENDA DIRETA NÃO É!

    •  Não é um esquema que o obrigue a comprar um monte de produtos logo de cara — como observei antes, isso é considerado esquema de pirâmide e é ilegal.

    •  Não é um negócio para ficar rico depressa. Qualquer empresa que tenha essa colocação deve ser evitada.

    •  Não precisa de muito dinheiro para começar. Em geral, você pode começar investindo menos de $300 e muitas vezes menos de $100 — mas talvez precise investir alguns milhares para realmente decolar.

    •  Não é para preguiçosos. Não é um negócio que vai lhe render dinheiro enquanto você dorme ou vê televisão.

    •  Não exige que você recrute à força a família e os amigos. Se o seu fornecedor acha que é mais importante recrutar amigos e parentes do que vender os serviços ou produtos de qualidade que ele está oferecendo, você está na empresa errada.

    POR QUE VER A VENDA DIRETA COMO UMA

    OPORTUNIDADE DE NEGÓCIO EM CASA?

    Eu sei que estou me pondo em situação vulnerável ao recomendar a venda direta como um negócio a considerar. Faço isso isso porque essa pode ser uma excelente fonte de renda extra. Para mim, o que muita gente vê como o lado ruim da venda direta, é na verdade o lado bom. O fato de ser difícil ficar rico com essa atividade, já que a maioria ganha “apenas” $500 ou $1.000 por mês, é justamente o que me anima.

    Como eu já observei, o trabalhador médio nos Estados Unidos ganha cerca de $36.000 por ano. Se você está nessa categoria, um ganho mensal de $500 a $1.000 aumenta a sua renda entre 16% e 33%! Economizar um quarto disso que seja pode representar a diferença entre a possibilidade de se aposentar e a necessidade de trabalhar até não poder mais. E se você tem a sorte de ganhar mais do que a média, essa renda extra pode acabar comprando a sua liberdade financeira.

    13 RAZÕES PARA CONSIDERAR A VENDA DIRETA

     

    
      RAZÃO Nº 1

      NO MOMENTO EM QUE SE ASSOCIA A UMA EMPRESA DE VENDA

      DIRETA, VOCÊ JÁ TEM UM NEGÓCIO ROLANDO

    

    Quando se começa um negócio, é comum passar as primeiras semanas ou meses (às vezes anos) desenvolvendo relações, procurando fornecedores confiáveis, testando planos de marketing e coisas assim. Mas não em venda direta. Quando você encontra uma empresa que lhe serve, está tudo lá, pronto para começar — fornecedores, planos de marketing, treinamento, o que for. Você pode sair atrás de fregueses no primeiro dia.

     

    
      RAZÃO Nº 2

      VOCÊ NÃO TEM QUE REINVENTAR A RODA

    

    Quando você se torna o seu próprio patrão, o mais difícil é descobrir (p. 196) qual é a natureza do seu negócio. O que você está vendendo? Quem é o seu público? Qual a melhor abordagem de venda? Será que é rentável? Uma empresa de venda direta que já esteja no mercado há algum tempo e que tenha comprovadamente um bom histórico operacional (o único tipo de empresa que vale a pena) já descobriu tudo isso há muito tempo.

     

    
      RAZÃO Nº 3

      VOCÊ NÃO TEM QUE FAZER TUDO SOZINHO

    

    Como criei um negócio do nada e estou criando um novo ramo de atividade (reeducação financeira que funciona), você pode acreditar em mim: é duro! Gastei muito tempo e muito dinheiro participando de programas de treinamento, oficinas e cursos de marketing. Recursos que precisei descobrir por conta própria. Quando você se junta a uma empresa de venda direta de primeira linha, ela lhe oferece um sistema de treinamento completo, que geralmente inclui um curso a domicílio (por meio de vídeos e material impresso), além de seminários tradicionais, de motivação e de treinamento.

    Quanto a este aspecto da venda direta, tome cuidado para não ficar “viciado em treinamento”. Infelizmente, algumas pessoas ficam tão encantadas com os cursos e workshops que acabam esquecendo por que se inscreveram. Todo o treinamento e toda a motivação do mundo de nada valem se você não sair e vender alguma coisa.

     

    
      RAZÃO Nº 4

      VOCÊ VAI TER QUE SE DESDOBRAR

    

    Vamos ser honestos — não dá para começar um negócio (qualquer negócio) nas horas livres sem um esforço enorme. E não dá para ter sucesso em vendas diretas sem trabalhar muito.

    Ocasionalmente, há algumas exceções — e, acredite, você vai ouvir falar de pessoas que ganharam supostamente montes de dinheiro sem precisar levantar um dedo. Mas isso é exceção! Qualquer pessoa que se envolva com vendas diretas terá dias muito ruins. Lembre-se de que você vai apresentar o produto ou serviço para pessoas e que algumas delas (muitas, talvez) vão REJEITÁ-LO! Nesse ponto, ou você abandona tudo ou se supera. O crescimento pessoal — e, com ele, o aumento nos ganhos — vem depois do esforço para se superar, não antes.

     

    
      RAZÃO Nº 5

      VOCÊ ENCONTRARÁ MENTORES E ESPECIALISTAS

    

    É difícil encontrar mentores experimentados com tempo e disposição para guiá-lo ao sucesso no início de um negócio. Esse problema não existe em venda direta. Como a pessoa que o introduz no negócio só ganha dinheiro se você der certo, ela tem todo o interesse no seu sucesso. Isso significa que você deve escolher muito bem quem vai apresentá-lo à empresa, pois essa pessoa será o seu mentor.

     

    
      RAZÃO Nº 6

      VOCÊ PODE GERAR RENDA PASSIVA

    

    O dinheiro mais difícil é o que ganhamos em troca do nosso tempo. Há quem ganhe o mínimo de $5,15 por hora e há quem ganhe $500 por hora, como o meu advogado de marcas e patentes, mas fato é que quem ganha por hora está trocando tempo por dinheiro — e o dia tem um número limitado de horas. Assim, a chave para ficar rico é ganhar dinheiro 24 horas por dia sem ter que trabalhar esse tempo todo. Em venda direta, enquanto constrói uma base de clientes, não é só com o seu esforço que você ganha dinheiro mas, à medida que traz outras pessoas para iniciar o próprio negócio, ganha também com o esforço delas. Aliás, essa idéia de ganhar dinheiro com o esforço dos outros — o que se conhece como renda passiva — é uma coisa ética. É o que faz o “dono do negócio”.

     

    
      RAZÃO Nº 7

      VOCÊ PODE FAZER UM NOVO CÍRCULO DE AMIGOS

    

    Eis uma coisa que talvez você nem note: muita gente com quem você convive hoje tem a ver com o seu passado. Os amigos que você fez há cinco, dez ou vinte anos talvez não pretendam fazer e nem ser mais do que são agora. E quando você lhes contar o que está fazendo — trabalhando com vendas diretas, comprando uma casa, pagando-se primeiro ou apenas aprendendo mais sobre tudo isso — elas vão desanimá-lo e dizer que é tudo bobagem.

    Isso vai magoá-lo, vai aborrecê-lo e talvez você se sinta tentado a “jogar a toalha” numa tentativa de não afastar os seus velhos amigos. A alternativa é fazer novos amigos. E quando ficamos mais velhos, isso não é tão fácil.

    O bom da venda direta é que você começa a fazer parte de um grupo de pessoas que têm interesses semelhantes e sonham em ser mais do que são no momento. Como resultado, você pode se ver de repente construindo um mundo novo de novos amigos.

     

    
      RAZÃO Nº 8

      VOCÊ NÃO TEM QUE SE APOSENTAR

    

    No Capítulo Vinte e Um, você vai saber por que eu acho que a aposentadoria é um mito. Se você trabalha com venda direta e está dando certo, ninguém pode forçá-lo a se aposentar. Você não vai ser obrigado a se aposentar porque a empresa está passando por um processo de enxugamento ou terceirização. Muitos aposentados acham que a venda direta é uma bela maneira de complementar o benefício, permitindo também que continuem socialmente ativos.

     

    
      RAZÃO Nº 9

      VOCÊ AJUDA OUTRAS PESSOAS

    

    A venda direta é por excelência um negócio “de pessoas”. Nessa atividade, você vai ajudar e ser ajudado pelas pessoas com quem trabalha — não apenas os clientes mas os colegas, que serão seus mentores e de quem você será mentor. Nem todo ramo de atividade lhe dá a oportunidade de fazer isso e ganhar dinheiro ao mesmo tempo.

    Esse aspecto da venda direta é um dos seus pontos mais positivos. Aqui como em qualquer outro tipo de negócio, o que traz o sucesso é a vontade de ajudar os outros. Se você for norteado por essa vontade e mantiver a integridade e as intenções honestas, levará uma vida cheia de significado — e será uma pessoa melhor no final do dia. E também ganhará mais dinheiro.

     

    
      RAZÃO Nº 10

      VOCÊ FAZ O PRÓPRIO HORÁRIO

    

    A venda direta atrai mulheres, casais e famílias que buscam uma maneira de equilibrar a vida pessoal com a necessidade de uma renda a mais. Como é você que decide quanto quer trabalhar e quanto quer ganhar, pode criar a vida que deseja. Ninguém vai obrigá-lo a trabalhar em tempo integral. Embora alguns vendedores trabalhem mais de 60 horas por semana, a escolha é deles — e sua. (Segundo a DAS, 85% dos vendedores diretos trabalham menos de 30 horas por semana.)

    Nesse sentido, o melhor conselho que posso lhe dar é este: nem pense em largar o seu atual emprego até começar a ganhar mais com venda direta do que ganha atualmente. (Isso se aplica a qualquer negócio que você venha a começar.)

     

    
      RAZÃO Nº 11

      INCENTIVOS FISCAIS!

    

    Como eu já disse, quem tem o próprio negócio tem também enormes vantagens fiscais, que não se limitam às ótimas contas de aposentadoria oferecidas a donos de negócios. Há também o fato de muitas atividades diárias — viagens, conversas telefônicas, hospedagem e coisas assim — passarem a ser despesas de trabalho, tornando-se ao menos em parte dedutíveis do imposto de renda. A venda direta tem isso de bom: é um tipo de negócio tão ligado à sua vida que muitas atividades normais passam a ser associadas ao trabalho e, portanto, dedutíveis.

     

    
      RAZÃO Nº 12

      É MAIS BARATO COMEÇAR EM VENDAS DIRETAS

      DO QUE EM OUTROS NEGÓCIOS

    

    Como já mencionei, em algumas empresas de venda direta, os kits iniciais custam cerca de $200, mas há até aquelas em que custam $10 — ou que são gratuitos! Não há muitos negócios que peçam um investimento inicial tão pequeno — ainda mais levando em conta que você está se associando a uma empresa estabelecida que vai lhe oferecer provavelmente um sistema de contabilidade totalmente automatizado, assim como treinamento introdutório, acesso a material profissional de marketing e recursos de desenvolvimento pessoal e comercial.

     

    
      RAZÃO Nº 13

      É UM NEGÓCIO FAMILIAR

    

    Mesmo que você nem pense em trabalhar com a sua mulher, com o seu marido ou com os seus filhos, a venda direta é uma excelente maneira de a família passar mais tempo junta. Fazer juntos novas amizades, compartilhar produtos que você adora e fazer as viagens de incentivo que muitas empresas oferecem como recompensa para os distribuidores, são apenas algumas das oportunidades. E sem falar do tempo a mais que você vai ter para passar com a família quando o seu negócio estiver estabelecido. Não há nenhum patrão para lhe dizer quando é hora de trabalhar.

    Os filhos podem ajudá-lo em alguns aspectos do negócio, o que é uma excelente oportunidade de lhes ensinar autoconfiança e responsabilidade. Além disso, muitas empresas de venda direta permitem que os filhos herdem o negócio que você começou ou que comecem o próprio negócio sob a sua supervisão, dando-lhes múltiplas opções de vida e carreira.

    CINCO ASPECTOS NEGATIVOS DA VENDA DIRETA

    Muito bem, acabamos de ver alguns motivos para você considerar a venda direta como uma possibilidade de negócio em casa. Mas nem por isso você deve ir à primeira empresa de venda direta que lhe ocorrer e se associar. Essa atividade envolve riscos que é importante considerar antes de assumir qualquer compromisso.

    Primeiro, apesar da participação cada vez maior de empresas confiáveis e das várias leis federais e estaduais destinadas a proteger donos de pequenos negócios, a natureza da venda direta cria um ambiente fértil para vigaristas — e muitas empresas que parecem legítimas e prósperas estão na verdade enriquecendo o dono. Na minha opinião, o maior problema desse ramo de atividade é a alta porcentagem de negócios que aparecem e depois desaparecem em apenas um ano ou dois.

    Essa é uma área em que há uma escandalosa “explosão dos negócios”. Você se associa a uma empresa que se vangloria de estar faturando $30 milhões em seu segundo ano. Então, seis meses depois, ela não existe mais (e você perde seis meses — para não falar do dinheiro que investiu). Isso acontece muito. Já vi gente trabalhadora que perdeu muitos anos trocando de empresa sem chegar a lugar nenhum, graças a essa “explosão”.

    Segundo, essa atividade favorece o que eu chamo de “deslumbre”. Para operadores sem escrúpulos, é fácil se aproveitar da vontade de enriquecer depressa que muita gente tem. Eles exibem carros, jóias e se gabam de viagens que fizeram. Eles bombardeiam os novatos com imagens da “boa vida” que levam — dizendo que qualquer pessoa pode ter tudo isso!

    Isso não é bem uma mentira. Você pode ter essa boa vida, se estiver disposto a conquistá-la. Mas quem usa essa abordagem para atraí-lo para o negócio está, na minha opinião, tentando deslumbrá-lo e deve ser evitado.

    Terceiro, apesar de todo o progresso, essa indústria ainda sofre com a sua imagem. A indústria de venda direta tem agora um faturamento na casa dos $100 bilhões por ano, atraiu o investimento de Warren Buffet (por meio da Berkshire Hathaway), é o modo de operação de empresas conhecidas como Avon, Citicorp, Sara Lee e Time Warner, e foi totalmente legalizada pelo governo. Mas tudo isso não acabou com a reação “É brincadeira? Você está fazendo o quê?!” Reações que você vai encontrar caso se envolva nessa atividade.

    Quarto, não é fácil achar a empresa certa. Isso requer muita pesquisa, o que leva tempo. Se você não tem vontade de dispor desse tempo, pode acabar cometendo um grande erro.

    Finalmente, muita gente que entra nesse negócio acaba desistindo. Sabe-se que 90% das pessoas que se associam a uma empresa de venda direta desistem em 90 dias. É importante saber disso, mesmo que você fique desanimado, ou até mesmo intimidado. Ao mesmo tempo, você precisa considerar que uma taxa de desistência de 90%, por mais alta que pareça, não é incomum em outros ramos de atividade. Quando eu estava fazendo treinamento para ser consultor financeiro, o instrutor pediu que todos na classe olhassem para a pessoa à sua esquerda e depois para a pessoa à sua direita — e disse que essas duas pessoas desistiriam em menos de três anos. Só que o instrutor estava sendo otimista. Ele deveria ter dito: “Olhem para a esquerda, para a direita, para a frente, para trás e na diagonal.” Esse era o índice de desistência.

    VIRE O JOGO A SEU FAVOR

    EM VENDA DIRETA

    A melhor maneira de maximizar as chances de sucesso em venda direta é escolher a empresa certa na primeira tentativa. Isso não é fácil, mas as quatro dicas a seguir podem ajudá-lo.

     

    
      DICA Nº 1

      SÓ SÓ ENTRE NUM NEGÓCIO QUE O ENTUSIASME MUITO

    

    Se eu fosse partir para vendas diretas (mas não vou porque preciso continuar neutro — por isso não adianta me telefonar e nem me mandar e-mail), iria direto para serviços financeiros, já que estudei e fiz meu treinamento profissional nessa área. Há atualmente uma empresa (cujo nome não vou mencionar porque não estou fazendo uma recomendação específica) que se especializou em ajudar as pessoas a poupar, comprar seguro e pagar a hipoteca em menos tempo. Trata-se de uma das maiores firmas de serviços financeiros do mundo. Como ela atua numa área diretamente ligada ao meu treinamento e aos meus principais valores e interesses, eu poderia começar a trabalhar com ela amanhã mesmo e lhe dedicar facilmente 40 horas semanais.

    Lembre-se, venda direta é um “negócio de pessoas”, em que você precisa compartilhar com os outros a sua paixão pelo serviço ou produto que oferece, seja saúde, bem-estar, proteção legal, roupas, itens de coleção, mobília ou qualquer outra coisa. Então, encontre um negócio do qual queira falar o dia inteiro e com o qual queira sonhar a noite inteira.

     

    
      DICA Nº 2

      SÓ SE ASSOCIE A UMA EMPRESA ESTABELECIDA

    

    A melhor maneira de evitar dores de cabeça é nunca ser o “primeiro” naquele negócio. Isso é muito arriscado — e embora eu saiba de todas as histórias sobre pioneiros que ficaram ricos, esse é um risco grande demais para quem pretende ficar rico mesmo começando tarde. Encontre uma empresa que tenha capital aberto, que apresente um faturamento de vendas e que tenha um histórico operacional já estabelecido de ganhos e de crescimento — porque é improvável que uma empresa assim deixe de existir a curto prazo. É claro que tudo é possível (basta ver a Enron). Mas a probabilidade de não sair perdendo é bem maior.

     

    
      DICA Nº 3

      VISITE A SEDE DA EMPRESA

      E PROCURE CONHECER SEUS DIRIGENTES

    

    Nada melhor do que um encontro cara a cara na sede da empresa. Essa é de longe a melhor maneira de saber que tipo de gente dirige a empresa, qual é a sua situação e para onde ela está indo. Você poder avaliar a integridade dessas pessoas e se merecem ou não a sua confiança. Não deixe de fazer essa visita, mesmo que a viagem lhe custe $1.000. E se a empresa não desenrolar o tapete vermelho para recebê-lo, pode riscá-la da lista. Se você realmente não puder fazer essa despesa e dispor desse tempo, estude com muito cuidado o material que a empresa lhe enviar. Leia (não é para só dar uma olhada) todo o acordo de distribuição e faça perguntas a respeito de todos os itens que não entender direito. Além disso, procure conhecer dirigentes da empresa que atuem mais perto da sua casa e comparecer a alguns eventos antes de se comprometer.

     

    
      DICA Nº 4

      LEIA OS INFORMES FINANCEIROS

    

    Não estou brincando. É um GRANDE ERRO juntar-se a qualquer empresa, de venda direta ou não, sem primeiro dar uma boa examinada nos seus registros financeiros. Se você estiver pensando em comprar imóveis, investir numa franquia ou se iniciar em vendas diretas, é essencial examinar os números. É por isso que recomendo apenas empresas de venda direta cujos registros você possa obter. Isso é mais fácil no caso de empresas com o capital aberto, já que esse tipo de empresa deve por lei publicar os seus resultados financeiros, que você pode obter na própria empresa ou online. É bom também verificar a história da empresa. Procure informações simples: a empresa ganha dinheiro? A empresa tem dívidas? Se tem, quanto e por quê? Qual a taxa de desistência de pessoas que se associam a ela? Esse tipo de informações deve estar facilmente disponível no caso de empresas de capital aberto. Se você está considerando uma empresa de capital fechado, eles devem lhe mostrar de boa vontade os seus dados financeiros. Se não, não se envolva com essa empresa — E PONTO FINAL!

    E AGORA, DE VOLTA A WARREN BUFFET

    Uma das primeiras empresas de venda direta em que Warren Buffet investiu foi a Kirby Company (aspiradores de pó). Depois, comprou a World Book (produtos educativos) e, mais recentemente, The Pampered Chef. A história da fundadora da The Pampered Chef, Doris Christopher, é um ótimo exemplo do que há de melhor em venda direta — e do que pode acontecer a quem tem coragem de começar o próprio negócio baseado em casa.

    DE UMA INICIANTE DE $3.000

    A UMA GIGANTE DE UM BILHÃO DE DÓLARES

    Em 1980, Doris Christopher estava à procura de um negócio que lhe permitisse ficar em casa com os dois filhos pequenos. Como educadora e especialista em economia doméstica, ela estava convencida de que as mulheres não apenas queriam, mas também precisavam, de utensílios de cozinha com qualidade profissional para o uso diário. Então, em 1980, com apenas $3.000 em dinheiro e uma fé ilimitada no próprio senso de mercado, ela criou The Pampered Chef.

    Capitalizando a sua habilidade natural como professora e cozinheira, ela montou uma linha pequena, mas de alta qualidade, de utensílios profissionais de cozinha. Começou então não tanto a vendê-los, mas a ensinar outras mulheres a usá-los.

    Seus produtos eram tão apropriados para vendas diretas e demonstrações que Doris logo percebeu que a melhor técnica de venda era dar uma festa. As pessoas adoram comer, adoram cozinhar e adoram se reunir para socializar. É claro que nessas festas ela vendia um monte de potes e panelas — e logo suas amigas estavam lhe perguntando se podiam organizar as próprias festas.

    Percebendo que poderia ter um negócio muito maior se recrutasse uma equipe para vender para ela, Doris resolveu montar uma empresa de venda direta — uma rede “de mulher para mulher”, na tradição de outras gigantes da venda direta, como Avon, May Kay e Tupperware.

    Doris sabia que, construindo uma empresa baseada em integridade, serviço e, acima de tudo, na qualidade dos produtos, poderia crescer de verdade. Ela estava certa. Com os anos, The Pampered Chef cresceu como um cogumelo, tornando-se uma empresa que fatura $750 milhões por ano com 70.000 consultoras independentes em quatro países.

    Warren Buffet acabaria notando não apenas o valor da empresa de Doris mas também a integridade de sua fundadora e CEO. Em dezembro de 2002, ele comprou a The Pampered Chef.

    NÃO DEIXE O SEU EMPREGO ATUAL —

    PELO MENOS POR ENQUANTO

    O objetivo dos dois últimos capítulos foi lhe mostrar duas maneiras diferentes de aumentar a sua renda. Não estou lhe dizendo para começar a comprar e vender pela internet ou para se associar a uma empresa de venda direta. Só você pode saber se é uma boa idéia começar um segundo negócio — e que negócio começar.

    Espero que você tenha se animado com algumas das idéias que apresentei. Mas por mais animado que esteja, eu lhe imploro para NÃO DEIXAR O SEU ATUAL EMPREGO.

    Se você acabar seguindo uma dessas sugestões — e acabar tendo tanto sucesso que o novo fluxo de renda supere o que ganha atualmente — ENTÃO você pode considerar a idéia de sair do emprego. E mesmo assim, só se estiver seguro de que o novo negócio vai continuar crescendo. Afinal, a idéia é complementar a sua renda básica e não substituí-la. Só deixe o atual emprego quando sentir que assim poderá ganhar mais dinheiro.

    Isso é exatamente o que aconteceu comigo. Eu comecei a FinishRich, Inc., como um negócio paralelo (trabalhando nela de manhã cedo e à noite), enquanto trabalhava como vice-presidente sênior da Moragan Stanley e como sócio da The Bach Group.

    Passei ao todo quatro anos desenvolvendo a FinishRich, Inc., antes de deixar os meus empregos. Nesse período, além de construir a nossa poupança, eu consegui provar a mim mesmo (e à minha mulher, Michelle) que o novo negócio era confiável. Não deixei o emprego até me sentir totalmente seguro de que a FinishRich, Inc., estava funcionando.

    PRINCÍPIOS-CHAVE PARA “FICAR RICO COMEÇANDO

    TARDE” DO CAPÍTULO DEZESSEIS

    •  Embora a indústria da venda direta tenha atraído muitos negociantes duvidosos, ela conta também com algumas gigantes multinacionais extremamente respeitáveis — merecendo ser considerada seriamente como um negócio possível.

    •  A venda direta legítima não é um negócio para enriquecer depressa mas, se você estiver disposto a trabalhar duro, pode ser um negócio muito lucrativo.

    •  Entre outras vantagens, você estará se associando a um empreendimento já existente, que tem todo o interesse em ajudá-lo a começar.

    •  Você deve considerar as empresas só depois de verificar seus registros financeiros e de conhecer seus dirigentes.

     

    
      
        
          	
            PASSOS DA AÇÃO PARA FICAR RICO

          
        

        
          	
            Retomando os princípios que discutimos no Capítulo Dezesseis, eis o que você tem que fazer agora mesmo para Ficar Rico Mesmo Começando Tarde. Risque os passos que concluir.

            • Visite o site das empresas para ficar sabendo como operam as legítimas empresas de venda direta.

            • Se tiver parentes ou amigos que já trabalharam com vendas diretas, pergunte-lhes sobre a experiência que tiveram.

          
        

      
    

     

  


  
    CAPÍTULO DEZESSETE

    GANHE MAIS...

    COM FRANCHISING

     

     

     

    Começando agora a falar de franchising, sinto como se tivesse completado um círculo. Por quê? Porque em 1993, com dois anos de negócios imobiliários na bagagem e algum dinheiro no banco, resolvi que o melhor para mim seria uma franquia.

    Com essa meta, passei seis meses pesquisando a indústria, indo a conferências e exposições, focalizando a minha busca em negócios específicos e conversando com diversos franqueados sobre os seus sucessos e satisfações. Só que acabei não comprando uma franquia. Fui para a área de investimentos. Mas o meu interesse por franchising nunca morreu (e a pesquisa para este livro trouxe de volta muitas lembranças).

    O que sempre me atraiu em franchising — e que pode atraí-lo também — é a oportunidade de investir num sistema já comprovado. Como eu já disse, franchising não é bem um negócio que dê para tocar paralelamente ao seu emprego. Mas se você está em busca de um novo caminho profissional, de um segundo começo na vida ou de um novo jeito de ficar rico mesmo começando tarde, franchising é uma coisa a ser considerada.

    O QUE É FRANCHISING?

    Para definir franchising, temos que falar de sistema. Ao comprar uma franquia, você está comprando um sistema existente de marketing e gestão de marca de um determinado produto ou serviço. Considere a McDonald’s por um segundo. A McDonald’s tem um sistema para vender hambúrguer e batata frita que é reconhecido no mundo inteiro. É óbvio que a marca McDonald’s não tem a ver apenas com hambúrguer e batatas fritas — tem a ver também com restaurantes que servem comida rapidamente e com um sorriso (e às vezes a comida é até saudável). No instante em que vê os Arcos Dourados da McDonald’s, seja no Tennessee ou em Timbuktu, você já sabe o que esperar.

    Quando um vendedor de batedor milk-shake-mixers chamado Ray Kroc conheceu o primeiro McDonald’s, tratava-se apenas de um lugar para comer hambúrgueres, tocado por dois irmãos. Mas, como o lugar fazia muito sucesso, chamou a atenção de Ray Kroc o fato dos dois irmãos terem apenas aquele restaurante. Como os dois eram avessos a expandir o negócio, Ray Kroc tomou a si essa tarefa. O que ele fez foi determinar o que tornava o McDonald’s original tão popular e depois traduzir o que descobriu num sistema detalhado que especificava tudo: a aparência que devia ter um restaurante McDonald’s, como devia ser preparada a comida e como o pessoal do balcão devia interagir com os fregueses. A genialidade de Kroc, no entanto, não estava em projetar restaurantes de sucesso. Sua genialidade foi perceber que em vez de sair pelo país tentando abrir e administrar as filiais, ele podia se sair muito melhor licenciando o sistema para empresários independentes que, seguindo suas orientações (que Kroc fazia com que seguissem à risca), acabariam com um restaurante McDonald’s que teria a aparência, o cheiro e a atmosfera de qualquer outro.

    Em 2003, havia mais de 30.000 restaurantes McDonald’s em 119 países, gerando mais de $17 bilhões por ano.

    NÃO É UM MAU SISTEMA, É?

    Então, ao comprar uma franquia, você está comprando uma licença para usar um sistema que foi criado por outra pessoa — o “franqueador”. Como “franqueado”, você não é dono do sistema. Você apenas paga pelo direito de usá-lo. Em geral, o franqueado paga uma taxa inicial por esse direito (conhecida como taxa de franquia) e depois royalties mensais sobre todas as vendas que o negócio gerar (taxa de licença ou royalty).

    Mas, para ser um franqueado, não basta pagar taxas e royalties ao franqueador. É preciso também se comprometer a seguir religiosamente o sistema do franqueador. Isso significa usar o estilo arquitetônico, as tabelas de preço, os cardápios e receitas, os fornecedores e tantas outras coisas.

    Há uma boa razão para isso. Em grande parte, as franquias funcionam tão bem porque muitos consumidores gostam de saber de antemão o que vão encontrar. Se você passa por uma cidade que não conhece procurando um lugar para comer e vê duas lanchonetes — uma lanchonete local chamada “Dave’s Burgers” e um McDonald’s — é muito mais provável que vá ao McDonald’s. Mesmo nunca tendo estado na cidade, você sabe exatamente o que vai encontrar ali — o que tem no cardápio, quanto custa, qual o gosto. Isso não aconteceria se o McDonald’s permitisse variações na maneira dos franqueados operarem seus restaurantes.

    Então, se você está em busca de um negócio em que possa criar novos conceitos à vontade, franchising não é para você. Por outro lado, se você está em busca de alguma coisa que pode render um bom dinheiro com muito trabalho, continue a ler.

    ESCOLHA O QUE QUISER,

    HÁ UMA FRANQUIA PARA ISSO

    Se você vive em qualquer lugar do mundo desenvolvido, é quase certo que em algum momento desta semana — possivelmente hoje — tenha usado uma franquia.

    Nos velhos tempos, as pessoas ouviam a palavra franchising e pensavam em hambúrgueres. Hoje, franchising abrange TUDO. A imobiliária que você usou para comprar a casa, a firma de contabilidade que fez o seu imposto de renda, o salão onde cortou o cabelo, a mercearia onde entrou para comprar umas coisinhas, o café gourmet onde tomou aquele cappuccino, a agência de correio onde foi para enviar uma encomenda, a escola onde seu filho vai para melhorar a nota de matemática.

    Segundo a International Franchise Association, a indústria do franchising é agora um negócio de $1 trilhão por ano. É trilhão com “t”.

    Ao todo, segundo a IFA, os pontos de venda franqueados respondem por 40% das vendas no varejo dos EstadosUnidos — e empregam mais de oito milhões de pessoas, ou um em cada nove norte-americanos. Em 2004, relata a revista Entrepreneur, havia mais de 1.500 diferentes tipos de negócios franqueados operando mais de 320.000 locais de franquia. Isso corresponde a um em cada 12 estabelecimentos varejistas do país.

    Para dizer o mínimo, o crescimento do franchising tem sido de cair o queixo. Mas será que isso é uma surpresa? Quando você considera que o sonho americano é em boa parte comprar e administrar o próprio negócio, não é surpresa nenhuma.

    E NO BRASIL NÃO É DIFERENTE

    O mundo das franquias é um dos mais dinâmicos da economia nacional. Durante muitos anos, quando faltava capital para viabilizar o crescimento de novas empresas, o sistema cresceu em progressão geométrica no país. Hoje, inclui um total de 1.013 redes, com 62.584 lojas em todo o país, cujo faturamento alcançou R$ 30,4 bilhões em 2006, segundo a Associação Brasileira de Franchising (ABF), que reúne as empresas do setor. Agora, as marcas brasileiras começam a se aventurar no exterior.

     

    As marcas campeãs

    As melhores franquias nos principais ramos de atividade em 2007

     

    
      
        
          	
            Franquia

          
          	
            Ramo de atividade

          
          	
            Franquia

          
          	
            Ramo de atividade

          
        

        
          	
            Alphagraphs

          
          	
            Serviços gerais

          
          	
            Portobello

          
          	
            Casa, decoração e presentes

          
        

        
          	
            Arezzo

          
          	
            Vestuário, calçados e acessórios

          
          	
            S.O.S.

          
          	
            Treinamento e cursos profissionalizantes

          
        

        
          	
            Linces

          
          	
            Serviços financeiros

          
          	
            Vanilla Caffè

          
          	
            Cafeteria e confeitaria

          
        

        
          	
            Flytour

          
          	
            Viagens e lazer

          
          	
            Yes Rent a Car

          
          	
            Veículos

          
        

        
          	
            McDonald’s

          
          	
            Alimentação

          
          	
            Yes!

          
          	
            Ensino de idiomas

          
        

        
          	
            Memorial Saúde

          
          	
            Saúde e bem-estar

          
          	
            Wraps

          
          	
            Rede emergente

          
        

        
          	
            O Boticário

          
          	
            Cosméticos, perfumaria e farmácia

          
          	
             

          
          	
             

          
        

      
    

     

    Fonte: FGV Projetos

     

    Ranking das Franquias Segundo

    a ABF — Associação Brasileira de Franchising

    
      
        
          	
            Classific.

          
          	
            Rede

          
          	
            Segmento

          
          	
            Total de Unidades

          
        

        
          	
            1a

          
          	
            o boticário

          
          	
            Cosméticos e Perfumaria

          
          	
            2500

          
        

        
          	
            2a

          
          	
            kumon

          
          	
            Educação e Treinamento

          
          	
            1654

          
        

        
          	
            3a

          
          	
            wizard idiomas

          
          	
            Escolas de Idiomas

          
          	
            1210

          
        

        
          	
            4a

          
          	
            escolas fisk

          
          	
            Escolas de Idiomas

          
          	
            965

          
        

        
          	
            5a

          
          	
            l´acqua di fiori

          
          	
            Cosméticos e Pefumaria

          
          	
            908

          
        

        
          	
            6a

          
          	
            hoken

          
          	
            Beleza, Saúde e Produtos Naturais

          
          	
            898

          
        

        
          	
            7a

          
          	
            ccaa

          
          	
            Escolas de Idiomas

          
          	
            803

          
        

        
          	
            8a

          
          	
            br mania

          
          	
            Negócios, Serviços e Conveniência

          
          	
            740

          
        

        
          	
            9a

          
          	
            microlins

          
          	
            Educação e Treinamento

          
          	
            730

          
        

        
          	
            10a

          
          	
            am pm mini market

          
          	
            Negócios, Serviços e Conveniência

          
          	
            609

          
        

        
          	
            11a

          
          	
            bob’s

          
          	
            Alimentação

          
          	
            602

          
        

        
          	
            12a

          
          	
            água de cheiro

          
          	
            Cosméticos e Perfumaria

          
          	
            580

          
        

        
          	
            13a

          
          	
            mcdonalds

          
          	
            Alimentação

          
          	
            544

          
        

        
          	
            14a

          
          	
            jet oil

          
          	
            Serviços Automotivos

          
          	
            525

          
        

        
          	
            15a

          
          	
            estapar

          
          	
            Serviços Automotivos

          
          	
            518

          
        

        
          	
            16a

          
          	
            drogarias farmais

          
          	
            Beleza, Saúde e Produtos Naturais

          
          	
            514

          
        

        
          	
            17a

          
          	
            cna

          
          	
            Escolas de Idiomas

          
          	
            456

          
        

        
          	
            18a

          
          	
            casa do pão de queijo

          
          	
            Bebidas, Café, Doces e Salgados

          
          	
            444

          
        

        
          	
            19a

          
          	
            yázigi internexus

          
          	
            Escolas de Idiomas

          
          	
            393

          
        

        
          	
            20a

          
          	
            localiza rent a car

          
          	
            Serviços Automotivos

          
          	
            351

          
        

        
          	
            21a

          
          	
            cacau show

          
          	
            Alimentação

          
          	
            329

          
        

        
          	
            22a

          
          	
            varig log

          
          	
            Negócios, Serviços e Conveniência

          
          	
            304

          
        

        
          	
            23a

          
          	
            skill inglês / espanhol

          
          	
            Escolas de Idiomas

          
          	
            291

          
        

        
          	
            24a

          
          	
            habib’s

          
          	
            Alimentação

          
          	
            290

          
        

        
          	
            25a

          
          	
            jadlog

          
          	
            Negócios, Serviços e Conveniência

          
          	
            259

          
        

      
    

    O QUE O FRANCHISING NÃO É!

    Antes de analisar por que uma franquia é uma opção a ser considerada, vamos dissipar alguns mitos sobre a indústria do franchising.

     

    
      MITO No 1

      FRANCHISING É FÁCIL

    

    O fato de comprar um sistema já existente e testado não é garantia de sucesso. Você vai ter que divulgar e administrar o negócio (ou contratar gerentes competentes para fazê-lo por você). Os franqueadores mais bem-sucedidos vão lhe dizer que o segredo do sucesso em franchising é a disposição a fazer tudo o que for preciso para dar certo. Não é incomum um franqueado iniciante trabalhar até 50 horas por semana para fazer o negócio decolar. Alguns vão lhe dizer que trabalham mais de 70 horas por semana. Além disso, muitas franquias levam pelo menos um ano para começar a gerar lucros — o que significa que se você não tiver economias para se manter, vai precisar de um emprego, nem que for de meio-período, para se sustentar enquanto trabalha para fazer o seu novo negócio decolar.

     

    
      MITO No 2

      FRANCHISING É MONÓTONO

    

    Alguns empresários menosprezam o franchising porque o consideram um negócio tedioso. “Você tem que seguir as regras e o sistema deles”, reclamam. “Não pode ser criativo.” Na verdade, abrir uma franquia e fazê-la crescer pode ser extremamente emocionante, para não dizer lucrativo. Muitos franqueados de sucesso acabam tendo franquias em vários lugares — podendo se tornar um “desenvolvedor de área” (que controla os direitos de franquia numa determinada área) ou, melhor ainda, um “franqueado master” (você controla uma região, estado ou país). Na verdade, você pode desenvolver o seu próprio miniimpério dentro do império da franquia. Isso lhe parece monótono?

     

    
      MITO No 3

      FRANCHISING É CARO

    

    Outra idéia errada muito comum a respeito do franchising é que você precisa ter um milhão de dólares para conseguir uma franquia. É verdade que algumas franquias exibem uma etiqueta de preço de sete dígitos, mas outras podem ser compradas por $10.000. Na verdade, a taxa inicial de 90% das franquias é inferior a $100.000. Agora, se você quiser abrir um hotel Courtyard da Marriott, vai ter que desembolsar uns $5 milhões. No entanto, o investimento inicial para uma franquia da Lawn Doctor, uma empresa de jardinagem, é estimado em apenas $83.000, com uma exigência de capital líquido de apenas $50.000.

    Além disso, muitos franqueadores oferecem agora financiamentos próprios ou de terceiros, destinados a facilitar a sua transição de empregado para dono de negócio. E alguns o ajudarão a financiar a compra de franquias adicionais depois de você provar a sua competência.

    Investir o pé-de-meia feito durante décadas de trabalho e finalmente abrir uma franquia foi, por algum tempo, o modo que muitos brasileiros encontraram para se tornarem empreendedores. Nos últimos anos, essa realidade tem mudado. Franquias que exigem investimento inicial pequeno — de R$ 5 mil a R$ 10 mil, por exemplo — ganharam espaço no cenário de franchising brasileiro, que cresceu 15% em 2007, segundo dados divulgados pela Associação Brasileira de Franchising (ABF).

    O aquecimento do setor está estimulando os franqueadores a diversificarem seus formatos de negócios, tornando-os mais acessíveis a quem não tem tanto dinheiro disponível. Geralmente, as franquias de baixo custo se justificam pelo seu formato mais simples: ficam em pontos móveis e quiosques, o que diminui despesas com aquisição ou aluguel de um “ponto! Também exigem menos funcionários e maquinários. Franquias de serviços têm proliferado nesse modelo nos últimos anos.

    12 RAZÕES PARA COMPRAR UMA FRANQUIA

    
      RAZÃO No 1

      VOCÊ QUER ADMINISTRAR E NÃO CRIAR UM NEGÓCIO

    

    Isso não é um detalhe. Na verdade, é um dos principais aspectos do franchising, que você tem que compreender muito bem. Como eu já disse, muitos empreendedores não foram feitos para o franchising. Por quê? Porque há muitos empreendedores que gostam de criar, improvisar, agir rapidamente, quebrar as regras, desafiar ou mudar o sistema. Se isso se aplica a você, então é melhor deixar de lado o franchising e considerar outra opção. Por outro lado, se você gosta de trabalhar com sistemas, sabe seguir instruções e tem dinheiro e tempo para investir, o franchising pode ser a segunda carreira que você sonhou.

     

    
      RAZÃO No 2

      VOCÊ QUER FAZER UMA MUDANÇA NA CARREIRA

    

    O franchising pode ser uma grande solução para alguém com 40, 50 ou 60 anos que esteja pronto para deixar o mundo corporativo. Talvez você tenha algumas economias — tem com certeza anos de experiência na bagagem — e está pronto para ganhar dinheiro para você mesmo e não mais para os outros. Se é o seu caso, considere uma franquia. Muitas vítimas do enxugamento das empresas são agora franqueados de sucesso — construindo o próprio patrimônio em vez do patrimônio do patrão — e adoraram a mudança.

     

    
      RAZÃO No 3

      VOCÊ TEM ALGUM DINHEIRO PARA INVESTIR

    

    Embora você não precise ter milhões de dólares, aderir ao franchising não é tão barato quanto aderir à venda direta ou montar um negócio em casa, casos em que se pode começar com $500 ou menos. Se alguém lhe oferecer uma franquia por $500, fuja. É uma arapuca. Realisticamente, o custo inicial para a maioria das franquias decentes está em torno de $50.000.

     

    
      
        
          	
            
[image: IMG2.jpg]
 DICA IMPORTANTE

          
        

        
          	
            Ouvintes que telefonam para o meu programa de rádio têm me perguntado se devem usar o dinheiro do plano de aposentadoria ou de outras contas de aposentadoria para comprar uma franquia. Em geral a minha resposta é não — mas depende. Uma vez, recebi um telefonema de um homem de 57 anos que tinha $400.000 no fundo e queria usar $50.000 desse dinheiro para comprar os direitos de uma franquia já estabelecida que ia muito bem. Nesse caso, valia a pena correr o risco.

          
        

      
    

     

    
      RAZÃO No 4

      VOCÊ TEM EXPERIÊNCIA EM GESTÃO

    

    Hoje em dia, no mundo empresarial, muitos gerentes de nível médio estão lutando para manter seus empregos. Se é o seu caso, o conhecimento de gestão que você desenvolveu e usou na sua empresa nos últimos dez ou vinte anos pode ser exatamente o que você precisa para administrar uma franquia e gerenciar funcionários.

     

    
      RAZÃO No 5

      VOCÊ TEM EXPERIÊNCIA EM VENDAS

    

    Assim como a experiência em gestão, a experiência em vendas pode se aplicar ao franchising. Muitas franquias dependem totalmente das vendas. Um grande exemplo são aqueles cupons que sempre chegam pelo correio. Trata-se de uma franquia, em que os franqueados vendem para comerciantes da região a idéia de oferecer cupons de desconto para atrair novos clientes. (O franqueado imprime então os cupons e os envia pelo correio, recebendo depois do comerciante.) Se você é bom em vendas, essa é uma franquia que pode lhe servir.

     

    
      RAZÃO No 6

      VOCÊ CONSEGUE SEGUIR REGRAS E SISTEMAS

    

    Quem é bom para seguir regras e sistemas é perfeito para o franchising. Os franqueadores querem pessoas que sigam o seu programa. Eu sou péssimo para seguir o programa de outra pessoa. Sou incapaz de ler um manual de instruções, quanto mais fazer o que ele manda. Mas se você é bom nisso, então está no lugar certo.

     

    
      RAZÃO No 7

      VOCÊ QUER TER UM SEGUNDO NEGÓCIO

    

    Embora em geral eu não recomende, muitos franqueados tocam a franquia como um segundo negócio. O meu amigo John (que eu convenci a comprar uma casa) tornou-se há pouco tempo um “desenvolvedor de área” de uma franquia na Califórnia. Para manter a renda enquanto faz o negócio decolar, ele continua no emprego. Como resultado, está trabalhando quase 80 horas por semana. Não é fácil, mas está a caminho de realizar o sonho de ter o próprio negócio.

     

    
      RAZÃO No 8

      VOCÊ DECIDIU SE APOSENTAR OU QUER SE APOSENTAR

    

    O franchising pode ser uma segunda carreira fenomenal para aposentados cansados de jogar golfe ou com medo de ficar sem dinheiro — ou as duas coisas. A chave é escolher uma franquia que combine com a sua personalidade, habilidades e capacidade física. Se você tem 60 anos, é melhor não abrir uma lanchonete porque terá que empregar uma equipe de adolescentes para fazer os sanduíches e operar pessoalmente a caixa registradora. Mas, se você gosta de golfe, pode ter um driving range, ou área de treino (tem uma franquia para isso também).

     

    
      RAZÃO No 9

      VOCÊ GOSTA DE GENTE

    

    É um clichê, mas não pode passar em branco. Quem gosta de trabalhar com pessoas tem futuro no franchising. Quem não gosta talvez não tenha tanto futuro. Embora haja exceções a essa regra, como franqueado você assumirá um novo mundo de responsabilidades — que exigem o trato com outras pessoas, entre funcionários, clientes, vendedores e os próprios franqueadores. Muita gente que está nesse negócio vai lhe dizer que os franqueados de mais sucesso tendem a ser os que são bons com pessoas.

     

    
      RAZÃO No 10

      VOCÊ ESTÁ INTERIORMENTE MOTIVADO

    

    O franchising é feito sob medida para pessoas motivadas, do tipo que vai e faz. Tocar uma franquia exige esse tipo de disposição. Especialmente no começo, é preciso motivação. Se você perguntar a um franqueador o que faz o sucesso de um franqueado, a resposta provavelmente incluirá capacidade de trabalho e disposição para fazer o impossível para dar certo.

     

    
      RAZÃO No 11

      VOCÊ QUER FICAR RICO

    

    Uma das melhores coisas do franchising é o número ilimitado de oportunidades que oferece. Os franqueadores querem que os franqueados ganhem dinheiro. Isso porque eles ganham dinheiro quando você ganha dinheiro. Quando você abre um novo ponto, eles ganham mais dinheiro. Então, você tem uma equipe ao seu lado, querendo que você fique rico. Isso não significa que são eles que vão fazê-lo enriquecer. Isso é você que faz, usando os sistemas que eles oferecem, juntamente com o seu suor e lágrimas.

     

    
      RAZÃO No 12

      VOCÊ TEM UMA FAMÍLIA QUE O APÓIA

    

    O franchising é um tipo de negócio que pode ser muito bom para a família inteira — desde que todo mundo colabore ou pelo menos apóie o dono do negócio, seja ele o pai, a mãe ou os dois. Eu tive um colega de escola, o Barry, cujo pai tinha cinco franquias do McDonald’s. Achávamos que ele era o máximo porque podia comer no McDonald’s de graça. Mas depois, como adolescente, ele e o irmão tiveram que trabalhar num dos McDonald’s do pai. Isso ninguém achava o máximo — até o último ano de colégio, quando ele apareceu dirigindo um BMW. De repente, ele era o máximo de novo. Cinco anos depois da faculdade, Barry estava administrando o negócio da família e, pelo que ouvi, já tinha 25 franquias gerando $30 milhões por ano e uma casa de dois mil metros quadrados ao lado de um campo de golfe num bairro exclusivo. Era mesmo o máximo — uma fortuna construída pela família com o franchising.

    O essencial é que a sua família esteja disposta a apoiá-lo. Administrar uma franquia pode exigir muito de você. Se a sua mulher ou o seu marido e os seus filhos não tiverem espírito de cooperação, o seu negócio — ou a sua família — vai sofrer.

    CINCO ASPECTOS NEGATIVOS DO FRANCHISING

    Primeiro, você precisa de dinheiro para começar. Pode não precisar de milhões, mas vai precisar de alguma coisa, provavelmente mais de $10.000. Muitas franquias podem lhe custar $100.000. Além disso, vai precisar de dinheiro para se manter enquanto o negócio não decola. Isso é uma coisa que muitos franqueados não levam em conta. Por garantia, você tem que ter no banco o equivalente a um ano de despesas, além do que vai precisar para tocar o negócio.

    Segundo, você tem que seguir as regras. Eu sei que já discuti esse ponto, mas não custa repetir. Se você é rebelde, fique longe do franchising. Sua rebeldia pode acabar com o negócio. Se não seguir as regras escrupulosamente, o franqueador vai despedi-lo e pegar a franquia de volta sem hesitação — e você pode perder uma fortuna.

    Terceiro, como eu já disse, não é fácil. Ter uma franquia (especialmente no setor de alimentação) pode ser um trabalho brutal, envolvendo longas horas de trabalho, muitas vezes braçal.

    Quarto, você pode ter que mudar para conseguir os direitos de franquia que deseja caso a região onde vive já esteja tomada.

    Finalmente, você pode falir. É difícil saber qual é a taxa de falência no franchising. A indústria promove a idéia de que, ao contrário da taxa de falência geral, que fica em torno de 90%, 85% dos franqueados são bem- sucedidos. Mas, como observei no Capítulo Quatorze, essa taxa de falência de 90% é uma falsificação — como acho que é também a taxa de 85% de sucesso no franchising. Mas a minha pesquisa revela que se você escolher um franqueador bem-sucedido, com uma sólida equipe de administração, e fizer tudo bem-feito, sua chance de sucesso é bem grande. Mas não é garantido. Só que nada neste livro é! Não há sonhos com garantia. A vida não funciona assim.

    VIRE O JOGO A SEU FAVOR

    EM FRANCHISING

    Como já mencionei, fiz meses de pesquisa quando estava pensando em ter uma franquia. Uma coisa que aprendi é que você pode perder uma fortuna — e desperdiçar anos de vida — se não fizer a lição de casa.

    Em franchising, o segredo é igual ao de qualquer outro negócio. A idéia é descobrir uma vantagem, alguma coisa que abrevie o tempo necessário para se chegar ao sucesso. Em franchising, você pode levar 20 anos para chegar ao sucesso ou pode levar cinco anos. A maneira mais rápida de passar do aprendizado à ação é aprender com os melhores. Aprendendo com alguém que já esteve lá, você tem resultados mais rápidos, mais inteligentes e melhores.

    As dicas a seguir, baseadas nas entrevistas e pesquisas que fiz nessa área, vão ajudá-lo a maximizar as suas chances de sucesso em franchising.

     

    
      DICA No 1

      LEIA O UFOC

    

    UFOC é a sigla de Uniform Franchise Offering Circular. Como atividade regulamentada, o franchising é governado por uma série de leis e regulamentos federais e estaduais — e uma delas determina que o franqueador deve fornecer ao futuro franqueado um documento que exponha com detalhes as finanças, a estrutura administrativa, o histórico legal e outros aspectos da sua empresa. O UFOC deve ser apresentado em linguagem clara que qualquer um entenda mas, depois de tudo que eu li, posso dizer que a maioria é cheia de termos legais que parecem ter sido postos ali de propósito para deixá-lo com sono. Mesmo assim, VOCÊ TEM QUE LER — e mostrar para um advogado especializado em franchising, não o seu advogado de sempre. (E não use um advogado recomendado pelo franqueador. Procure o seu.)

    Ao ler o UFOC, procure especificamente quatro categorias de números: quanto custa para começar a franquia, quanto custa para tocar a franquia, qual a renda bruta de uma franquia típica, qual é a média de lucro. Todas as respostas deveriam estar no UFOC mas, em alguns casos, você vai ter que cavar um pouco para desenterrá-las.

    No Brasil, o franchising foi disciplinado pela lei no 8.955, de 16 de dezembro de 1994, que dispõe sobre o contrato de franquia empresarial (franchising) e dá outras providências.

    QUANTO CUSTA REALMENTE

    PARA COMEÇAR UMA FRANQUIA?

    Cada franquia é um caso. Mas alguns custos são previsíveis. Primeiro, há a taxa de franquia, que costuma ser cobrada só no início. Você pode ler, num panfleto em papel brilhante (sob o título “Taxa Inicial de Franquia”), que a taxa da sua franquia é de, por exemplo, $25.000. Mas, continuando a ler (sob “Investimento Inicial”), você descobre que vai precisar de mais $75.000 para abrir a loja. Aliás, vai ter que gastar mais $50.000 em benfeitorias (também sob “Investimento Inicial”) — e, sim, há também a taxa de participação no programa de marketing da empresa, a taxa de transferência, a taxa de cadastro e assim vai (tudo em “Outras Taxas”).

    Veja abaixo qual é o investimento necessário, no Brasil, para abrir a sua franquia.

     

    
      
        
          	
            Empresa

          
          	
            Investimento

          
        

        
          	
            fastframe — moldura na hora

          
          	
            R$ 62.000 a R$ 96.000

          
        

        
          	
            5 à sec

          
          	
            R$ 250.000 a R$ 300.000

          
        

        
          	
            amor aos pedaços

          
          	
            R$ 283.437 a R$ 363.437

          
        

        
          	
            cacau show

          
          	
            A partir de R$ 70.000

          
        

        
          	
            casa do construtor

          
          	
            R$ 290.000 a R$ 465.000

          
        

        
          	
            cna

          
          	
            R$ 70.000 a R$ 180.000

          
        

        
          	
            learning fun

          
          	
            R$ 7.000 a R$ 22.000

          
        

        
          	
            portobello shop

          
          	
            R$ 199.000 a R$ 563.000

          
        

        
          	
            upptime consultants — comunicação em inglês

          
          	
            R$ 40.000 a R$ 75.000

          
        

        
          	
            100% vídeo

          
          	
            R$ 150.000 a R$ 298.000

          
        

        
          	
            abc — american brazilian center

          
          	
            R$ 65.000 a R$ 128.000

          
        

        
          	
            água doce cachaçaria

          
          	
            R$ 265.000 a R$ 975.000

          
        

        
          	
            all — alternative language learning

          
          	
            R$ 54.000 a R$ 150.000

          
        

        
          	
            ambev — quiosque chopp brahma

          
          	
            R$ 65.000 a R$ 100.000

          
        

        
          	
            andarella

          
          	
            R$ 175.000 a R$ 305.000

          
        

        
          	
            arezzo

          
          	
            R$ 190.000 a R$ 520.000

          
        

        
          	
            astral

          
          	
            R$ 79.000 a R$ 117.000

          
        

        
          	
            authentic feet

          
          	
            R$ 335.000 a R$ 510.000

          
        

        
          	
            bebelu sanduíches

          
          	
            R$ 125.000 a R$ 190.000

          
        

        
          	
            bella gula

          
          	
            R$ 125.000 a R$ 300.000

          
        

        
          	
            bit company

          
          	
            R$ 90.000 a R$ 185.000

          
        

        
          	
            bob’s

          
          	
            R$ 530.000 a R$ 1.100.000

          
        

        
          	
            bom grillê

          
          	
            R$ 290.500 a R$ 340.500

          
        

        
          	
            bonaparte

          
          	
            R$ 260.00 a R$ 530.000

          
        

        
          	
            camarão & cia

          
          	
            R$ 230.000 a R$ 340.000

          
        

        
          	
            carmen steffens

          
          	
            R$ 100.000 a R$ 425.000

          
        

        
          	
            ccaa

          
          	
            R$ 60.000 a R$ 300.000

          
        

        
          	
            cebrac — centro brasileiro de cursos

          
          	
            R$ 85.000 a R$ 250.000

          
        

        
          	
            centro auditivo telex

          
          	
            R$ 80.000 a R$ 160.000

          
        

        
          	
            celebras educacional

          
          	
            R$ 55.000 a R$ 180.000

          
        

        
          	
            china in box

          
          	
            R$ 220.000 R$ 250.000

          
        

        
          	
            contem 1g

          
          	
            A partir de R$ 350.000

          
        

        
          	
            data byte

          
          	
            R$ 105.000 a R$ 270.000

          
        

        
          	
            depyl action

          
          	
            R$ 130.000 a R$ 225.000

          
        

        
          	
            donatário

          
          	
            R$ 260.000 a R$ 450.000

          
        

        
          	
            emagrecentro

          
          	
            R$ 40.000 a R$ 70.000

          
        

        
          	
            escolas fisk

          
          	
            R$ 55.000 a R$ 163.000

          
        

        
          	
            estapar

          
          	
            R$ 40.000 a R$ 1.550.000

          
        

        
          	
            flash courier

          
          	
            R$ 28.100 a R$ 95.000

          
        

        
          	
            flytour franchising

          
          	
            R$ 120.000 a R$ 150.000

          
        

        
          	
            funzionale

          
          	
            R$ 90.000 a R$ 210.000

          
        

        
          	
            giraffas

          
          	
            R$ 405.000 a R$ 693.500

          
        

        
          	
            gordão lanches

          
          	
            R$ 100.000 a R$ 525.000

          
        

        
          	
            habib’s

          
          	
            R$ 785.000 a R$ 1.500.000

          
        

        
          	
            hering store

          
          	
            R$ 270.000 a R$ 450.000

          
        

        
          	
            imaginarium

          
          	
            R$ 246.250 a R$ 276.250

          
        

        
          	
            jani-king

          
          	
            A partir de R$ 70.000

          
        

        
          	
            jin jin

          
          	
            R$ 180.000 a R$ 240.000

          
        

        
          	
            kopenhagen

          
          	
            R$ 150.000 a R$ 275.000

          
        

        
          	
            linces vistorias

          
          	
            R$ 43.500 a R$ 270.000

          
        

        
          	
            localiza rent a car

          
          	
            R$ 130.000 a R$ 800.000

          
        

        
          	
            master auto rental

          
          	
            R$ 80.000 a R$ 130.000

          
        

        
          	
            mcdonald’s

          
          	
            R$ 1.090.000 a 1.195.000

          
        

        
          	
            megamil vídeo

          
          	
            R$ 199.500 a R$ 257.500

          
        

        
          	
            memorial saúde

          
          	
            A partir de R$ 350.000

          
        

        
          	
            microcamp internacional

          
          	
            R$ 95.500 a R$ 215.000

          
        

        
          	
            microlins

          
          	
            R$ 104.000 a R$ 205.000

          
        

        
          	
            mini kalzone

          
          	
            R$ 135.000 a R$ 165.000

          
        

        
          	
            montana grill express

          
          	
            R$ 280.000 a R$ 350.000

          
        

        
          	
            morana

          
          	
            R$ 140.000 a R$ 180.000

          
        

        
          	
            mr. pretzels

          
          	
            R$ 54.000 a R$ 69.000

          
        

        
          	
            multicoisas

          
          	
            R$ 450.000 a R$ 590.000

          
        

        
          	
            multipark

          
          	
            R$ 30.000 a R$ 120.000

          
        

        
          	
            number one idiomas

          
          	
            R$ 120.000 a R$ 220.000

          
        

        
          	
            nutty bavarian

          
          	
            R$ 50.500 a R$ 52.000

          
        

        
          	
            o boticário

          
          	
            R$ 150.000 a R$ 450.000

          
        

        
          	
            oficina brasil

          
          	
            A partir de R$ 160.000

          
        

        
          	
            onodera estética

          
          	
            R$ 241.000 a R$ 311.000

          
        

        
          	
            óticas carol

          
          	
            R$ 212.000 a R$ 1.430.000

          
        

        
          	
            pbf — pink and blue freedom

          
          	
            R$ 30.000 a R$ 120.000

          
        

        
          	
            pharmapele

          
          	
            R$ 216.000 a R$ 266.000

          
        

        
          	
            pizza hut

          
          	
            R$ 1.090.000 a R$ 1.590.000

          
        

        
          	
            premiatto express

          
          	
            R$ 315.000 a R$ 365.000

          
        

        
          	
            puc

          
          	
            R$ 245.000 a R$ 285.000

          
        

        
          	
            puket

          
          	
            R$130.000 a R$ 200.000

          
        

        
          	
            quality lavanderia

          
          	
            R$ 170.000 a R$ 280.000

          
        

        
          	
            rainha das noivas

          
          	
            R$ 260.460 a R$ 390.460

          
        

        
          	
            rei do mate

          
          	
            R$ 130.000 a R$ 189.500

          
        

        
          	
            roasted potato

          
          	
            R$ 245.000 a R$ 285.000

          
        

        
          	
            s.o.s computadores

          
          	
            R$ 68.000 a R$ 230.000

          
        

        
          	
            shell

          
          	
            R$ 160.000 a R$ 80.000

          
        

        
          	
            sistema de ensino integral

          
          	
            R$ 300.000 a R$ 490.000

          
        

        
          	
            spoleto

          
          	
            R$ 365.000 a R$ 680.000

          
        

        
          	
            totaline

          
          	
            R$ 135.000 a R$ 280.000

          
        

        
          	
            unidas rent a car

          
          	
            R$ 250.000 a R$ 330.000

          
        

        
          	
            via direta

          
          	
            R$ 45.000 a R$ 95.000

          
        

        
          	
            vivenda do camarão

          
          	
            R$ 274.000 a R$ 395.000

          
        

        
          	
            world tennis

          
          	
            R$ 260.000 a R$ 380.000

          
        

        
          	
            yázigi internexus

          
          	
            R$ 90.000 a R$ 160.000

          
        

        
          	
            yes! — curso de idiomas

          
          	
            R$ 67.000 a R$ 170.000

          
        

        
          	
            yes rent a car

          
          	
            R$ 60.000 a R$ 190.000

          
        

      
    

    ESSE NEGÓCIO DÁ LUCRO MESMO?

    Agora que você já tem uma idéia das despesas que vai ter, a próxima pergunta é: esse negócio dá dinheiro? Em geral, isso é difícil de descobrir no UFOC. Cerca de três quartos das empresas de franquia não incluem estimativas de lucro no UFOC. As restantes apresentam estimativas difíceis de entender. Há uma seção do UFOC (“Earnings Claims”) que traz exemplos de desempenho dos franqueados em termo de receita bruta, ganhos e lucro. Mas lembre-se: isso não traduz uma média. Não adianta ler no UFOC que a maioria dos locais da franquia tem uma renda bruta entre $200.000 e $250.000 e uma renda líquida entre $50.000 e $75.000 — e então dividir esses números pela metade e pensar: “Então, acho que posso esperar uma renda bruta em torno de $225.000 e uns $60.000 de lucro.” Esse é um erro clássico de iniciante.

    É claro que você precisa ter essa informação antes de optar por uma franquia. Por que os franqueadores não a fornecem? Eu poderia lhe dar páginas de desculpas do tipo: Não queremos que os concorrentes vejam os nossos números. Ou: Nossos negócios se estendem por uma região tão grande que não dá para tirar uma média. Ou: Como não verificamos os números que os nossos franqueados fornecem, não podemos nos responsabilizar por eles.

    Nada disso me convence. Se você vai investir o seu tempo e o seu dinheiro, precisa mais do que um “pode acreditar em mim” sobre os números. O que nos leva à Dica No 2.

     

    
      DICA Nº 2

      CONVERSE COM QUEM JÁ TEM UMA FRANQUIA

    

    Na maioria dos UFOCs, há uma lista de nomes de franqueados com telefone e e-mail. Entre em contato com eles. O franqueador pode lhe dar o nome de alguns franqueados satisfeitos como referência. Converse com eles. Mas não deixe de falar com franqueados que a empresa não indicou. As histórias que eles têm a lhe contar podem ser bem diferentes das que você ouviu dos caras da empresa.

    Foi exatamente isso que eu descobri quando estava pensando em comprar uma franquia de fast-food nos anos 1990. Quando pedi ao franqueador os nomes dos três maiores franqueados na minha região, ele me deu o nome do no 2 e do no 3, mas não o do no 1. “Ele não tem tempo de falar com interessados porque o negócio dele vai de vento em popa”, insistiu o franqueador.

    Eu não discuti. Peguei o carro e fui até o restaurante do no 1, pedi um prato e fiquei sentado ali por uma hora, vendo a loja funcionar. Depois, pedi para ver o gerente. Eu lhe contei o que pretendia e lhe pedi para falar com o dono. Mas o gerente era o dono. Disse ele: “Volte às três horas, quando o movimento diminui, e eu lhe digo tudo o que você quer saber.”

    Ele acabou me contando muita coisa. Primeiro, disse que o lucro líquido ficava entre $35.000 e $55.000 por loja — cerca de 40% a menos do que tinha dito o franqueador. Segundo, ele disse que era um pesadelo administrar aquele negócio porque os funcionários eram jovens e ficavam em média dez semanas no emprego! Terceiro, ele disse que só conseguiu ter algum lucro depois de comprar a terceira loja. Quarto, ele disse que venderia suas lojas sem pestanejar se alguém lhe pagasse um preço justo.

    Eu nunca ia ficar sabendo disso tudo lendo o UFOC. Mas não me fiei só na palavra dele. Nas duas semanas seguintes, falei com mais cinco proprietários — dos quais, três também estavam querendo vender o negócio. Ou isso era uma oportunidade caída do céu para comprar todas as lojas ou era um sinal para cair fora. Depois de pensar bastante, decidi cair fora.

     

    
      DICA No 3

      TRABALHE NA FRANQUIA ANTES DE COMPRAR

    

    Uma das melhores maneiras de saber no que você está se metendo é arranjar um emprego na franquia para ver como é o negócio de trás do balcão. É o que fizeram muitos franqueados de sucesso. Se, além de ser o dono, você vai trabalhar na franquia (e provavelmente vai), é bom descobrir se isso lhe agrada. Além do mais, trabalhando na franquia por algum tempo (algumas semanas ou meses), você aprenderá coisas que nunca aprenderia como dono. Há quem ache que isso é “se rebaixar”, mas não ligue. Já que você está considerando investir $50.000 ou mais das suas economias, o que é um mês do seu tempo? E você vai estar sendo pago, mesmo que seja só um salário mínimo.

     

    
      DICA No 4

      PROCURE COMPRAR UMA FRANQUIA JÁ EXISTENTE

    

    Quando conheci aqueles franqueados que queriam passar o negócio adiante, eu me dei conta de uma coisa que os franqueadores preferem não anunciar: o fato de que quase sempre há franqueados querendo vender o negócio! As pesquisas indicam que, todos os anos, cerca de 10% dos franqueados vendem a sua franquia. Esse é o segredinho que o setor esconde — e que prefere manter escondido para não estimular a venda das franquias. Por um lado, isso não favorece os índices de crescimento. Por outro, quem vende a franquia recebe comissão. Mas, se você comprar uma franquia “usada”, diretamente do dono, é provável que o vendedor não receba nada.

    Como encontrar um franqueado que pretenda vender a sua franquia? Há um método de baixa tecnologia e incrivelmente simples. Vá à loja de um franqueado, como eu fiz. Converse com o dono. Descubra como vai indo o negócio e pergunte a ele se já pensou em vender.

    Fiz isso dez vezes e descobri quatro franqueados, num raio de 100 quilômetros, interessados em vender a franquia. Mesmo que não compre nada, descobrindo por que o franqueado quer vender o negócio, você tem uma idéia do seu real valor.

    Nos últimos anos, alguns franqueadores inteligentes começaram a incluir no seu site uma lista de franqueados que pretendem vender a franquia. Além disso, há corretores e consultores que podem ajudá-lo (em geral cobram uma taxa).

     

    
      DICA No 5

      EMBARQUE NA CURVA DE CRESCIMENTO — E PROSPERE

    

    Há certas franquias que simplesmente explodem. Num minuto têm 50 lojas, então 100 lojas, 1.000 lojas, 4.000 lojas. Quando você vê uma franquia crescer assim, como um cogumelo, há geralmente um motivo — em geral, bons lucros e propaganda boca-a-boca.

    Não faz muito tempo que o fundador da Subway, que na época tinha 5.000 pontos de franquia, disse que pretendia superar o McDonald’s. Todo mundo deu risada, dizendo que a Subway não continuaria se expandindo daquele jeito. Agora, é ele que está dando risada. A Subway tem mais de 40.000 pontos e continua a crescer.

    Em geral, para embarcar numa curva de crescimento, basta prestar atenção.

    Um exemplo recente de uma franquia em plena explosão é a empresa chamada Curves. Por favor, saiba que eu não estou lhe recomendando comprar uma franquia Curves. Estou lhe dando um exemplo para mostrar como detectar a tendência de uma franquia e embarcar nela para ganhar dinheiro.

    CURVES PEGA A ONDA

    Curves é uma academia para mulheres. Iniciada em 1992 por Gary Heavin, a Curves começou a vender franquias em 1995. Em 2004, tinha mais de 7.000 locais e estava em segundo lugar (atrás só da Subway) na lista das dez melhores franquias da Entrepreneur.

    Ouvi falar da Curves pela primeira vez quando estava fazendo uma série de seminários em Dallas e Houston. Numa seção de autógrafos depois de um dos seminários, eu notei um grupo de mulheres esperando na fila com buttons onde se lia: “Ask me About Curves” (Fale Comigo Sobre Curves). Uma mulher faladora chamada Mary Kate parecia ser a líder e então, quando autografei o seu volume, perguntei: “O que é Curves?”

    “É uma franquia”, disse ela. “Uma academia para mulheres onde se faz o treino inteiro em menos de 30 minutos. É a melhor coisa que eu já fiz. Quando li o seu livro, pedi um aumento ao meu patrão e ele disse não. Então, eu me demiti e, seis meses depois, comprei uma franquia Curves.”

    Mary Kate se inclinou, chegando mais perto. “David”, disse ela, “vou lhe contar — essas coisas são minas de ouro! Já tenho três e todas dão lucro! E o melhor de tudo é que me custaram só $35.000 cada uma, sendo que a última eu comprei de uma mulher que não gostava de tocar o negócio — e nem precisei dar entrada.”

    Minha curiosidade se acendeu. Quando voltei da viagem, sugeri à minha mulher dar uma pesquisada na franquia Curves. Dois dias depois, minha mãe ligou e, quando lhe perguntei como estava, ela disse: “Estou ótima. Finalmente entrei para uma academia como você sugeriu, e desta vez estou indo mesmo. Essa academia é ótima para mulheres, onde você faz tudo em 30 minutos.”

    “Deixe-me adivinhar, mamãe”, eu disse. “Você está indo na Curves.”

    “Isso mesmo”, ela respondeu. “Como é que você sabe?”

    “DEIXE-ME ADIVINHAR —

    VOCÊ ESTÁ INDO NA CURVES?”

    Algumas semanas depois, eu estava em Nova York, no estúdio da CNN, para uma entrevista. Notei que Rochelle, a maquiadora que sempre me atende antes do programa, estava com um aspecto muito saudável. Então comentei: “Você está com jeito de quem está fazendo exercício.”

    “E estou”, disse ela. “Comecei a ir a esse lugar maravilhoso para mulheres.”

    “Deixe-me adivinhar — você está indo na Curves?”

    “Estou, como é que você sabe?”, perguntou ela rindo. “É um lugar incrível. Eu disse para a minha filha que ela deve abrir uma dessas academias.”

    Eu juro que essa história é totalmente verdadeira e eu a mencionei porque é um exemplo clássico de como descobrir uma empresa em crescimento bem diante dos seus olhos. O truque é agir rapidamente.

     

    
      DICA No 6

      SAIBA COM O QUE TOMAR CUIDADO

    

    Segundo Russell J. Frith, CEO da Lawn Doctor, Inc., e antigo conselheiro da International Franchise Association, há oito coisas com que você tem que tomar cuidado ao comprar uma franquia.

    1. Franquias iniciantes ou subcapitalizadas. Elas podem não ter um plano estratégico viável, podem ter pouco suporte ou, pior ainda, podem não durar muito.

    2.  Franquias em categorias superlotadas — como restaurantes fast-food, por exemplo. Pode ser difícil abrir caminho numa categoria apinhada.

    3.  Modelos antiquados de negócio. Algumas franquias conhecidas têm boa reputação mas não conseguiram acompanhar as mudanças no ambiente empresarial. É improvável que evoluam, o que impede o crescimento.

    4.  Franquias envolvidas em muitos litígios. Evite empresas que estejam respondendo a muitos processos movidos por franqueados.

    5.  Franquias que crescem depressa demais. Embora seja importante pegar uma tendência de crescimento, sabe-se que há casos de expansão tão rápida que os franqueadores não conseguiram administrar e atender o crescimento.

    6.  Franqueadores que não o convidam para conhecer a sede da empresa. As boas empresas promovem o que se conhece por “dia da descoberta” — uma visita à sede para conhecer a administração.

    7.  Franqueadores que forçam a barra para fechar o negócio. O franqueador tem que ter um processo para conduzir o negócio, mas não à custa de deixá-lo desconfortável, de não responder às suas perguntas ou de dificultar a pesquisa que você está tentando fazer.

    8.  Franqueados descontentes. Embora todo franqueador tenha operadores insatisfeitos, estes não podem ser a maioria. Caso encontre muitos franqueados insatisfeitos, fique atento.

     

    Frith recomenda também que você examine o acordo de franquia com cuidado para ver se concorda com as obrigações de ambas as partes. Pode ser bom mostrar o documento para um advogado para tirar todas as dúvidas. Além disso, diz ele, veja se a franquia em questão tem expectativas a longo prazo e se não se baseia num modismo.

    RECURSOS PARA ENCONTRAR

    UMA FRANQUIA

    Agora que você já sabe por que deve considerar a compra de uma franquia e como proceder, eis alguns recursos que podem ajudá-lo a encontrar uma empresa que seja adequada a você.

     

    Franquia.com.br — Home

    Informações a respeito das franquias disponíveis no mercado brasileiro. Muitos dados sobre Franchising no Brasil. Guia de Oportunidades em Franchising.

    www.franquia.com.br

     

    Só Franquias — Seu Portal de Franquias na Internet

    O mais novo portal voltado exclusivamente para a área de franchising no Brasil. Acesse-o e utilize você também esta excelente ferramenta de consulta.

    www.sofranquias.com.br

     

    Sua FRANQUIA / Portal de Franquias e Bons Negócios

    Escritório de Advocacia, Advocacia de São Paulo, Escritório de Advocacia RJ, Advocacia Empresarial — Franquia — O Portal SUAFRANQUIA.COM oferece produtos.

    www.suafranquia.com.br

     

    ABF — Associação Brasileira de Franchising

    FIA e ABF lançam primeiro MBA para gestão de Franquias do Brasil. A gestão de uma franquia ficou mais ágil e confiável com o aparecimento de ferramentas.

    www.portaldofranchising.com.br

     

    Guia do Franchising via Internet — Original

    Passo a passo para adquiri sua franquia — Perguntas mais freqüentes — Conselho de Franqueados — Formatação de Franquias.

    www.guiadofranchsing.com.br

     

    Como já deve ter ficado claro, o franchising exige muito empenho. Mas você vai ter que se empenhar de qualquer jeito para ficar rico, ainda mais se está começando tarde. Então, como eu já disse, para quem está desempregado, para quem se aposentou cedo ou está buscando um novo caminho para a fortuna, vale a pena considerar o franchising.

    PRINCÍPIOS PARA “FICAR RICO COMEÇANDO

    TARDE” DO CAPÍTULO DEZESSETE

    •  Franchising não é uma coisa que dê para fazer no tempo livre. É mais adequado para quem está à procura de um novo rumo para a carreira.

    •  O franchising lhe permite investir num sistema de negócio comprovado.

    •  Os franqueados não têm apenas que pagar taxas e royalties ao franqueador: têm que seguir religiosamente o seu sistema. Então, se você é o tipo de pessoa que gosta de fazer tudo do seu jeito, o franchising não é para você.

    •  Franchising significa muito mais que fast-food: hoje em dia inclui de tudo, de serviços de táxi a agências de correio.

    •  Você não precisa ter muito dinheiro para comprar uma boa franquia.

    •  Antes de fechar um acordo, investigue meticulosamente o franqueador.

     

    
      
        
          	
            PASSOS DA AÇÃO PARA FICAR RICO

          
        

        
          	
            Retomando os princípios que discutimos no Capítulo Dezessete, eis o que você tem que fazer agora mesmo para Ficar Rico Mesmo Começando Tarde. Risque cada passo que concluir.

              Se o franchising lhe interessa, visite o site da Associação Brasileira de Franchising e outros guias sobre o assunto.

              Se você está considerando seriamente comprar uma franquia, leia com muito cuidado os contratos de franquia empresarial.

          
        

      
    

  


  
    CAPÍTULO DEZOITO

    FIQUE RICO INVESTINDO

    EM IMÓVEIS...

    NOS FINS DE SEMANA

     

     

     

    Nos meus cinco livros anteriores sobre finanças e investimentos, eu não me detive muito em bens imóveis, a não ser para implorar aos leitores que comprem a casa própria. Então, por que agora estou dedicando dois capítulos inteiros ao investimento em imóveis?

    A resposta é simples. Investir em imóveis é uma das maneiras mais fáceis que conheço para enriquecer. Para quem está começando tarde, é praticamente um salva-vidas.

    O NEGÓCIO “PERFEITO” PARA

    QUEM ESTÁ COMEÇANDO TARDE

    Seja qual for o ponto de vista, investir em imóveis é o negócio “perfeito” para quem está começando tarde e precisa turbinar a capacidade de ganhar dinheiro. Veja o que torna esse negócio tão espetacular.

    Primeiro, a compra bem administrada de uma única propriedade pode lhe dar instantaneamente uma renda extra de $500 a $1.000 por mês. O truque é comprar uma casa e alugá-la por uma quantia que gere um fluxo de caixa positivo — ou seja, quando o aluguel mais do que cobre o pagamento da hipoteca, os impostos e a manutenção. Não é fácil, mas tem gente fazendo isso todo dia.

    Segundo, você ganha essa renda extra sem o incômodo de ter que contratar funcionários, uma coisa que muitos negócios exigem.

    Terceiro, depois de encontrar a propriedade e alugá-la, você não tem mais trabalho. (Manutenção e reparos podem ser facilmente terceirizados.)

    Quarto, você tem um negócio com potencial de crescimento embutido. À medida que a propriedade aumenta de valor, o valor do seu novo “negócio” também aumenta.

    Por todas essas razões e mais algumas, investir em imóveis é um negócio maravilhoso. Então, vamos ver como fazer.

    A VERDADE SOBRE A

    COMPRA “SEM ENTRADA”

    Uma das coisas que mais anima quem pretende investir em imóveis é a possibilidade de comprar propriedades sem entrada. Mas será que isso é mesmo possível? Os infomerciais dizem que sim. Os anúncios de jornal que convidam o leitor para um seminário grátis dizem que é fácil!

    Mas você conhece alguém que já fez isso?

    Há pouco tempo, num seminário que eu estava conduzindo em Nova York, uma mulher chamada Mônica levantou a mão e disse que tinha uma pergunta muito específica sobre imóveis. “O que é melhor para proteger os meus imóveis?”, perguntou.

    “Depende”, eu respondi. “Que tipo de imóveis você tem?”

    “Na verdade, não tenho nenhum imóvel... ainda”, admitiu Mônica.

    “Bem, deixe-me perguntar uma coisa”, disse eu. “Você tem muitos bens?”

    Mônica começou a gaguejar. “Não muitos.”

    “Você está devendo no cartão de crédito?”

    “É, estou.”

    “Quanto?”

    Mônica ficou vermelha. “Acho que uns $40.000.”

    O público começou a rir.

    “Esperem aí”, disse eu. “Não é para rir. É para animá-la.” Olhei para Mônica. “Você espera se livrar da dívida investindo em imóveis e quer ficar rica, certo?”

    “É isso”, disse Mônica com um suspiro. “É exatamente isso.” Ela fez uma pausa e suspirou de novo. “O problema é que não sei por onde começar. Esse livro que eu li faz tudo parecer muito complicado.

    SAIBA A VERDADE COM UM

    “BETA TEST” NA VIDA REAL

    Eu sabia de que livro Mônica estava falando. Era um livro muito vendido na época, que continha informações e idéias valiosas. Então, não quis insistir nesse ponto. Em vez disso, fiz uma pergunta ao público: “Quem já viu infomerciais anunciando planos de pagamento sem entrada para a compra da casa própria?”

    Quase todo mundo levantou a mão.

    “Ótimo”, disse eu. “Agora quero perguntar outra coisa. Quem já comprou um imóvel sem precisar dar entrada?”

    Na sala tinha mais de 200 pessoas, mas só uma levantou a mão. “Estou vendo que uma grande parte do público já comprou imóveis sem precisar de dinheiro para a entrada”, disse eu com um sorriso. Todo mundo riu.

    “Agora uma última pergunta. Quem tem pais ou avós que costumam dizer que o melhor investimento que fizeram na vida foi a casa própria?”

    Desta vez, TODO MUNDO levantou a mão.

    “Não é interessante?”, perguntei. “Acabamos de fazer um ‘beta-test’ do que parece funcionar no mundo real. Ficamos sabendo que quase ninguém embarca nessa conversa de comprar imóveis sem dinheiro para a entrada. Mas comprar uma moradia e alugá-la depois de algum tempo pode ser um grande investimento. Não um bom investimento — um GRANDE investimento.

    Voltei-me para a Mônica. “Em vez de se preocupar, é melhor você se concentrar na compra de uma moradia. O que você acha?”

    Mônica olhou para mim, sorrindo aliviada. “Parece que faz sentido”, disse ela. “Achei mesmo aquela coisa toda meio complicada.”

    COMPRE UMA CASA, MORE NELA, ALUGUE-A —

    DEPOIS FAÇA TUDO DE NOVO

    Este esquema para investir em imóveis não é um esquema para ficar rico depressa. É mais para ficar rico aos poucos. Não tenho nenhuma intenção de fazer como esses livros e infomerciais — ou seja, acenar com um monte de idéias e exemplos e depois deixá-lo sozinho para descobrir como é que se faz.

    Eu quero compartilhar um plano específico para que você possa ser um investidor imobiliário nos fins de semana. Aliás, você pode comprar um imóvel com pouca entrada ou até sem entrada e não precisa ser rico para isso. É mais fácil conseguir uma hipoteca sem entrada quando é para comprar a casa própria. Então, quem ainda paga aluguel tem que comprar a casa própria antes de fazer qualquer outro investimento em imóveis! Se você acha que isso é pouco realista ou pouco prático, releia o Capítulo Onze para lembrar como é fácil comprar a casa própria (mesmo que você não ganhe muito dinheiro) e como é importante parar de pagar aluguel.

    Depois de comprar a sua casa, você vai morar nela por algum tempo, depois vai alugá-la e comprar outra casa. Vai então morar na segunda casa por algum tempo, depois vai alugá-la e repetir o processo com uma terceira casa, uma quarta, uma quinta — e assim por diante.

    Não pense que isso é impossível porque na verdade é muito viável. A idéia de ter quatro ou cinco casas pode lhe parecer agora muito além de suas possibilidades, mas tenha em mente que não é para fazer tudo de uma vez. Estamos falando de um plano a ser executado nos próximos cinco, dez ou vinte anos.

    Você vai começar fazendo negócios muito simples. Depois do primeiro ou segundo, você já saberá muito mais sobre imóveis e poderá passar aos negócios mais avançados e às estratégias mais sofisticadas que os ricos usam. Mas, no início, tem que ser tudo muito simples.

    Na verdade, quando se trata de dinheiro, o que é simples geralmente funciona.

    COMO AUMENTEI O MEU PATRIMÔNIO

    LÍQUIDO EM UM MILHÃO DE DÓLARES

    EM DEZ ANOS QUASE SEM QUERER

    Para ser honesto, eu ganhei o meu primeiro milhão com ações e não com imóveis. Para mim, investir em ações era mais fácil do que investir em imóveis porque foi com ações que eu cresci. Quando você compra ações, títulos ou fundos mútuos, não tem problema com encanamento velho nem goteiras. Não precisa ter um bom crédito na praça. E não precisa recorrer ao banco para fazer empréstimo.

    No entanto, em menos de dez anos, eu consegui construir um patrimônio de um milhão de dólares em imóveis — sendo que 99% desse total em menos de cinco anos.

    Como consegui?

    Comprando um total de três casas, sendo que comprei cada uma delas para morar e não como investimento.

    Como mencionei no Capítulo Um, comprei a minha primeira casa logo que saí da faculdade, junto com um amigo. Tinha começado a trabalhar como agente imobiliário e ganhava $1.250 por mês. Com o tempo, fui me tornando um profissional bem-sucedido nesse mercado, tendo intermediado mais de 50 transações imobiliárias, num total de mais de 60.000 metros quadrados em imóveis e espaços comerciais. Mas, na época, eu não ganhava o suficiente para sobreviver e tinha que pegar dinheiro emprestado com o patrão todos os meses para conseguir pagar as contas.

    Mesmo assim, o meu amigo e eu conseguimos juntar cerca de $25.000 ($12.500 cada), que demos de entrada numa casa que precisava de uma bela reforma, em Danville, Califórnia, um bairro na área da Baía de San Francisco. A casa custou $220.000 e na época as minhas economias davam para pagar a minha metade da hipoteca por apenas seis meses. Lembro-me de dizer ao meu pai: “Ou eu descubro rapidamente um jeito de ganhar dinheiro comprando e alugando imóveis ou vou perder a minha casa por execução da hipoteca.”

    Ele disse: “Nada motiva mais do que a possibilidade de perder o lugar onde moramos.”

    Depois de seis meses, eu ainda dava duro para fazer o dinheiro chegar até o fim do mês. Então, o meu amigo e eu resolvemos alugar o terceiro quarto da casa para um outro amigo. Com isso, a casa passou a me custar menos de $500 por mês. Não foi um mau negócio. Eu tinha 24 anos e era co-proprietário de uma casa de três quartos que me custava menos de $500 por mês.

    INFELIZMENTE, NEM SEMPRE

    UM IMÓVEL VALORIZA

    Depois de dois anos como agente imobiliário, eu estava indo muito bem. E já estava cansado de viver naquele bairro. Então, o meu amigo e eu nos mudamos da casa em Danville e alugamos a casa inteira. O aluguel cobria as parcelas da hipoteca e, uns três anos depois, vendemos a casa por $225.000 — só $5.000 a mais do que o preço original. Paga a comissão do corretor, ficamos quase zero a zero.

    Com já mencionei, hoje a casa vale mais de $700.000.

    Bom seria se não a tivéssemos vendido.

    MINHA SEGUNDA COMPRA E MINHA TERCEIRA

    COMPRA DERAM MAIS CERTO

    Comprei a minha segunda casa no final dos anos 1990, em San Francisco. Era um apartamento maravilhoso de dois quartos perto da Marina, que me custou $640.000. O meu amigo Jeff disse que eu era um idiota de gastar tanto dinheiro num apartamento.

    Três anos depois, Michelle e eu nos mudamos para Nova York e alugamos o apartamento para um inquilino que cuidava dele melhor do que nós. E um ano depois nós o vendemos por $900.000 — embolsando um lucro de $260.000 livres de impostos.

    Um ano depois, compramos um apartamento em Nova York por pouco mais de $2 milhões. Hoje, passados dois anos, o apartamento valorizou uns 50%. Como já podemos vendê-lo e ganhar mais $500.000, estamos pensando em vender esse apartamento e comprar um menor na mesma parte da cidade.

    Não é para me vangloriar que estou contando essa história, mas para orientá-lo. O que estou querendo dizer é que nunca me esforcei para ficar rico investindo em imóveis. Meu veículo são as ações e os títulos. No entanto, investindo em imóveis nestes últimos cinco anos, o meu patrimônio líquido aumentou em mais de um milhão de dólares.

    A idéia não é deixá-lo impressionado, mas mostrar como às vezes é fácil ficar rico comprando e vendendo imóveis. Quando comprei o apartamento de $2 milhões em Nova York, fiquei muito nervoso com o preço — não foi fácil comprar um lugar tão caro. Para piorar as coisas, meus amigos diziam que eu estava louco (mais uma vez a turma do “você está louco” veio marcar a sua presença). Um desses amigos morava em Nova York há dez anos e ainda pagava aluguel. Eu lhe disse: “Você é que está louco. Paga $4.000 por mês de aluguel quando poderia comprar o apartamento por um milhão de dólares. São $48.000 por ano de aluguel — um dinheiro que vai para o ralo.”

    Dois anos se passaram e o meu amigo ainda está pagando aluguel. E o apartamento que ele poderia ter comprado por um milhão de dólares já vale mais de $1,5 milhão. Aliás, o aluguel dele aumentou, de modo que gastou mais de $100.000 de aluguel nos últimos dois anos. Agora, está decidido a comprar um apartamento — 11 anos de aluguel depois.

    Lembre-se de que todo mundo tem que morar em algum lugar — então, compre uma casa!

    A CASA PRÓPRIA É UM ATIVO?

    “David, a minha casa é um ativo?”

    Hoje em dia, muita gente me faz essa pergunta porque alguns especialistas afirmam que a casa própria não é um ativo. Um ativo, dizem eles, é uma coisa que gera renda. E se você mora na casa, ela não rende dinheiro, mas custa dinheiro. Então, tecnicamente, é um passivo, uma obrigação. Só que há o que é tecnicamente válido e o que é válido no mundo real.

    Na minha visão, se você compra uma casa por $250.000 e o seu valor sobe para $500.000, você pode vendê-la e ter um ganho de capital de $250.000 livres de imposto. Se você embolsa $250.000 livres de imposto ao vendê-la, ela me parece ser um bom ativo.

    Agora, eu sei que tecnicamente ela não pode ser considerada um ativo até que você a venda mas, na minha opinião, quando uma coisa parece um ativo, tem cheiro de ativo e anda como um ativo — então, que diabo, ela pode acabar sendo um ativo.

    Por que estou dizendo isso? Bem, vamos considerar o meu apartamento em Nova York. O banco de boa vontade me faria um empréstimo no valor do apartamento, um dinheiro que eu poderia usar para comprar outros imóveis. Um dinheiro que eu poderia usar para comprar outros ativos. Alternativamente, eu poderia alugar o apartamento hoje mesmo e criar um fluxo de caixa positivo de mais de $30.000 por ano. Ou vendê-lo e embolsar um lucro de mais de $500.000 livres de imposto. Ou, se resolvesse mudar para algum lugar onde as casas não custam milhões de dólares, eu poderia praticamente me aposentar só com a valorização do meu imóvel em Nova York nos últimos dois anos.

    Na verdade, a pergunta não é se a casa própria é um ativo. A pergunta é: a sua casa vai ser um ativo? Eu não sei o que vai acontecer com você mas sei que se perguntar aos seus pais (ou a qualquer pessoa mais velha que more em casa própria), vai descobrir que a casa foi o melhor investimento que fizeram e provavelmente o seu maior ativo.

    NO MUNDO REAL, AS PESSOAS ESTÃO SEMPRE

    USANDO A CASA PRÓPRIA COMO ATIVO

    Supõe-se que pessoas mais velhas com muito dinheiro investido na casa própria não têm na verdade um ativo porque não estão dispostas a vender a casa e comprar uma mais barata para usar a diferença. Isso não é um pensamento do mundo real.

    Amigos dos meus pais venderam a casa onde moravam na Bay Area de San Franciso e estão mudando para o Arizona. Tiveram muita sorte. Há cerca de quatro anos, compraram uma casa num condomínio para aposentados por cerca de $500.000. Em menos de três anos, naquela região, o mercado explodiu para esse tipo de imóvel e eles venderam a casa por quase $900.000 — embolsando inesperados $400.000 livres de impostos! Agora, estão mudando para o Arizona, para um condomínio semelhante, onde as casas custam 25% a menos do que na Califórnia — e boa parte do lucro servirá para engordar o dinheiro da aposentadoria.

    A VERDADE SOBRE POR QUE OS

    IMÓVEIS ENRIQUECEM AS PESSOAS

    Quando eu era pequeno, meus pais compraram uma casa em Moraga, bairro de San Francisco, por $110.000. Achei que meus pais estavam malucos porque, além da nossa casa, havia apenas mais uma no quarteirão.

    Mudar para uma rua sem casas? Onde eles estavam com a cabeça?

    Na verdade, o bairro estava em franca expansão e as escolas eram ótimas. Lembro-me da minha mãe dizendo ao meu pai que deveríamos comprar alguns dos lotes vagos na nossa rua. Na época, eram vendidos por $15.000 cada um. Meu pai balançou a cabeça e disse: “Bobbi, isso é loucura.”

    Vamos avançar sete anos. Quando a nossa rua já estava toda construída, esses terrenos valiam $75.000. Hoje, seriam vendidos na hora por $500.000. Meus pais acabaram vendendo a casa onde eu cresci por $750.000. Eles mal conseguiam acreditar na sorte que tiveram. Cinco anos depois, aquela mesma casa trocou de mãos de novo — dessa vez por mais de $1 milhão.

    Tenho certeza que você já ouviu muitas histórias como essa. A pergunta é: por que esse tipo de coisa acontece com tanta freqüência? A resposta tem a ver com a natureza do investimento imobiliário. Trata-se de um investimento único, e o que o torna único são quatro características fundamentais, mencionadas em qualquer livro, curso ou videoteipe sobre o assunto:

    • Alavancagem

    • Renda

    • Vantagens fiscais

    • Valorização

     

    Vamos examinar cada um desses fatores e ver por que eles podem ajudá-lo a ficar rico mesmo começando tarde.

    ALAVANCAGEM

    Alavancagem é o que você obtém fazendo uso do que os norte-americanos chamam de “OPM”, (other people’s money), ou seja, dinheiro dos outros. Comprar propriedades com dinheiro dos outros traz enormes vantagens financeiras e é o que os investidores espertos fazem para ficar ricos. E é isso que você vai fazer para comprar imóveis — sendo que neste caso “os outros” são os bancos ou empresas de hipoteca.

    Eis como funciona. Se você encontrar uma casa de, digamos, $250.000, não será difícil encontrar um banco ou outra instituição disposta a lhe emprestar pelo menos 80% do preço de compra — o que significa que você terá que desembolsar apenas 20% do preço de compra, ou $50.000, para dar de entrada.

    Digamos que o valor dessa casa tenha um aumento de 10%. Agora ela vale $275.000, ou $25.000 a mais do que o preço de compra original. Que retorno você acha que teria se vendesse a casa por $25.000 a mais do que pagou?

    Se você respondeu 10%, está errado. Afinal, você entrou com apenas $50.000 em dinheiro e o banco entrou com o resto. Mas o banco não tem direito ao lucro que você possa auferir vendendo a casa. A única coisa que você deve ao banco é o dinheiro que ele lhe emprestou (mais os juros, é claro). Então, embora tenha investido apenas $50.000 — um quinto do preço de compra — você fica com todos os lucros. E $25.000 de lucro sobre um investimento de $50.000 corresponde a um retorno de 50%!

    Nada mal.

    Esse é o poder da alavancagem.

    Foi exatamente isso que aconteceu em Las Vegas há alguns anos (e que continua a acontecer), só que a alavancagem foi ainda melhor. Em 2003, dava para comprar uma casa em Las Vegas por $250.000 com entrada de apenas 5%, ou $12.500. No ano seguinte, o valor das casas subiu mais de 30% e elas passaram a valer $325.000. Quem vendeu a casa nessa ocasião, teve um lucro de $87.500. Como o investimento inicial tinha sido de apenas $12.500, isso significava a um retorno de 700%!

    Por mais que eu goste de ações, títulos e fundos mútuos, o fato é que eles não dão um retorno desses. Por quê? Porque não dá para conseguir uma alavancagem como essa. Ninguém vai lhe emprestar 80%, 90% ou 95% do preço de compra de ações, títulos ou fundos mútuos. Assim como ninguém vai lhe emprestar tanto assim para comprar ouro, obras de arte, antiguidades, selos, cotas de uma empresa, diamantes ou qualquer outro veículo de investimento.

    É só para a compra de imóveis que as instituições financeiras emprestam montes de dinheiro. Isso se deve a outras três características dos bens imóveis: geram renda, trazem vantagens fiscais e valorizam. Por isso, muitos bancos lhe emprestarão muito mais do que 80% do preço de compra. Na verdade, muitos lhe emprestarão de boa vontade 100% do preço — e alguns lhe emprestarão até mais (mediante o que é chamado de “empréstimos híbridos”, que podem totalizar de 110% a 125% do valor do imóvel).

    RENDA

    Como se costuma dizer, há três segredos de sucesso num investimento imobiliário: localização, localização, localização. Mas isso não é totalmente verdade. A chave de qualquer investimento imobiliário é renda, renda, renda. Pense bem. A localização é importante porque está relacionada à renda. Uma localização é boa quando a sua desejabilidade ou conveniência permite ao proprietário cobrar aluguéis mais altos — ou seja, produzir mais renda. Uma localização é má quando não permite tal coisa.

    Quanto mais renda uma propriedade consegue gerar, mais chances você terá de receber por ela um aluguel superior aos gastos com hipoteca, manutenção, seguro e impostos. Isso é chamado de fluxo de caixa positivo. Se você conseguir demonstrar essa possibilidade de fluxo de caixa positivo, não terá problemas para conseguir um empréstimo para comprar a propriedade — e provavelmente o seu valor acabará subindo.

    Digamos que a sua casa tenha um custo mensal de $1.500, entre hipoteca e outras despesas. Se você conseguir alugá-la por $1.800 mensais, terá $300 por mês, ou $3.600 por ano, de fluxo de caixa positivo. O bom disso tudo não é apenas ganhar esses $3.600. O bom é que alguém (o inquilino) está pagando a hipoteca para você, além de cobrir as outras despesas da casa, enquanto você fica com todos os benefícios de qualquer aumento no valor total da casa. O inquilino está literalmente pagando a conta para que você possa ficar rico.

    VANTAGENS FISCAIS

    Há muitas maneiras de ganhar dinheiro, mas pouquíssimas vêm com todas as vantagens fiscais que os bens imóveis oferecem. Como já vimos, se você vender a casa onde mora, terá que pagar imposto só sobre o que exceder $250.000 (ou $500.000 se for casado). No Brasil, se você vender um imóvel e comprar outro dentro de seis meses, não paga imposto sobre o ganho imobiliário obtido.

    VALORIZAÇÃO

    Embora tenha seus altos e baixos, o investimento imobiliário já mostrou ao longo dos anos que é um dos investimentos com crescimento mais consistente e confiável que há por aí. Os imóveis têm valorizado numa média de 6,3% ao ano desde 1968, quando a National Association of Realtors (Associação Nacional dos Corretores de Imóveis) começou a levantar esses dados.

    Muita gente compara essa valorização com o retorno do mercado de ações (que foi em média o dobro nos últimos 50 anos) e torce o nariz. Só que essa gente não leva em conta que 6% de retorno anual num investimento alavancado em 80% vale cinco vezes mais do que o mesmo retorno num investimento sem alavancagem (como ações e títulos).

    Digamos que você tenha $100.000 em imóveis, com uma valorização de 6% ao longo de um ano. Isso significa um aumento de $6.000. Só que você desembolsou apenas 20% do custo total, ou $20.000. E um lucro de $6.000 sobre um investimento de $20.000 corresponde a um retorno de 30%. Não há muitos títulos e ações que produzam resultados como esse regularmente.

    COMO FICAR RICO COMPRANDO

    CINCO PROPRIEDADES EM DEZ ANOS

    Quero que você examine com cuidado o quadro a seguir e considere o que aconteceria se, nos próximos dez anos, você comprasse cinco propriedades que apenas zerassem o fluxo de caixa (ou seja, se o aluguel recebido cobrisse todos os custos mas não lhe desse nenhum lucro) mas valorizassem com o tempo.

    Os números falam por si só. Quando é preciso recuperar o tempo perdido, nada melhor para ficar rico mesmo começando tarde do que...

    PEGUE OS LIMÕES E FAÇA UMA LIMONADA

    “Bom, Robert”, eu disse, “em vez de ficar frustrado por isso, por que não compra o loft? Faça uma oferta ao cara. Você tem alguma idéia de quanto ele quer?”

    Quando ele me disse que o senhorio estava pensando em anunciar o imóvel por $500.000, eu quase caí da cadeira.

    “COMPRE!” eu gritei. “Nem precisa pensar. Ele vale pelo menos $700.000!”

     

    
      
        
          	
            LUCROS GERADOS PELO SEU INVESTIMENTO EM IMÓVEIS

          
        

        
          	
            O Quadro abaixo ilustra o lucro sensacional gerado pelo seu investimento em imóveis depois de dez anos. Por exemplo, comprando uma propriedade de $100.000 com entrada de 5% resulta num lucro que corresponde a 1.482% do seu investimento original.

          
        

        
          	
            COMPARAÇÃO ENTRE O INVESTIMENTO ORIGINAL

            E O VALOR RESULTANTE DA PROPRIEDADE

          
        

        
          	
            

            Valor da Propriedade

          
          	
            

            Investimento

            Inicial de 5%

          
          	
            Valor da

            Propriedade

            Depois de dez Anos

          
          	
            

            

            Lucro

          
          	
            

            % de

            Aumento

          
        

        
          	
            $100.000

          
          	
            $5.000

          
          	
            $179.100

          
          	
            $74.100

          
          	
            1.482%

          
        

        
          	
            $150.000

          
          	
            $7.500

          
          	
            $268.700

          
          	
            $111.200

          
          	
            1.482%

          
        

        
          	
            $200.000

          
          	
            $10.000

          
          	
            $358.200

          
          	
            $148.200

          
          	
            1.482%

          
        

        
          	
            $250.000

          
          	
            $12.500

          
          	
            $447.800

          
          	
            $185.300

          
          	
            1.482%

          
        

        
          	
            $300.000

          
          	
            $15.000

          
          	
            $537.300

          
          	
            $222.300

          
          	
            1.482%

          
        

        
          	
            $350.000

          
          	
            $17.500

          
          	
            $626.800

          
          	
            $259.300

          
          	
            1.482%

          
        

        
          	
            $400.000

          
          	
            $20.000

          
          	
            $716.400

          
          	
            $296.400

          
          	
            1.482%

          
        

        
          	
            $450.000

          
          	
            $22.500

          
          	
            $805.900

          
          	
            $333.400

          
          	
            1.482%

          
        

        
          	
            $500.000

          
          	
            $25.000

          
          	
            $895.500

          
          	
            $370.500

          
          	
            1.482%

          
        

        
          	
            $550.000

          
          	
            $27.500

          
          	
            $985.000

          
          	
            $407.500

          
          	
            1.482%

          
        

        
          	
            $600.000

          
          	
            $30.000

          
          	
            $1.074.600

          
          	
            $444.600

          
          	
            1.482%

          
        

        
          	
            $650.000

          
          	
            $32.500

          
          	
            $1.164.100

          
          	
            $481.600

          
          	
            1.482%

          
        

        
          	
            $700.000

          
          	
            $35.000

          
          	
            $1.253.600

          
          	
            $518.600

          
          	
            1.482%

          
        

        
          	
            $750.000

          
          	
            $37.500

          
          	
            $1.343.200

          
          	
            $555.700

          
          	
            1.482%

          
        

        
          	
            $800.000

          
          	
            $40.000

          
          	
            $1.432.700

          
          	
            $592.700

          
          	
            1.482%

          
        

        
          	
            $850.000

          
          	
            $42.500

          
          	
            $1.522.300

          
          	
            $629.800

          
          	
            1.482%

          
        

        
          	
            $900.000

          
          	
            $45.000

          
          	
            $1.611.800

          
          	
            $666.800

          
          	
            1.482%

          
        

        
          	
            $1.000.000

          
          	
            $50.000

          
          	
            $1.790.900

          
          	
            $740.900

          
          	
            1.482%

          
        

        
          	
            

            Valor da Propriedade

          
          	
            

            Investimento Inicial de 10%

          
          	
            Valor da

            Propriedade

            Depois de dez Anos

          
          	
            

            

            Lucro

          
          	
            

            % de Aumento

          
        

        
          	
            $100.000

          
          	
            $10.000

          
          	
            $179.100

          
          	
            $69.100

          
          	
            691%

          
        

        
          	
            $150.000

          
          	
            $15.000

          
          	
            $268.700

          
          	
            $103.700

          
          	
            691%

          
        

        
          	
            $200.000

          
          	
            $20.000

          
          	
            $358.200

          
          	
            $138.200

          
          	
            691%

          
        

        
          	
            $250.000

          
          	
            $25.000

          
          	
            $447.800

          
          	
            $172.800

          
          	
            691%

          
        

        
          	
            $300.000

          
          	
            $30.000

          
          	
            $537.300

          
          	
            $207.300

          
          	
            691%

          
        

        
          	
            $350.000

          
          	
            $35.000

          
          	
            $626.800

          
          	
            $241.800

          
          	
            691%

          
        

        
          	
            $400.000

          
          	
            $40.000

          
          	
            $716.400

          
          	
            $276.400

          
          	
            691%

          
        

        
          	
            $450.000

          
          	
            $45.000

          
          	
            $805.900

          
          	
            $310.900

          
          	
            691%

          
        

        
          	
            $500.000

          
          	
            $50.000

          
          	
            $895.500

          
          	
            $345.500

          
          	
            691%

          
        

        
          	
            $550.000

          
          	
            $55.000

          
          	
            $985.000

          
          	
            $380.000

          
          	
            691%

          
        

        
          	
            $600.000

          
          	
            $60.000

          
          	
            $1.074.600

          
          	
            $414.600

          
          	
            691%

          
        

        
          	
            $650.000

          
          	
            $65.000

          
          	
            $1.164.100

          
          	
            $449.100

          
          	
            691%

          
        

        
          	
            $700.000

          
          	
            $70.000

          
          	
            $1.253.600

          
          	
            $483.600

          
          	
            691%

          
        

        
          	
            $750.000

          
          	
            $75.000

          
          	
            $1.343.200

          
          	
            $518.200

          
          	
            691%

          
        

        
          	
            $800.000

          
          	
            $80.000

          
          	
            $1.432.700

          
          	
            $552.700

          
          	
            691%

          
        

        
          	
            $850.000

          
          	
            $85.000

          
          	
            $1.522.300

          
          	
            $587.300

          
          	
            691%

          
        

        
          	
            $900.000

          
          	
            $90.000

          
          	
            $1.611.800

          
          	
            $621.800

          
          	
            691%

          
        

        
          	
            $1.000.000

          
          	
            $100.000

          
          	
            $1.790.900

          
          	
            $690.900

          
          	
            691%

          
        

        
          	
            Suposição: Valorização de 6% ao ano

          
        

        
          	
            

            Valor da Propriedade

          
          	
            

            Investimento Inicial de 20%

          
          	
            Valor da

            Propriedade

            Depois de dez Anos

          
          	
            

            

            Lucro

          
          	
            

            % de Aumento

          
        

        
          	
            $100.000

          
          	
            $20.000

          
          	
            $179.100

          
          	
            $59.100

          
          	
            296%

          
        

        
          	
            $150.000

          
          	
            $30.000

          
          	
            $268.700

          
          	
            $88.700

          
          	
            296%

          
        

        
          	
            $200.000

          
          	
            $40.000

          
          	
            $358.200

          
          	
            $118.200

          
          	
            296%

          
        

        
          	
            $250.000

          
          	
            $50.000

          
          	
            $447.800

          
          	
            $147.800

          
          	
            296%

          
        

        
          	
            $300.000

          
          	
            $60.000

          
          	
            $537.300

          
          	
            $177.300

          
          	
            296%

          
        

        
          	
            $350.000

          
          	
            $70.000

          
          	
            $626.800

          
          	
            $206.800

          
          	
            296%

          
        

        
          	
            $400.000

          
          	
            $80.000

          
          	
            $716.400

          
          	
            $236.400

          
          	
            296%

          
        

        
          	
            $450.000

          
          	
            $90.000

          
          	
            $805.900

          
          	
            $265.900

          
          	
            296%

          
        

        
          	
            $500.000

          
          	
            $100.000

          
          	
            $895.500

          
          	
            $295.500

          
          	
            296%

          
        

        
          	
            $550.000

          
          	
            $110.000

          
          	
            $985.000

          
          	
            $325.000

          
          	
            296%

          
        

        
          	
            $600.000

          
          	
            $120.000

          
          	
            $1.074.600

          
          	
            $354.600

          
          	
            296%

          
        

        
          	
            $650.000

          
          	
            $130.000

          
          	
            $1.164.100

          
          	
            $384.100

          
          	
            296%

          
        

        
          	
            $700.000

          
          	
            $140.000

          
          	
            $1.253.600

          
          	
            $413.600

          
          	
            296%

          
        

        
          	
            $750.000

          
          	
            $150.000

          
          	
            $1.343.200

          
          	
            $443.200

          
          	
            296%

          
        

        
          	
            $800.000

          
          	
            $160.000

          
          	
            $1.432.700

          
          	
            $472.700

          
          	
            296%

          
        

        
          	
            $850.000

          
          	
            $170.000

          
          	
            $1.522.300

          
          	
            $502.300

          
          	
            296%

          
        

        
          	
            $900.000

          
          	
            $180.000

          
          	
            $1.611.800

          
          	
            $531.800

          
          	
            296%

          
        

        
          	
            $1.000.000

          
          	
            $200.000

          
          	
            $1.790.900

          
          	
            $590.900

          
          	
            296%

          
        

        
          	
            Suposição: Valorização de 6% ao ano.

          
        

      
    

     

     

    Robert balançou a cabeça. “Como não precisa pensar? Em primeiro lugar, não temos dinheiro para a entrada. Em segundo lugar, já estamos pagando a hipoteca da casa que temos no interior. Aliás, como você sabe que vale mais de $500.000?”

    “Robert”, disse eu. “Conheço o mercado nessa parte de Manhattan. Olhe, vou simplificar as coisas. Faça o seguinte. Primeiro, telefone para uma imobiliária amanhã mesmo. Eles têm imóveis equivalentes e podem lhe dizer em minutos quanto vale o loft — e de graça, se você disser que está querendo comprar ou vender.

    “Segundo, telefone para o corretor da hipoteca e descubra se você pode refinanciar a casa no interior. Você a comprou há dois anos por $150.000, certo?”

    Roberto fez que sim.

    “E agora ela vale mais, não é?”

    “É. Soube que podemos conseguir até $250.000 por ela”, disse ele.

    “Ótimo”, respondi. “Isso significa que já pagou mais de $100.000 do valor dessa casa e a corretora vai refinanciá-la de boa vontade. Se o senhorio concordar em lhe vender o loft por $500.000, aposto que você não vai precisar dar mais de $75.000 de entrada. É provável que a corretora possa lhe fazer os dois empréstimos e cuidar de tudo para você.”

    “Tem outra coisa. Faça ao senhorio uma oferta direta. Ofereça-lhe $500.000, mencionando que, vendendo diretamente para você, ele economiza os 6% de comissão e as taxas de transferência que teria que pagar para uma imobiliária. Numa venda de $500.000, isso é uma economia de pelo menos $35.000!”

    “E também não faz mal mencionar — numa boa, é claro — que o seu contrato ainda tem seis meses pela frente e que, se ele insistir em mostrar o loft para outros compradores, dificilmente você estará disponível para mostrá-lo a qualquer hora — o que pode dificultar a venda.”

    Robert ficou me olhando por um longo tempo. E então saiu e fez exatamente o que eu sugeri.

    Em três meses, ele tinha refinanciado a casa no interior e comprado o loft por $500.000. No fim das contas, suas despesas acabaram diminuindo!

    A hipoteca do loft saía por $2.900 por mês (incluindo impostos e seguro) — $500 a menos do que o aluguel que ele pagava! E a nova hipoteca da casa no interior custava apenas $300 mensais a mais do que a antiga. Ou seja, ele saiu do negócio como proprietário do loft em Nova York e da casa no interior — e gastando $200 por mês a menos.

    POR QUE EU ADORO ESSA HISTÓRIA

    Quando eu conheci Robert, dois anos antes, ele pagava aluguel como tinha feito a vida toda. Hoje, ele tem dois imóveis e está construindo o seu patrimônio! Em apenas dois anos, o seu patrimônio líquido aumentou em mais de $300.000. Quando ele tiver 40 anos, estará a caminho de ficar rico, mesmo tendo começado tarde!

    Como você viu, ter um imóvel não é obstáculo para comprar um segundo. Na verdade, é uma solução e não um problema.

    Pense lá na frente. Robert se viu diante de um problema quando soube que o senhorio queria vender o loft. Mas eu vi nisso uma oportunidade. A mesma situação — só que a visão de Robert quase o fez alugar outro apartamento enquanto a minha acabou por torná-lo rico! E é assim que a vida funciona — a cada minuto de cada dia.

    A TÁTICA DO GUERREIRO DE FIM DE SEMANA

    PARA INVESTIR EM IMÓVEIS

    Muita gente acha que ficar rico com imóveis é muito difícil. No entanto, você pode muito bem fazer tudo nos fins de semana. A única exceção são algumas idas ao banco.

    A minha tática do Guerreiro de Fim de Semana é sob medida para quem está começando tarde e não pode se dar ao luxo de usar parte do tempo das obrigações habituais para desenvolver e manter um segundo fluxo de renda. Siga estes passos e, antes que perceba, estará construindo o seu próprio império imobiliário.

     

    
      PRIMEIRO PASSO

      DECIDA ONDE VAI PROCURAR

    

    Você não tem que entrar num avião e voar para outro estado para começar a investir em imóveis. Ao contrário, basta abrir o jornal do sábado ou do domingo, olhar os anúncios e então pegar o carro e ir a uma “open house”.

    Então, a primeira coisa a fazer para dar início à tática do Guerreiro de Fim de Semana é pegar um mapa e decidir até que distância da sua casa você está disposto a ir em busca de propriedades. Minha experiência é que a sua busca de imóveis nos fins de semana não deve se estender além de dez a 15 quilômetros da sua casa. Se você mora numa cidade grande, conseguirá fazer a busca num raio de 5 quilômetros no máximo. Talvez consiga construir o seu império imobiliário num raio de 20 quarteirões da sua casa.

    A menos de 15 quilômetros da sua casa, há dezenas de imóveis à venda neste minuto. E basta que você compre um deles nos próximos 12 meses para começar a construir a sua fortuna.

     

    
      SEGUNDO PASSO

      PONHA O SEU CRÉDITO EM ORDEM

    

    Não é difícil conseguir um empréstimo para comprar um imóvel. Não é fácil, mas também não é difícil. A razão é simples. O negócio dos bancos é emprestar dinheiro. E eles adoram emprestar dinheiro para a compra de imóveis. Na verdade, para eles isso é uma barbada. Afinal, se você não conseguir pagar o empréstimo, o banco pode receber o que lhe é devido vendendo a propriedade. E o banco sabe também que a probabilidade de você deixar de pagar e ter a hipoteca executada é quase ZERO! Em 2004, os bancos executaram menos de 1,3% de todas as hipotecas. Em outras palavras, em quase 99% das hipotecas, tudo funciona perfeitamente — ou seja, as perspectivas são ótimas para você e para o banco.

    Além do mais, muitos bancos fazem esses empréstimos com a única intenção de “empacotá-los” e vendê-los imediatamente para outra instituição financeira. Desse modo, ficam com as taxas iniciais e vendem o risco para alguém. No Brasil, ainda não é assim, mas está prestes a ser.

    Entenda uma coisa: quando se trata de imóveis, os bancos querem lhe emprestar dinheiro! Eles estão literalmente esperando que você entre e peça o empréstimo. Desde que se qualifique.

    Então, tenha como uma das suas metas se apresentar sob a melhor luz possível para o banco. Considere essa conversa que você vai ter como uma entrevista de emprego. É essencial causar boa impressão. Só que, nessa entrevista, o sucesso não tem nada a ver com as suas roupas, com o diploma que ganhou ou com o que quer ser quando crescer.

    O QUE REALMENTE INTERESSA AO BANCO OU À FINANCEIRA

    Além da sua renda e situação profissional, o que mais interessa ao banco ou à financeira é a sua pontuação de crédito. Na verdade, a sua pontuação de crédito é o seu diploma financeiro. Ela é baseada no que você deve no momento, no crédito que tem à sua disposição e no histórico de pagamentos que construiu ao longo dos anos. Para o banco, esses fatores fornecem uma indicação excelente do risco que significa emprestar-lhe o dinheiro agora.

    Quanto mais alta a sua pontuação de crédito, menos risco você oferece ao banco. Quanto mais baixa a sua pontuação, mais provável é que você atrase os pagamentos ou deixe de pagar. Com base na pontuação, o banco vai decidir o seguinte (e na mesma hora):

    • Se vai ou não lhe emprestar dinheiro.

    • Quanto vai lhe emprestar.

    • Que juros vai cobrar.

    Diante disso, vale a pena descobrir como vai o seu crédito antes de conversar com o banco ou com a financeira.

     

    
      TERCEIRO PASSO

      PROCURE UM AGENTE IMOBILIÁRIO

    

    Se pretende investir em imóveis, é uma boa idéia procurar um corretor que faça o trabalho mais pesado para você. Ou seja, que cuide da papelada sem fim que a compra de um imóvel envolve e que represente os seus interesses numa transação.

    Há dois tipos de corretores: o que representa o vendedor e o que representa o comprador (o seu agente). Em geral, o agente do vendedor ganha 3% de comissão pela venda e o agente do comprador ganha 3% de comissão pela compra. Como comprador, você não precisa se preocupar com essa comissão: pagá-la é responsabilidade do vendedor.

    Eis por que é importante ter o seu próprio agente. Se você chega sem corretor e faz uma oferta para comprar uma propriedade, o corretor de venda ficará feliz em redigi-la e apresentá-la por você. Assim, poderá ficar com os “dois lados” da comissão (num total de 6% do preço de compra). Isso é um mau negócio para você e um ótimo negócio para o corretor. É ruim para você porque o corretor de venda representa o vendedor e, como não pode ser um agente duplo, ninguém estará defendendo os seus interesses na negociação. Na verdade, isso será claramente especificado no contrato de venda. Mesmo assim, o corretor de venda é pago pelo seu lado no negócio.

    Então, mesmo que você vá sozinho a open houses, é bom ter um corretor. Não precisa levá-lo sempre com você, mas deve ter com ele uma relação que lhe permita chamá-lo a qualquer hora para redigir e apresentar uma oferta em seu nome.

    Aliás, as open houses (que vamos discutir no próximo passo) são um bom lugar para encontrar um corretor. Por isso, não deixe de falar com os corretores que estão organizando as open houses que visitar. Diga a eles o que está procurando. Preencha as folhas de cadastro. Veja quem entra em contato com você depois. Veja quem é mais entusiasmado. Tenha em mente que muitos dos corretores que trabalham em open houses são novos no negócio e podem não ter a experiência que você quer. Mas podem ser realmente entusiasmados e dispostos a fazer de tudo por você.

    COMO ENCONTRAR UM BOM CORRETOR

    Sempre acreditei que o sucesso deixa pistas. Assim, o mais provável é que você consiga localizar em pouco tempo os melhores corretores em qualquer localidade. E em geral sem sair de casa. Quando comecei a procurar um imóvel em Manhattan, fiz toda a pesquisa inicial online. Em pouco tempo, já sabia quem tinha as melhores listas e quem vendia mais.

    E tudo o que fiz foi entrar no Google e buscar “imobiliárias da cidade de Nova York”. Depois, comparei os sites. Foi fácil descobrir quem estava no jogo para valer e quem era apenas aspirante. Assim, consegui identificar o melhor agente imobiliário daquela parte de Manhattan.

    Se você não gosta de pesquisar na Internet, pode dar uma volta de carro na área em que está interessado e anotar os nomes das imobiliárias de todas as placas de “vende-se”. Lembre que o sucesso deixa pistas. Você vai ver que alguns nomes se repetem em várias placas. Leia também os anúncios que chegam pelo correio. Veja quem está gastando dinheiro para anunciar na sua área. Como regra, são os corretores veteranos de sucesso que gastam mais dinheiro anunciando. Em primeiro lugar, são provavelmente os únicos que têm dinheiro para gastar com isso. Em segundo lugar, eles já aprenderam que a melhor maneira de ganhar dinheiro é gastar dinheiro prospectando.

    Finalmente, peça referências aos amigos. Como eu já disse, a melhor recomendação é a que se baseia na experiência.

    Seja como for, quando encontrar o seu corretor, não assine nenhum acordo de exclusividade com ele. Senão, caso ele se revele um fracasso, vai acabar ganhando comissão por um negócio que nada fez para fechar. Se você tiver que assinar um contrato de exclusividade, verifique ao menos se ele contém alguma cláusula que lhe permita cancelá-lo avisando com uma semana de antecedência e, caso isso não seja possível, com no máximo 30 dias.

    Agora, se você usar um corretor para vender um imóvel, terá que assinar um acordo de exclusividade. Mas veja se ele pode ser cancelado depois de 60 dias no máximo. Assim, se a venda não acontecer, você não ficará preso a um corretor ineficiente por muito tempo.

     

    
      QUARTO PASSO

      COMECE A IR A OPEN HOUSES

    

    Para se tornar rapidamente um verdadeiro guru do mercado imobiliário, comece a freqüentar open houses. Uma “open house” (casa aberta) é exatamente o que o nome diz: uma casa que está à venda e é aberta a possíveis compradores (ou seus agentes). Ou seja, é um convite para entrar e “dar uma olhada”. É grátis e divertido. Só não se distraia tanto a ponto de esquecer o objetivo da visita, que é comprar uma casa.

    Quando eu morava em San Francisco, aluguei um apartamento perto da Marina. Essa foi provavelmente a coisa mais idiota que já fiz. Pareceu-me acertado alugar o apartamento porque já tinha uma casa em Danville, com um inquilino que pagava a hipoteca. Todos os livros sobre mercado imobiliário diziam: “Encontre um imóvel para morar, compre-o, então alugue-o, mude para outro lugar, então compre outro imóvel para morar.” Era exatamente isso o que eu estava fazendo — ou pelo menos achava.

    Todos os fins de semana eu ia a open houses para sentir o pulso do mercado imobiliário local. Com o tempo, comecei realmente a conhecer o mercado. Sabia exatamente o que estava sendo oferecido na Marina, quanto os proprietários estavam pedindo e quanto os compradores estavam de fato pagando. Acabei conhecendo também os corretores daquela área de tanto conversar com eles nas open houses que visitava. Em pouco tempo, já sabia quem tinha as melhores listas, que tipo de imóvel tinha mais procura e que tipo não vendia.

    Eu me sentia esperto e bem informado. E era verdade. Em três anos, já sabia muito mais sobre o mercado imobiliário da área da Marina do que a maioria dos corretores. Eu entrava numa casa e pensava: “Ah! Dois anos atrás isto valia ‘x’ e, como reformaram a cozinha, agora provavelmente vale ‘y’.”

    CONHECIMENTO SEM AÇÃO CUSTA DINHEIRO

    Meu problema era que os únicos imóveis na Marina dentro da minha faixa de preço eram os apartamentos de um quarto, como aquele em que eu morava. Na época, esses apartamentos eram vendidos por cerca de $250.000, o que eu achava uma loucura. Parecia muito mais barato alugar um apartamento de um quarto do que comprar. Eu via apartamentos de dois quartos que valiam de $275.000 a $350.000 e pensava: “Isso é loucura. Com esse dinheiro, dá para comprar outra casa num bom bairro.”

    Então, eu não fazia nada. O que foi um erro terrível. Em três anos, o preço do apartamento onde eu morava saltou de $250.000 para $500.000! E eu achava que $250.000 era loucura. Comecei a dizer a mim mesmo que o mercado imobiliário ia entrar em pane. Que não tinha mais jeito.

    No meio tempo, continuei olhando imóveis na Marina todos os fins de semana. Isso me tomava tanto tempo que a minha namorada Michelle — com quem acabei casando durante essa compulsiva caça ao imóvel — começou a me cobrar. “Para que olhar tanto?”, ela me perguntava. “Desse jeito, nunca vai comprar nada.”

    Desperdicei ao todo quatro anos pagando aluguel na Marina. Finalmente, comprei um apartamento de dois quartos — por $640.000. Como já disse, eu o vendi depois por mais de $900.000. Pode parecer um bom negócio mas, se tivesse comprado o lugar dois anos antes, ele me teria custado a metade e o lucro teria sido bem maior.

    Fato é que acabei agindo certo, mas todos aqueles anos de inação me custaram um monte de dinheiro!

    Aprenda com a minha lição. Saia neste fim de semana e comece a olhar imóveis. Estude os anúncios, faça uma lista e planeje visitar 20 open houses na região que escolheu no Primeiro Passo. Depois, faça a mesma coisa no fim de semana que vem. E depois no outro fim de semana e no outro.

    ENTÃO, PARE DE PROCURAR!

    Depois de um mês de expedições nos fins de semana, você conhecerá bem o bairro. Olhar 100 open houses em quatro ou cinco fins de semana deve lhe dar uma boa idéia do mercado. Se quiser, pode continuar olhando, mas não vale a pena. Acredite em mim.

     

    
      QUINTO PASSO

      COMPRE UMA CASA E COMECE A GANHAR DINHEIRO

    

    Há duas maneiras de fazer isso.

    Uma é mudar para a casa que comprou, acompanhar a sua valorização durante pelo menos dois anos, depois vendê-la e ficar com o lucro livre de impostos, que a isenção fiscal para proprietários lhe garante. Depois repita o processo.

    A outra é comprar outro imóvel até no máximo seis meses após a venda do imóvel. Nesse caso, não se paga o imposto sobre o ganho na venda.

    MAS E SE EU NÃO QUISER MUDAR?

    Uma colega minha estava discutindo essa idéia num almoço de família. A certa altura, a sua cunhada comentou: “Essa coisa de ficar rico com imóveis não se aplica a nós. Como podemos investir em imóveis se adoramos a nossa casa e o nosso bairro? Não queremos vendê-la, mesmo que tenha valorizado.”

    Minha colega deu então uma ótima sugestão. “Então, não vendam a casa”, disse ela. “Como ela já está quase paga, vocês podem usá-la para conseguir um empréstimo e usar o dinheiro para comprar uma casa ou um apartamento para alugar. O inquilino vai pagar a hipoteca do novo imóvel enquanto vocês enriquecem!”

    A cunhada pareceu surpresa, mas estava definitivamente interessada.

    A sugestão da minha colega para a cunhada é a segunda estratégia. Use a parte da sua casa que já está paga para comprar propriedades para alugar. Como já observei, se você tiver um crédito decente, uma renda constante e puder mostrar que a propriedade que você deseja comprar vai gerar um fluxo de caixa positivo, será fácil encontrar um banco disposto a lhe emprestar dinheiro — mesmo que ainda esteja pagando a hipoteca da casa onde mora.

    CONSIDERE PROPRIEDADES COM VÁRIAS UNIDADES

    Se você é realmente ambicioso, pode pensar em comprar uma propriedade com várias unidades, ou seja, um imóvel que contenha duas, três ou quatro moradias. A estratégia é muito simples. Você compra o imóvel, fica com um dos apartamentos (ou casinhas) para você e aluga o resto. A idéia é fazer com que o fluxo de caixa gerado pelos aluguéis cubra todas as despesas e ainda sobre. Se fizer isso corretamente, pode ganhar dinheiro muito depressa — além de morar de graça.

    SER O SENHORIO PODE SER MAIS FÁCIL

    DO QUE VOCÊ PENSA

    Tornar-se um senhorio é como conseguir uma hipoteca: pode não ser fácil, mas também não é assim tão difícil. Considere a história de Lovelynn Gwinn. Em 1998, tudo ia muito bem para Lovelynn. Ela tinha um ótimo emprego no departamento de viagens da Warner Music e um ótimo apartamento numa parte muito valorizada de Brooklyn Heights, em Nova York. O aluguel era alto ($2.000 por mês), mas ela dividia o apartamento e as despesas com uma amiga. Mas então a amiga mudou e Lovelynn se viu diante de um problema. Não achou outra pessoa para dividir as despesas e, com uma renda de $50.000 por ano, não conseguia pagar o aluguel inteiro.

    Sem saber o que fazer, arrumou um segundo emprego numa loja de discos. “Eu trabalhava das nove e meia da manhã às seis e meia da tarde na Warner Music e depois das sete da noite à uma hora da manhã na Virgin Megastore”, relembra ela. “Era demais.” Para piorar as coisas, estava sempre dura. “Uma amiga me perguntou por que eu nunca tinha dinheiro e eu lhe disse que o meu dinheiro ia todo para pagar o aluguel.”

    Essa amiga trabalhava num banco e, sabendo um pouco de finanças pessoais, disse a Lovelynn para comprar uma casa. No começo, Lovelynn deu risada. “Eu não consigo uma hipoteca”, disse ela à amiga. “Para começo de história, meu crédito é ruim.”

    Agora foi a vez da amiga dar risada. “Todo mundo pensa que tem crédito ruim”, disse ela. Dito e feito. Quando ela pesquisou o crédito de Lovelynn, estava tudo bem.

    Então, a pergunta era quanto Lovelynn poderia pagar por um imóvel. Ela tinha apenas $12.000 em economias e achava que isso não bastava de jeito nenhum para uma entrada. Mais uma vez, ela estava errada.

    No primeiro fim de semana que saiu procurando casa, ela viu um artigo de jornal sobre um programa municipal chamado Homeworks, um dos muitos programas da prefeitura de Nova York. Nesse caso, prédios desapropriados pela prefeitura e em mau estado de conservação são vendidos a preço baixo para empreiteiras que recebem todos os tipos de isenções e subsídios para reformá-los e revendê-los para pessoas como Lovelynn, a preços reduzidos.

    NÃO ERA A CASA DOS SEUS SONHOS,

    MAS ERA UMA GRANDE OPORTUNIDADE

    Por meio do Homeworks, Lovelynn conseguiu achar um predinho com três apartamentos no Harlem, por $240.000. “Não era exatamente a casa dos meus sonhos”, diz ela. “O bairro não era dos melhores e os apartamentos eram um pouco pequenos. Mas achei que era uma grande oportunidade.”

    A idéia dela era alugar dois dos apartamentos e usar o dinheiro para cobrir os pagamentos da hipoteca. Só que, como tinha apenas $12.000 a oferecer como entrada, ela precisava de uma hipoteca de 95%. “Não foi fácil”, disse Lovelynn. “Fui a uns dez bancos diferentes até encontrar um banco disposto a trabalhar comigo.” Mas como só um já resolve o problema, a perseverança de Lovelynn finalmente compensou. Conseguiu a sua hipoteca — e a sua casa — com uma entrada de apenas 5%.

    No fim, a decisão de comprar essa casa acabou mudando a vida de Lovelynn de um jeito que ela nunca teria imaginado. Dois anos depois de mudar para o predinho reformado, Lovelynn perdeu o emprego na crise econômica que se seguiu à tragédia de 11 de setembro. A essas alturas, no entanto, o aluguel que recebia dos outros dois apartamentos equivalia mais ou menos ao seu salário na Warner Music e, assim, ela sobreviveu a quase dois anos de desemprego sem grandes problemas.

    DE DOIS EMPREGOS E NENHUM DINHEIRO

    A NENHUM EMPREGO E MUITO DINHEIRO

    Diz ela que, na verdade, só voltou a trabalhar por se achar jovem demais para se aposentar.

    E Lovelynn acabou optando por um trabalho que veio muito a calhar: tornou-se agente imobiliária. “Fico emocionada quando posso ajudar alguém a fazer o que eu fiz”, diz ela. “E hoje é muito mais fácil comprar um imóvel do que era no final dos anos 1990, quando comprei o meu. Hoje em dia, se você tem uma renda decente e um bom crédito, os bancos lhe emprestam até $850.000 sem entrada. Então, não há desculpa para deixar de comprar a casa própria.”

    Antes de comprar o predinho, Lovelynn não tinha experiência nenhuma com imóveis. Mas descobriu que tornar-se o senhorio não é tão difícil assim. Basta ter bom senso.

    NÃO SE PREOCUPE COM O PREÇO —

    CONCENTRE-SE NO FLUXO DE CAIXA

    Para começar, ela aprendeu que não se deve ficar intimidado com o preço de um imóvel com várias moradias, geralmente muito mais caro do que um simples imóvel. O que importa é o fluxo de caixa que ele pode gerar. “Não se concentre no preço total do imóvel”, diz Lovelynn. “Concentre-se em quanto ele vai lhe custar por mês. Se ele se paga sozinho, o que importa o custo total?”

    Ela observa também que é preciso aceitar numa boa as responsabilidades de um senhorio — o que significa que é você que é chamado se um cano começa a vazar às duas da manhã —, mas acrescenta que lidar com os inquilinos não precisa ser um pesadelo. O truque é escolher muito bem para quem você aluga (lembrando-se, é claro, que há leis severas contra qualquer discriminação com base em raça, religião, idade e gênero). Mas pergunte aos candidatos onde trabalham e quanto ganham. E cheque as respostas telefonando para o emprego deles. É bom também pedir referências de antigos senhorios e checá-las também.

    “Muita gente tem medo de escolher o inquilino errado”, diz Lovelynn, “mas quando chegou a minha vez eu sempre pensava nos meus colegas de trabalho. Todos eles são inquilinos e todos pagam o aluguel em dia. É isso o que a maioria faz.”

    A experiência de Lovelynn como proprietária — e moradora — de um imóvel com várias moradias tem sido tão positiva que agora ela está ajudando a irmã a comprar um imóvel semelhante em Michigan. “Quero que ela consiga fazer a mesma coisa que eu fiz”, diz ela. “Comprar aquele predinho mudou a minha vida.”

    PRINCÍPIOS-CHAVE PARA “FICAR RICO COMEÇANDO

    TARDE DO CAPÍTULO DEZOITO

    •  A combinação de alavancagem, renda, vantagens fiscais e valorização faz de um imóvel um ativo singularmente valioso e produtivo.

    •  Não dá para ganhar dinheiro procurando imóveis. Você tem que comprar alguma coisa.

    •  Se você comprar um imóvel, morar nele por algum tempo e depois alugá-lo ou vendê-lo — e repetir o processo — pode ganhar muito dinheiro sem gastar muito.

     

    
      
        
          	
            PASSOS DA AÇÃO PARA FICAR RICO

          
        

        
          	
            Retomando os princípios que discutimos no Capítulo Dezoito, eis o que você tem que fazer agora mesmo para Ficar Rico Mesmo Começando Tarde. Risque cada passo que concluir.

              Decida onde você quer comprar o imóvel, verifique a sua pontuação de crédito e vá a um banco ou financeira.

              Procure um corretor e comece a visitar “open houses”.

              Se você já tem casa própria, use a parte quitada para levantar um empréstimo, comprar uma segunda casa e alugar a primeira. Deixe o inquilino pagar a conta e fique rico.

          
        

      
    

  


  
    CAPÍTULO DEZENOVE

    FIQUE RICO

    COM IMÓVEIS:

    O CURSO

    AVANÇADO

     

     

     

    Se você se limitar a seguir as estratégias discutidas no Capítulo Dezoito, já estará em ótima situação para ficar rico mesmo começando tarde. Mas se tiver interesse e inclinação, pode fazer muito mais — e construir um futuro muito mais rico — investindo em imóveis.

    Além dos passos básicos que acabei de expor, há uma variedade de estratégias mais sofisticadas para lucrar comprando, vendendo e alugando propriedades. Elas vão das mais simples e diretas às mais sutis e complicadas. Nem todas servem para todos, mas uma delas (ou mais de uma) pode servir para você.

    CONSIDERE NOVOS EMPREENDIMENTOS

    Uma das maneiras mais rápidas de enriquecer com imóveis é estar entre os primeiros compradores de um novo empreendimento. Ainda mais quando o mercado imobiliário está aquecido, como tem sido o caso desde os fins da década de 1990. Nos últimos anos, as incorporadoras têm vendido a primeira fase de novos empreendimentos em questão de horas. Em algumas partes da Flórida, onde os novos empreendimentos estão florescendo, não é incomum ouvir histórias de pessoas que passaram noites dormindo no carro para serem as primeiras a dar a entrada num imóvel que ainda nem sequer havia sido construído.

    Há pouco tempo, um amigo meu chamado Harry visitou uma área perto de Orlando para comprar uma ou duas casas a serem construídas num novo condomínio que incluía um campo de golfe. Ele não pensava em morar lá: pretendia passar as casas adiante logo que fossem construídas.

    Infelizmente, Harry chegou ao local do empreendimento um pouco tarde. Embora ainda faltasse algumas horas para o escritório abrir, já havia umas 500 pessoas na fila. A primeira fase do empreendimento foi totalmente vendida em duas horas, sendo que a maioria dos lotes custava mais de $500.000.

    Harry me telefonou exaltado. “Essa incorporadora vendeu mais de $100 milhões em imóveis em menos de duas horas”, disse ele. “É uma loucura. Esses lotes não valem $500.000 de jeito nenhum! Lotes como esses custavam $250.000 há menos de dois anos.”

    Mas não era essa a maior surpresa. “Olha só que loucura”, continuou Harry. “Você não vai acreditar, David, mas eles já estão pondo a segunda fase à venda e lotes do mesmo tamanho custarão agora $700.000! É um aumento de $200.000 em 48 horas!”

    Obviamente, há muita especulação por aí e você não deve nem pensar em pôr dinheiro num empreendimento que não tenha o respaldo de instituições financeiras e de construtoras bem conceituadas. Lembre-se que é só quando a maior parte das unidades estiver vendidas que a incorporadora vai começar a construir. Assim, quando a construção terminar e o lugar estiver pronto para ser ocupado, o valor de mercado dos apartamentos ou casas terá subido significativamente. Tudo depende da incorporadora ser confiável e construir moradias de qualidade, o que infelizmente nem todas fazem. Mesmo assim, sendo cuidadoso, você pode ter retornos impressionantes investindo em novos empreendimentos — especialmente se comprar na “primeira fase”. Stephanie, membro da minha equipe na FinishRich, Inc., fez exatamente isso há um ano — e o preço do apartamento subiu de $350.000 para mais de $500.000 nesse ano. Agora estão oferecendo uma nova fase — e os proprietários da primeira fase têm a opção de comprar primeiro com um bom desconto.

    GANHE UMA FORTUNA PASSANDO ADIANTE O SEU CONTRATO

    Uma das vantagens de investir em novos empreendimentos é a possibilidade de segurar o imóvel com pouca ou nenhuma entrada. Poucos desses empreendimentos pedem mais de 10% de depósito. Muitos pedem menos.

    Além disso, como em geral os contratos podem ser transferidos, você pode passá-lo para outra pessoa antes que ele termine.

    Recentemente, recebi um e-mail de um leitor que fez exatamente isso.

     

    David, como você sugeriu, fiz questão de assinar um contrato que eu pudesse transferir. O preço do apartamento era $650.000. Eu dei 5% de entrada ($32.500). Quando o prédio ficou pronto, 18 meses depois, eu estava trabalhando em Atlanta. Felizmente, eu tinha o direito de transferir o contrato. Falei com o meu corretor, que arrumou um comprador para o apartamento em 48 horas. O apartamento está valendo mais de $900.000. Assim, passei o contrato para o comprador e saí com um cheque de $250.000. E o comprador ficou feliz porque comprou o apartamento sem que ele fosse anunciado, não tendo assim que cobrir ofertas de outros interessados.

        Todos nós saímos ganhando.

     

    
      
        
          	
            ADVERTÊNCIA IMPORTANTE PARA O COMPRADOR

          
        

        
          	
            Assim como o mercado de ações, o mercado imobiliário também tem altos e baixos. Comprar num novo empreendimento para “especulação” é um tiro que pode sair pela culatra se o mercado esfriar. Você pode se ver obrigado a ficar com um imóvel que não lhe serve ou perder o depósito se não cumprir o contrato até o fim. Então, observe atentamente o mercado e tenha em mente que nem sempre o preço de um imóvel sobe.

          
        

      
    

    SE VOCÊ TEM UM NEGÓCIO,

    COMPRE UM IMÓVEL PARA ELE

    Já conversamos sobre a idéia de começar o próprio negócio (se você ainda não trabalha por conta própria). Pois logo que estiver ganhando algum dinheiro com o seu novo negócio, considere a compra de um imóvel para abrigá-lo.

    Que eu saiba, a melhor maneira de enriquecer com um negócio é ser dono do imóvel onde ele funciona. Essa é a clássica “fórmula McDonald’s”. Essa fórmula foi criada por Ray Croc, a força propulsora por trás da maior cadeia de fast-food do mundo. Kroc descobriu logo de início que o negócio em que tinha entrado não se limitava aos hambúrgueres, mas se estendia aos imóveis. Percebeu que se a McDonald’s fosse dona dos imóveis onde funcionavam as suas franquias, a empresa acabaria tendo milhões e até bilhões de dólares em imóveis pagos pelos franqueadores. Graças à visão de Kroc, a McDonald’s tem agora inúmeras propriedades valiosas no mundo inteiro.

    DONOS DE NEGÓCIO MUITAS VEZES

    FICAM RICOS POR ACASO

    Trabalhando com centenas de donos de negócios como consultor financeiro, aprendi coisas incríveis. Mas nada me impressionou tanto quanto o fato de que, entre os que ficam realmente ricos, grande parte é por acaso. O acaso não é alguém que entra um dia pela porta e oferece uma fortuna por seu negócio. Esse tipo de coisa raramente acontece. Em geral, o acaso tem a ver com o fato de o empresário ter comprado um imóvel para sediar o seu negócio logo no início.

    Eis um exemplo clássico:

    Fred tinha uma loja de móveis já há 20 anos. Em geral, a loja ia bem. Mas então o mercado mudou e Fred descobriu que lojas como a dele eram pequenas demais para concorrer com as grandes redes. Começou a perder dinheiro e, depois de dois anos procurando um comprador para a loja, Fred resolveu fechá-la.

    Felizmente para Fred, ele era dono do imóvel que a loja tinha ocupado — e descobriu que podia alugá-lo por $15.000 mensais! Em pouco tempo, Fred encontrou um inquilino disposto a fazer um contrato de dez anos. Entrava mais dinheiro agora do que na época em que a loja dava lucro — e ele não precisava trabalhar. Em vez disso, jogava golfe todos os dias.

    Então veio o desastre. O inquilino parou de pagar o aluguel e acabou falindo. No início, Fred ficou inconsolável, achando que a sua sorte tinha acabado. Mas foi então consultado por uma incorporadora que queria comprar todo o quarteirão. Para encurtar a história, a incorporadora acabou pagando $2 milhões pelo imóvel e Fred está agora gozando uma aposentadoria segura e confortável.

    Fred conseguiu ficar rico mesmo começando tarde porque teve a sorte de ter comprado o seu imóvel.

    Sorte de raposa!

    Então, seja como Fred. Faça o possível para comprar o imóvel onde o seu negócio funciona — mesmo que no começo seja um imóvel pequeno. Foi isso o que eu fiz há pouco tempo quando comprei um conjunto comercial para a minha empresa. Na época em que este livro estiver sendo publicado, a FinishRich, Inc., estará mudando para a sua nova sede. Teremos um espaço de trabalho cinco vezes maior e eu estarei pagando menos pela hipoteca do que pago agora de aluguel. E é o meu patrimônio que estará crescendo — e não o do senhorio.

    AMARRE UM GRANDE NEGÓCIO

    COM UMA OPÇÃO BARATA

    Um amigo meu chamado Andrew ganhou recentemente $5,1 milhão em 120 dias numa transação imobiliária. E tudo com um investimento inicial de apenas $150.000.

    O segredo para gerar grandes retornos como esse não é complicado, mas tem algum risco. E exige know-how, coragem — e ação decidida. Mas um único negócio pode lhe dar mais dinheiro do que uma vida de trabalho.

    O que Andrew fez foi usar uma opção de $150.000 para segurar um prédio de apartamentos com 1.300 unidades que o proprietário queria vender por $72 milhões. Isso significa que Andrew propôs ao proprietário comprar o prédio pelos $72 milhões, com um período de 90 dias de due-diligence (o depósito era restituível). O vendedor aceitou a proposta.

    Só que Andrew não tinha $72 milhões e nem intenção de bancar pessoalmente a compra. Mas embora soubesse que não tinha recursos para comprar o prédio, ele sabia que certamente havia alguém que tinha. Só não sabia quem. Então, segurou a propriedade por 120 dias e começou a procurar.

    Em um mês, Andrew descobriu alguém que conhecia um investidor que gostava de negócios com prédios de apartamentos e que estava procurando alguma coisa para investir o dinheiro. O investidor precisava dar rapidamente um destino ao dinheiro. Ele visitou a propriedade e disse que estava interessado — tão interessado que Andrew conseguiu que ele concordasse em comprá-la por $77,1 milhões. O negócio foi estruturado de tal modo que a empresa de Andrew receberia mais de $5 milhões à vista no fechamento do negócio.

    Andrew, que tinha 37 anos na época, armou quase todo o negócio por fax e por telefone enquanto passava as férias comigo. Nós dois somos amigos desde a terceira série. É ele o amigo com quem comprei a minha primeira casa por $220.000 — e que mal conseguiu dividir comigo a entrada de $25.000.

    Quando o negócio estava para ser fechado, Andrew me mandou o clássico “e-mail BlackBerry”: David — 5,1 milhões à vista no fechamento.

    Telefonei na mesma hora para cumprimentá-lo. Humildemente, ele disse que tinha tido muita sorte. Minha resposta: “Andrew, meu amigo, você trabalha de 80 a 100 horas por semana desde 1990. Você tem quase 15 anos de experiência. Foi o seu trabalho, as suas relações e o seu conhecimento que criaram a sua sorte — e você merece cada centavo.”

    O exemplo de Andrew pode ser um pouco extremo — mas é importante considerá-lo como indicação de que isso é possível. Como já disse, nós compramos o nosso primeiro imóvel juntos quando tínhamos 20 anos. Cada um de nós arranjou a custo $12.500 para comprar um lugar para morar. Vendemos a casa depois de cinco anos sem ganhar quase nada e eu praticamente parei de investir em imóveis. Mas Andrew continuou — e hoje está fazendo negócios que lhe rendem milhões.

    Ele começou com pouco e foi crescendo. Você também pode fazer isso — se realmente quiser.

    A única coisa que o separa de Andrew e de um negócio como o que descrevi é conhecimento e ação. Você só tem que SONHAR e então FAZER.

    COMO SEGURAR UMA PROPRIEDADE

    COM UMA OPÇÃO DE COMPRA

    O que Andrew fez não tem uma mecânica muito complicada. A chave é conseguir uma opção de compra que você possa transferir — e um período de exclusividade para ter tempo de encontrar um comprador. O truque é encontrar uma propriedade que dê para passar adiante por um preço mais alto do que aquele que o atual dono está pedindo. Feito isso, basta negociar os termos da opção — basicamente, quanto vai ter que depositar em dinheiro e quanto tempo terá para fechar a compra.

    Um negócio assim pode ser pequeno (uma moradia para uma só família, por exemplo) ou grande (um enorme prédio de apartamentos, como o de Andrew). Quanto mais sofisticado o negócio, melhor a equipe de advogados e agentes imobiliários que você precisa ter à sua volta. E você tem que estar disposto a arriscar o dinheiro do sinal — o que não é pouco. Muitas vezes, o negócio não dá certo e o seu dinheiro (do sinal) se vai — ou seja, o proprietário fica com ele mesmo que o negócio não se realize.

    PROCURE UM NEGÓCIO DE “LEASE-TO-PURCHASE” (ALUGUEL COM OPÇÃO DE COMPRA)

    Uma das maneiras mais fáceis de comprar uma casa é mediante um contrato de aluguel com opção de compra (uma forma de leasing). Eis o que você deve fazer. Se estiver pensando em alugar uma casa ou em renovar o seu presente contrato de aluguel, diga ao proprietário que gostaria de assinar um contrato de aluguel com opção de compra do imóvel.

    Se ele for receptivo, redija um contrato que estipule não apenas o valor do aluguel por um determinado período de tempo, mas também um preço de compra. Por exemplo, digamos que você esteja pagando $1.500 mensais de aluguel numa casa cujo atual valor de mercado seja $230.000. Nesse caso, você diz ao proprietário: “Estou interessado em renovar o contrato de aluguel por mais dois anos por $1.500 mensais, mas gostaria também de uma opção de dois anos para comprar a casa por $230.000, que é o seu valor de mercado.” (Se ele não aceitar, mais tarde você pode sempre oferecer mais, se quiser.) Acrescente que se você decidir exercer a opção e comprar a casa, os aluguéis que tiver pago até aquela data serão abatidos do preço de compra.

    POR QUE O PROPRIETÁRIO CONCORDARIA

    COM UM NEGÓCIO ASSIM?

    Quais são as vantagens para o proprietário? Potencialmente muitas, tanto que esse tipo de negócio é muito comum. Veja por que:

    •  Ele tem medo de que o mercado esfrie e que não seja fácil vender a propriedade.

    •  Ele tem medo de que a propriedade desvalorize em dois anos.

    •  Ele prefere a segurança de ter um inquilino garantido durante o tempo do contrato.

    •  Ele sabe que um inquilino que esteja pensando em comprar a casa tende a cuidar melhor dela.

    •  Você pode ter oferecido um preço acima do preço de mercado.

     

    Apesar de tudo isso, pode ser que você tenha que dourar um pouco a pílula. Uma tática possível é oferecer um aumento de 10% no aluguel. É provável que o proprietário considere esse aumento um bom negócio. Além de estar recebendo um aluguel mais alto, pode ser que você acabe não comprando a casa. (Mal sabe ele.)

    Mas nem sempre você terá que criar a oportunidade, já que é fácil encontrar uma oportunidade dessas na seção de imóveis para alugar nos classificados do jornal. Fique atento às palavras “leasing” e “opção de compra”. Elas indicam que o proprietário está à procura de alguém como você.

    POR QUE VOCÊ PODE FICAR RICO COM UM CONTRATO

    DE ALUGUEL COM OPÇÃO DE COMPRA

    Digamos que você tenha assinado um contrato de dois anos, que estipule aluguel de $1.500 e lhe dá a opção de comprar a casa por $240.000. Dois anos se passam e a casa agora vale $270.000 — ou $30.000 a mais do que o preço estipulado no acordo. Então, você vai ao banco pedir um financiamento para comprar a casa. O banco vai lhe emprestar de boa vontade 80% do preço de compra, ou $216.000. Isso significa que você precisa entrar com apenas $24.000 à vista, certo? Errado! Você não precisa entrar com nada porque, no acordo que fez com o proprietário, o aluguel que pagou seria abatido do preço de compra.

    Então, você não tem que levantar $240.000 para comprar a casa porque vai subtrair os $36.000 dos aluguéis que pagou nos últimos dois anos. Então, precisa apenas de $204.000. Mas como conseguiu que o banco lhe financiasse 80% dos $270.000, ou $216.000, você paga ao vendedor os $204.000 que lhe deve e, fechado o negócio, terá ainda $12.000 a seu favor. Você acabou de comprar uma casa sem entrada e ainda ficou com o troco — que tal?

    E SE A CASA NÃO VALORIZAR?

    No exemplo que eu usei, a casa valorizou mais de 17% em dois anos. Isso não é fora do comum, mas certamente ninguém garante que vá acontecer sempre. Mesmo assim — mesmo que o valor da casa continue igual — o contrato de aluguel com opção de compra ainda é vantajoso. Desde que encontre um proprietário disposto a abater os aluguéis de um futuro preço de compra, a vantagem será sua, pois o aluguel não será mais dinheiro jogado fora. Em vez de enriquecer o proprietário, estará formando o seu patrimônio.

    E SE FOR VOCÊ O PROPRIETÁRIO?

    Algum dia (mais cedo do que pensa!) você será o proprietário. Há situações em que é vantajoso sugerir uma opção de compra ao inquilino. Digamos que você tenha uma propriedade alugada mas que a situação do mercado não lhe permita cobrar o suficiente para manter um fluxo de caixa positivo. Nesse caso, um contrato de aluguel com opção de compra pode resolver o problema.

    Eis como. Você faz com que o inquilino aceite o aumento necessário para equilibrar o seu fluxo de caixa oferecendo-lhe uma opção de compra e concordando em abater os aluguéis do preço de compra. Você estipula um contrato de dois anos e um aumento de 5% ao ano no preço de compra.

    Com isso, você conseguiu duas coisas: criou um fluxo de caixa positivo e garantiu um aumento de 10% no valor da sua propriedade nos próximos dois anos. A essas alturas, a pior coisa que pode acontecer é o inquilino comprar mesmo a casa — nesse caso, você ganha dinheiro nos dois lados do negócio.

    Na melhor das hipóteses, o inquilino não compra o imóvel mas cuida muito bem dele porque estava pensando em comprar — e você ganha mais graças ao aumento no aluguel.

    FIQUE ATENTO A EXECUÇÕES HIPOTECÁRIAS

    Os infomerciais dedicam muito tempo a esse assunto. Mas, verdade seja dita, uma execução hipotecária não é o jeito mais fácil de comprar um imóvel. Em primeiro lugar, uma propriedade executada costuma estar numa situação muito confusa.

    O banco que executa a hipoteca raramente é o único credor do proprietário e outros credores podem ter algum direito sobre o imóvel. Além disso, o proprietário pode ter ficado de má vontade ou sem condições de manter a propriedade em bom estado. Pior ainda, pode ter vandalizado o lugar. Há casos de compradores que descobriam que, num acesso de raiva, o dono anterior tinha despejado cimento nos ralos e privadas, arrancado canos, quebrado janelas, arrancado a fiação e coisas piores.

    Mesmo assim, muita gente compra propriedades executadas e enriquece com isso. Por que não você?

    O ABC DA EXECUÇÃO DE IMÓVEIS

    O processo de execução começa quando, por alguma razão (em geral um sério revés financeiro, muitas vezes relacionado a problemas médicos), o proprietário deixa de pagar a hipoteca. Depois de alguns pagamentos em atraso, o banco (ou outra instituição) avisa a esse cliente que vai tomar providências.

    Se não houver resposta, o banco notifica seus advogados para iniciar ação contra o cliente inadimplente. Isso em geral acontece depois de 30 a 90 dias de atraso nos pagamentos — e de uma saraivada de cartas e telefonemas para o cliente. As cartas em geral começam num tom simpático, do tipo: “Valorizamos a nossa relação e pedimos desculpa se for um erro da nossa parte...” Mas vão ficando mais agressivas à medida que a dívida vai aumentando.

    Nesse ponto, começa a contagem regressiva para a execução, que tem quatro estágios:

    AVISO DE COBRANÇA — O advogado do banco entra em contato com o cliente e lhe dá uma data limite para saldar os pagamentos em atraso (em geral com juros e multas). Caso contrário, ele avisa, dará início aos procedimentos de execução. Embora esse seja o procedimento mais comum, não é uma exigência legal em muitos estados. Em geral, os procedimentos formais de execução podem começar depois de 90 dias de atraso nos pagamentos. Atualmente, há casos de execução de moradias não apenas por falta de pagamento da hipoteca, mas também de condomínio — sem que o proprietário tenha sido sequer avisado.

     

    NOTIFICAÇÃO DE INADIMPLÊNCIA — Se a data limite passar sem que o proprietário tome alguma providência, o banco lhe enviará uma notificação de inadimplência. Nesse ponto, um investidor esperto pode entrar em cena e conseguir uma “venda antecipada”. Em geral, o proprietário está ansioso para sair do buraco sem uma execução constando em sua ficha e, assim, você poderá fazer um ótimo negócio. Para encontrar imóveis nessa situação, a melhor maneira é ter um contato dentro do banco. Ou seja, você precisa conhecer os funcionários do banco que cuidam desses casos. Eles sabem quem tem pagamentos em atraso — e podem até ter uma idéia de quem seria mais receptivo a esse tipo de negócio. (Alguns proprietários inadimplentes podem ficar gratos pela oferta enquanto outros podem ficar altamente ofendidos — e deixar isso bem claro.) Para fazer esse tipo de contato, vá ao banco e peça para falar com o gerente. Diga-lhe que você é um investidor imobiliário especializado em imóveis executados — e que gostaria que o banco o informasse de casos de inadimplência. É bom dizer também que pretende abrir uma conta naquela agência e que, caso consiga fazer um negócio com a ajuda deles, deixará que cuidem de tudo.

    COMO ISSO FUNCIONA

    Quando eu morava em Danville, Califórnia, conheci um investidor que se concentrava em três bairros e comprava apenas imóveis executados. Depois de algum tempo, tinha ficado amigo dos gerentes dos três bancos da região — e todas as semanas eles lhe enviavam por fax uma lista de imóveis em processo de execução nos três mercados que lhe interessavam.

    Eu me lembro dele me mostrando os faxes, muito entusiasmado com a perspectiva de comprar uma casa que valia $500.000 por apenas $425.000 e ganhar $75.000 na transação.

    Eu não entendia por que os bancos lhe davam essa informação se podiam executar os imóveis e passá-los adiante eles mesmos. O meu amigo investidor riu e disse: “Eles não querem esses imóveis de volta. Execução é um pesadelo para o banco. Eles têm que pagar advogados, depois têm que pagar corretores e, pior de tudo, muita gente fica sabendo que eles têm operações de crédito vencidas. Eu resolvo todos esses problemas para eles!”

    “Mas por que você?” perguntei. “Por que esse cara do banco não faz ele mesmo o negócio?”

    Ele riu de novo. “David, ele é um cara legal, mas trabalha no banco! Eu costumo levá-lo para jogar golfe e para almoçar e ainda resolvo os problemas dele no trabalho. É um negocião!”

    No entanto, embora ainda representem uma vantagem, os contatos pessoais não são mais indispensáveis. Há um zilhão de boletins e websites que fornecem essas informações.

     

    EXECUÇÃO. Se o devedor não fizer os pagamentos atrasados depois da notificação de inadimplência, o banco exercerá seus direitos e executará a hipoteca, tomando posse do imóvel. Se o antigo dono ainda estiver vivendo lá, o banco entrará com uma ordem de despejo. Não é uma situação agradável e o proprietário fará qualquer coisa (como concordar com a venda antecipada) para evitá-la.

     

    LEILÃO. Como a maioria dos bancos ou outras instituições não têm interesse em manter as propriedades reavidas, a maior parte dos imóveis executados acaba sendo vendidos em leilões. Isso ocorre depois de um período (em geral 30 a 120 dias) estabelecido por lei. Durante esse período, o leilão é divulgado por meio de anúncios e editais. Em alguns casos, esses leilões são conduzidos pela Internet.

    VÁ A UM LEILÃO — PARA VER COMO É

    A melhor maneira de aprender a comprar propriedades em leilões é ir a um leilão e ficar observando. Não será difícil descobrir um leilão num lugar conveniente para você, já que vários jornais trazem listas de leilões de imóveis. Além disso, você encontra todos os tipos de informações sobre leilões na Internet.

    Se for a alguns leilões, você terá uma idéia do ritmo do procedimento e das oportunidades que existem.

    Você vai ver que, para dar um lance, tem que estar preparado para pagar à vista 10% do preço de compra. E, em alguns casos, pede-se que os licitantes compareçam com no mínimo 20% do preço do imóvel em dinheiro.

    UMA PALAVRA SENSATA

    Arrematar imóveis em leilões não é uma “moleza”. É um negócio complicado. Se for a alguns leilões como observador antes de tentar arrematar alguma coisa, você vai perceber que muitos dos participantes são profissionais. Às vezes, o próprio banco que pediu a execução da propriedade manda um representante ao leilão. Por isso, você precisa saber no que está se metendo.

    ANTES DE COMEÇAR

    A DAR LANCES NUM LEILÃO

    Não basta ter uma idéia dos procedimentos de um leilão para começar imediatamente a dar os seus lances. Antes de pensar em arrematar um imóvel, vá inspecioná-lo pessoalmente. E não deixe de fazer uma pesquisa. Isso pode lhe custar algum dinheiro, mas é bom saber se o imóvel está mesmo livre de qualquer vínculo.

    VOCÊ TEM UM NOVO MAPA PARA A FORTUNA

    Este capítulo sobre imóveis teve o objetivo de apresentá-lo a alguns dos métodos que os investidores inteligentes espertos usam para aumentar a sua fortuna. Ao longo dos anos, pode ser que você use uma dessas idéias, algumas delas ou todas — para ficar rico, mesmo tendo começado tarde.

    O segredo para construir uma fortuna em bens imóveis é simplesmente começar! Haverá sempre uma razão para não investir em imóveis. Quando você acabar de ler este livro, pode ser que o mercado imobiliário esteja esfriando. Podemos estar em pleno processo inflacionário, diante de atos terroristas ou de uma nova guerra. O mundo é incerto. Mas o investimento imobiliário comprovou a sua grande solidez através da história. E ajudou a criar inúmeros milionários. Agora é a sua vez.

    PRINCÍPIOS-CHAVE PARA “FICAR RICO

    COMEÇANDO TARDE” DO CAPÍTULO DEZENOVE

    •  Dependendo da sua situação e da sua inclinação, há uma variedade de estratégias mais sofisticadas que você pode empregar para ganhar muito dinheiro investindo em imóveis.

     

    
      
        
          	
            PASSOS DA AÇÃO PARA FICAR RICO

          
        

        
          	
            Retomando os princípios que discutimos no Capítulo Dezenove, eis o que você tem que fazer agora mesmo para Ficar Rico Mesmo Começando Tarde. Risque cada passo que concluir.

              Procure novos empreendimentos, opções de compra de imóveis que possa passar adiante, contratos de aluguel com opção de compra e execuções de hipoteca.

              Se você tem o próprio negócio, compre um imóvel para ele.

          
        

      
    

     

    Parabéns! Agora que terminou a Parte Quatro, você já sabe como turbinar a sua renda — e sabe também como gastar menos e poupar mais. A combinação dessas três coisas vai fazer com que seja muito mais fácil do que você imagina ficar rico mesmo começando tarde. Mas embora você já esteja quase lá, a sua jornada ainda não acabou. Na próxima seção, você vai saber o que falta ainda para turbinar a sua vida, sendo mais generoso e doando mais.

  


  
    PARTE CINCO: DOE MAIS, VIVA MAIS

    PARTE CINCO

    DOE MAIS,

    VIVA MAIS

  


  
    CAPÍTULO VINTE

    NUNCA

    É TARDE DEMAIS

    PARA DOAR MAIS

     

     

     

    Todo mundo pode ser grande porque todo mundo pode servir.

    — Dr. Martin Luther King, Jr.

     

    O que você leu e aprendeu nos últimos dezenove capítulos sobre como ficar rico começando tarde é mais do que a maioria das pessoas vai ler e aprender durante a vida toda. Neste ponto, você pode sentir que já sabe tudo o que precisa saber e fim de papo. Por favor, não cometa esse erro.

    Nesta última seção do livro, vamos falar de doar mais e de viver mais. Isso pode parecer muito distante do Fator Café ou dos passos para se pagar primeiro, mas é tão importante quanto esses conceitos — ou quanto qualquer outra coisa que discutimos até agora. A verdade é que o dinheiro torna a sua vida mais fácil, mas nem sempre lhe traz felicidade. A verdadeira felicidade vem de dentro de nós. Vem de uma vida com significado. Lá no fundo, todos nós sabemos disso.

    Por isso, sempre digo que embora ficar rico seja uma meta importante (quero mais é que você tenha montes de dinheiro!), ter um propósito maior do que o dinheiro é essencial para a felicidade, a alegria e a realização pessoal a longo prazo. Ter coisas boas é ótimo, mas viver uma vida com significado é melhor ainda. Sabendo disso, considere a possibilidade de que a sua vida existe para ser vivida com um propósito mais alto do que a simples acumulação de riqueza — e que esse propósito é doar mais. Se você já faz isso, pense em doar mais ainda.

    Assim como nunca é tarde para começar a poupar, nunca é tarde para começar a doar mais — e a viver mais. Quanto mais você doa, mais você vive. E quanto mais você vive, mais alegria tem na vida.

    De que tipo de doação estou falando? Deixe-me dizer que o mundo precisa de você e que você está em posição de fazer a diferença. Você mesmo! Você pode fazer a diferença — e a maneira de começar é com a idéia renovadora de pagar o dízimo.

    O MUNDO PRECISA DA SUA AJUDA

    Há uma verdade universal que sobreviveu ao teste do tempo: quanto mais você doa, mais você recebe.

    Essa noção — de que quanto mais doamos aos outros, mais volta para nós — não é simplesmente uma doutrina religiosa: é uma lei da natureza. Se você pretende atrair mais riqueza e felicidade para a sua vida, doar mais é o caminho mais rápido que eu conheço.

    Doar não significa apenas doar dinheiro para uma boa causa. Essa é apenas uma das maneiras de fazer isso. Mas você pode também doar o seu tempo, energia e conhecimento.

    Seja como for, a verdade é que o mundo precisa da sua ajuda — e precisa dela agora.

    POR QUE O MUNDO PRECISA DA SUA AJUDA

    Vivemos num grande país — o maior do mundo, dirão alguns. Mesmo assim, sabia que mesmo nos Estados Unidos, uma das nações mais prósperas de todos os tempos, 33 milhões de pessoas não sabem como e quando farão a próxima refeição? Você sabia que mais de oito milhões de norte-americanos passam fome regularmente? Ou que 3,5 milhões de norte-americanos não têm onde morar? Ou que, até 2012, a população sem teto deve dobrar de tamanho?

    Globalmente, a situação é ainda mais desoladora. Um entre cinco seres humanos do planeta — ou seja, mais de 840 milhões de pessoas — é subnutrido. Desses, mais de 153 milhões são crianças com menos de 5 anos. Segundo a Organização das Nações Unidas para a Agricultura e a Alimentação, cerca de seis milhões de pessoas morrem por ano como resultado da fome e da subnutrição. Todos os dias, 40.000 crianças com menos de 5 anos morrem de fome ou de doenças preveníveis. São 24 crianças por minuto.

    FELIZMENTE, TEM GENTE AJUDANDO

    Muita gente prefere ignorar fatos tão terríveis. Mas muito mais gente aceita o desafio. Segundo o Department of Labor dos Estados Unidos, quase 64 milhões de norte-americanos — ou 29% da população — fizeram algum trabalho voluntário em 2003. Na mesma época, pessoas, fundações e corporações doaram cerca de $241 bilhões para causas de caridade, segundo o Giving USA 2004, um estudo publicado pela Giving USA Foundation.

    Mas embora essas estatísticas impressionem, a verdade é que poderiam ser melhores. Quando penso no Fator Café e no dinheiro todo que gastamos com coisinhas desnecessárias, eu me pergunto o que aconteceria se por apenas um dia todos deixassem de tomar o seu cafezinho e dessem o dinheiro para uma boa causa.

    Imagine o que aconteceria se pegássemos todos os cafés dos Estados Unidos — começando com a Starbucks — e criássemos o “Dia do Fator Café Ajudar o Mundo”. Imagine só quanto dinheiro levantaríamos para ajudar os sem-teto!

    Que diferença faria uma coisa dessas? Talvez nunca venhamos a saber. Mas sei que se começar hoje mesmo a contribuir com alguma coisa, você fará a diferença.

    E é assim que mudamos o mundo — uma pessoa por vez.

    PAGAR O DÍZIMO — A MAIOR DAS DÁDIVAS

    Vamos agora examinar o conceito de doação pró-ativa, ou de “pagar o dízimo”. Tecnicamente, pagar o dízimo é doar voluntariamente um décimo da própria renda para caridade — em geral por meio de uma igreja ou templo. Mas prefiro pensar no dízimo no sentido mais amplo, de devotar um tanto por cento da sua renda ou do seu tempo a uma causa que valha a pena.

    Depois que escrevi O Milionário Automático (que tem um capítulo sobre o dízimo), fiquei surpreso ao ver que nem todo mundo sabe o que é dízimo. E que muita gente acha que se trata de uma coisa estritamente religiosa. Na verdade, o dízimo é mencionado no Antigo e no Novo Testamento. Mas você não precisa ser religioso para acreditar na sua importância. No fundo, pagar o dízimo é apenas o ato profundamente significativo de decidir hoje mesmo destinar uma parte do que entra na sua vida para ajudar os outros.

    SERÁ QUE O SEGREDO PARA FICAR RICO

    É O “ÍMÃ DOURADO” DA DOAÇÃO?

    Nestes anos, passei muito tempo estudando os ricos e os super-ricos (que defino como pessoas cujo patrimônio líquido excede $10 milhões, sem incluir a moradia). Quanto mais aprendia, mais me convencia de que grande parte das pessoas que conquistam uma grande riqueza tem pelo menos uma coisa em comum — o hábito de doar.

    Quando ouvi pela primeira vez o filantropo e investidor bilionário Sir John Templeton falar sobre isso, eu me perguntei se era mesmo verdade. (Templeton é um famoso pagador do dízimo — que começou a fazer doações regulares para caridade muito antes de ficar rico.) Será que o segredo para a riqueza estaria na idéia de que “quanto mais se doa mais se tem?” Será que abrir mão da fortuna para os outros atrai mais fortuna?

    Agora, dez anos depois, tenho certeza de que isso é mesmo verdade. Muitas vezes, eu deparo com exemplos de pessoas super-ricas que decidiram doar uma parte da sua renda para caridade — antes de ficarem ricas. Na verdade, todos os bilionários self-made que estudei fazem eco a Templeton, declarando que já tinham o dízimo como princípio de vida antes de terem dinheiro.

    Como resultado, passei a acreditar que doar tempo ou dinheiro para ajudar os outros é mais do que uma “regra de ouro”. É o ímã de ouro. Isso aconteceu na minha vida e na vida de centenas de pessoas à minha volta. É um fato simples que salta aos olhos: quem doa leva uma vida mais abundante.

    UMA EMPRESA QUE RESOLVEU PAGAR O DÍZIMO —

    E SE TRANSFORMOU NUM SUCESSO DE UM

    BILHÃO DE DÓLARES

    Você já leu o capítulo sobre como começar o próprio negócio. Espero que ele tenha lhe servido de inspiração. Agora, conheça a história de um novo empreendimento que incorporou o dízimo no plano de negócios original — e em menos de quatro anos atingiu uma capitalização de mercado de mais de $1 bilhão. Será que a idéia de doar uma parte da renda ajudou a impulsionar o sucesso dessa empresa?

    Trata-se da empresa Salesforce.com. Ela foi fundada por um visionário de sucesso chamado Marc Benioff. Não conheço Marc pessoalmente, mas um dos meus melhores amigos da época de faculdade é casado com a irmã dele. Há alguns anos, enquanto jogávamos golfe, o meu amigo me contou que o cunhado estava criando uma nova empresa que poderia tornar obsoleto o tradicional software de gerenciamento de contato, criando uma versão online (e eliminando assim a necessidade de rede interna e softwares). Quando o meu amigo me contou o que essa nova empresa pretendia fazer, percebi que a iniciativa de Benioff poderia transformar a maneira de se fazer negócios no século XXI. Fiquei mais impressionado ainda com uma coisa que nunca tinha visto antes: ao estruturar a sua empresa, Benioff destinou 1% do capital da Salesforce.com à uma fundação beneficente. Destinou também 1% dos lucros da empresa (em doações de produtos) e 1% do tempo dos funcionários para ajudar os outros. Na época, ele deu várias entrevistas e palestras, observando que se um número maior de empresas do mundo inteiro estivesse dispostas a reservar uma porcentagem do seu capital, dos seus lucros e do seu tempo para ajudar os outros, o mundo se transformaria rapidamente num lugar melhor. Benioff deu a isso o nome de “Capitalismo Compassivo”, uma expressão que usou como título para o livro que escreveu sobre o assunto.

    E SE TODAS AS EMPRESAS DO

    MUNDO CONTRIBUÍSSEM?

    Que grande idéia! E se todas as empresas contribuíssem com uma pequena porcentagem do seu capital, dos seus lucros e do seu tempo? Não precisaria ser muito. Na verdade, poderia ser uma pequena porcentagem, como o 1% de Benioff. Mas, cumulativamente, o impacto seria enorme — especialmente se todo mundo começasse a fazer isso. Imagine se o Wal-Mart ou a Microsoft tivessem doado apenas 1% do seu capital desde o primeiro dia.

    Em junho de 2004, apenas quatro anos depois de começar a Salesforce.com num escritório modesto, Benioff abriu o capital da empresa. Da noite para o dia, o patrimônio líquido cresceu para $250 milhões, tendo o mercado avaliado a Salesforce.com em quase $1 bilhão. Assim, a quantia destinada à fundação que Benioff criou subiu de repente para $10 milhões. Mesmo antes disso, a fundação mantinha programas assistenciais em 13 países, atendendo 50.000 famílias. Além disso, 85% dos funcionários da Salesforce.com tinham aproveitado o programa de doação de tempo para fazer a diferença em suas comunidades. E a Salesforce.com oferecia produtos de graça para organizações sem fins lucrativos.

    Acho que isso é só o começo. Será que o rápido sucesso da Salesforce.com foi apenas uma coincidência? Ou será que o dízimo faz uma diferença? Não há como saber, mas meu instinto me diz que a decisão de Benioff de contribuir com parte do capital da empresa não lhe fez nenhum mal. Na verdade, ajudou. Muitas empresas abrem o capital. Essa se destacou porque foi feita para contribuir.

    Você viu como o ato de doar pode mudar a sua vida e ajudar os outros ao mesmo tempo? Sabendo disso, vamos ver como administrar as doações que você fará.

    ESTIPULE UMA PORCENTAGEM

    E TORNE TUDO AUTOMÁTICO

    Você pode se decidir hoje a destinar uma porcentagem do que ganha para ajudar os outros. Que porcentagem? Isso é com você.

    Muita gente sugere o caminho do dízimo tradicional. Nesse caso, você doa 10% da sua renda bruta, antes mesmo de se pagar primeiro. Só depois põe de lado o que vai poupar. Na verdade, é uma decisão de se pagar em segundo lugar.

    Não tenho certeza se essa prática é eficaz. Na minha experiência, ela faz muita gente desistir. Mas você decide. Uma alternativa é continuar a se pagar primeiro — com o compromisso de doar uma porcentagem (mesmo que seja só 1%) para ajudar os outros.

    Para isso, o melhor é tornar o processo automático, fazendo com que uma porcentagem da sua renda seja automaticamente deduzida do salário ou da conta corrente e transferida para uma instituição de caridade bem conceituada.

    O que é uma instituição bem conceituada? É uma instituição que não use a sua contribuição em despesas administrativas, mas que destine o grosso do dinheiro que coleta às pessoas ou causas que se propõe a ajudar. Os especialistas dizem que a instituição deve passar adiante de 70% a 75% por cento do que levanta — ou seja, as despesas administrativas não devem passar dos 25%.

    Eu nunca dou dinheiro para uma obra de caridade sem antes dar uma olhada nos seus registros financeiros. Quem dá dinheiro para uma instituição merece saber como ele vai ser gasto. Então, peça para ver os registros financeiros e descubra quanto por cento do dinheiro levantado vai mesmo para as pessoas que a instituição diz ajudar. Se a instituição não lhe mostrar seus registros, procure outra.

    CONTRIBUA COM UMA PORCENTAGEM

    DO SEU TEMPO

    Muita gente me pergunta: “E se eu doar parte do meu tempo para obras de caridade? Isso também vale?”

    Claro que vale. Na verdade, tempo pode ser de mais valia do que dinheiro. Há inúmeras obras de caridade que precisam muito mais desesperadamente de ajuda do que de dinheiro.

    Do seu ponto de vista, doar parte do seu tempo pode ser incrivelmente significativo. Eu já doei tempo e dinheiro para obras de caridade — e embora as duas coisas ajudem, a experiência de doar parte do meu tempo teve muito mais impacto sobre a minha vida do que a experiência de preencher cheques.

    TALVEZ VOCÊ PREFIRA PARTICIPAR DE VERDADE

    Você pode doar um pouco do seu tempo ou pode doar muito.

    Nunca vi uma organização de caridade que não estivesse à procura de voluntários entusiasmados. Muita gente acha que só os ricos e poderosos podem participar realmente de obras de caridade. Mas isso não é verdade.

    Veja a história de Marissa. Ela me procurou depois de uma palestra que fiz sobre doação e me confessou que o seu sonho era pertencer ao conselho de uma determinada obra de caridade em sua cidade. Mas achava que a organização não a aceitaria porque não era rica. E acrescentou: “Não posso comprar o meu lugar no conselho.”

    Isso me levou a lhe fazer uma pergunta muito simples: “Você já tentou fazer trabalho voluntário para a organização?”

    Marissa disse que não.

    “Então não suponha nada”, respondi. Eu lhe disse que embora as organizações de caridade estejam sempre em busca de dinheiro e influência, elas têm igual interesse pelo entusiasmo. Em geral, você pode compensar com entusiasmo e dedicação o que não pode oferecer em termos de dinheiro e influência.

    Marissa disse que ia tentar. Um ano depois, recebi um e-mail. Ela era agora presidente da comissão de um grande evento que a organização promovia todos os anos para levantar fundos. “Você nem imagina quanto tempo isso tem me tomado”, escreveu ela, “mas nunca fui mais feliz. Conheci pessoas incríveis na organização. Consegui até um novo emprego por meio de uma delas. É um lugar incrível para conhecer pessoas, mas o mais importante é que agora a minha vida tem um significado. Eu me sinto melhor como pessoa.”

    ESSA PARTICIPAÇÃO PODE MUDAR A SUA VIDA

    Quando Darren Port era menino, o seu melhor amigo tinha diabetes. Então, em 1993, Darren resolveu se inscrever numa walkathon (caminhada-maratona) patrocinada pela divisão nova yorquina da Fundação do Diabetes Juvenil e acabou se envolvendo com a organização. Em pouco tempo, a sua juventude e o seu entusiasmo chamaram a atenção e começaram a procurá-lo cada vez mais. Logo, pessoas com o dobro da sua idade estavam buscando a sua liderança. Em 1996, foi nomeado presidente do conselho da Walkathon.

    Com isso, Darren começou a ficar conhecido nos círculos filantrópicos e empresariais de Nova York. Como ele mesmo disse há pouco tempo: “Nos últimos dez anos, desde que comecei a doar o meu tempo para a organização, fiz inúmeras amizades e contatos de negócios. No meu Rolodex, tenho os nomes de algumas das pessoas mais importantes da cidade. Sei que elas respeitam o que faço e que posso contar com a sua ajuda sempre que precisar.”

    Então, Darren me disse uma coisa muito importante:

     

    “As obras de caridade são movidas por gente que participa!”

     

    Foi participando da Fundação da Diabetes Juvenil que Darren descobriu a sua paixão e o seu propósito. Fundou recentemente uma nova empresa, a PoweredbyProfessionals.com, que está transformando a maneira de as organizações de caridade levantarem dinheiro. Em apenas um ano, ele ajudou grupos de valor a levantar mais de $3 milhões.

    POR QUE “OS QUE TÊM MAIS” TÊM MAIS

    Há um herói em cada um de nós que nos mantém honestos e que nos torna grandes.

    Espero que este capítulo tenha servido para inspirá-lo a encontrar o seu herói e a doar um pouco de dinheiro ou de tempo (ou ambos!) para ajudar os outros.

    Ao longo dos anos, observei em primeira mão que os que “têm mais” doam mais. Vi também que a maneira mais rápida de se sentir rico é ser mais generoso e doar mais — e que os que fazem isso ficam ricos mais depressa. Não acho que seja coincidência. A pesquisa mostra definitivamente que as pessoas que doam tempo e dinheiro para ajudar os outros têm uma vida mais longa, mais feliz e mais rica.

    O que mais você pode pedir?

  


  
    CAPÍTULO VINTE E UM

    VIVA BEM,

    MESMO COMEÇANDO

    TARDE!

     

     

     

    Até agora, vimos como gastar menos, poupar mais, ganhar mais e doar mais, para que você fique rico mesmo começando tarde. Tudo isso é importante mas, na verdade, a meta que tenho para você no fundo do meu coração envolve muito mais do que dinheiro. O que realmente espero é que aprender a lidar melhor com o dinheiro o ajude a VIVER BEM.

    O que significa isso? Significa viver uma vida de acordo com os seus valores — uma vida em que dedique mais tempo do que dedica agora a ser a pessoa que você quer realmente ser.

    NÃO DEIXE PARA VIVER BEM DEPOIS —

    COMECE HOJE!

    Eis uma grande verdade: vida, você só tem uma. Então, por que não VIVER UMA VIDA EXCEPCIONAL?

    A sua vida não é uma prova de roupa. Não é um treino de corrida. Você pode ensaiar o casamento, a carreira, um negócio. Mas não dá para ensaiar a vida.

    NÃO HÁ UM BOTÃO “REPITA”

    Quando você se atrapalha num jogo de computador, pode sempre apertar o botão reset. Mas a vida não tem um botão reset. Então a pergunta que tenho a lhe fazer é: Você está se divertindo?

    Está vivendo uma vida que adora — uma vida que lhe traz alegria, realização e que está de acordo com os seus valores? Você é a pessoa que gostaria de ser? Está fazendo o que sempre desejou fazer?

    Você está vivendo bem?

    Seja honesto. Ninguém está olhando agora. É só você, eu e a sua alma. O que a sua alma respondeu?

    Vamos fazer a pergunta de novo para não passar batido...

    VOCÊ ESTÁ VIVENDO BEM?

    Esta não é uma pergunta sem importância. Na verdade, é das mais importantes. Em geral, não aprendemos a nos perguntar se estamos vivendo bem — se a nossa vida é divertida. No entanto, esse é o tipo de pergunta que pode abalar toda a nossa vida.

    Décadas de marketing nos levam a acreditar que teremos uma boa vida depois de conseguir enriquecer ou depois de nos aposentar. Antes não.

    Seremos felizes quando tivermos mais coisas. Antes não.

    Fomos levados a acreditar que, para viver bem, temos que ser ricos. Mas sabe de uma coisa? Isso não é verdade. Isso não passa de uma mensagem de propaganda criada por marqueteiros espertos e sofisticados da Madison Avenue, que estão arruinando a vida de muita gente.

    Não deixe que arruínem a sua.

    A verdade é que a vida não começa quando você se aposenta. A vida não começa e nem deve começar quando você tiver um monte de dinheiro no banco. A verdade é que a sua vida já começou.

    Então, o que significa para VOCÊ viver bem? Nas páginas a seguir eu lhe farei algumas perguntas que vão ajudá-lo a responder a essa pergunta para si mesmo. Vou também lhe mostrar um exercício que pode ajudá-lo a se aproximar do que é mais importante para você. Mas primeiro vamos ver por que NEM sempre a aposentadoria traz uma boa vida.

    O MITO DA APOSENTADORIA

    Acredito que a aposentadoria — pelo menos como o marketing a apresenta — é um mito.

    Eis o mito:

    Você pode e deve adiar o que é importante na sua vida — porque algum dia, em algum momento do futuro, se poupar bastante dinheiro, você conseguirá fazer o que realmente quer fazer, doar e ser.

    Eis a verdade sobre a aposentadoria:

    Se adiar por décadas o que deseja fazer na vida, com a idéia de que vai aproveitar a vida quando se aposentar, você vai acabar deixando a sua vida escapar!

    Os aposentados mais felizes são pessoas que viveram vida plenas e significativas. A única coisa que muda quando atingem a idade de se aposentar é que podem começar a usar seus fundos de aposentadoria sem pagar multa e talvez dizer adeus ao emprego. Fora isso, continuam a fazer o que sempre fizeram — a levar vidas plenas e significativas.

    Por outro lado, pessoas que adiaram a vida têm um choque quando se aposentam. Isso acontece mais com os homens, que têm um choque tão grande que literalmente caem mortos depois de alguns meses de aposentadoria.

    APOSENTAR, APOSENTADORIA, APOSENTADO —

    QUEM INVENTOU ISSO?

    A ironia a respeito desse conceito é que a própria definição de aposentar, aposentadoria ou aposentado confunde. Por um lado, essas palavras exprimem coisas positivas, que aprendemos a esperar e a querer. Por outro, a sua definição nos dicionários e na visão de muita gente traz associações negativas, como velhice, exclusão, afastamento, inatividade.

    VIVER PARA SE APOSENTAR NÃO É VIVER

    Se pararmos para pensar no assunto, sentimos que alguma coisa está faltando. Mas a boa notícia é que hoje as pessoas estão vivendo mais do que antes. Segundo um estudo recente, quem chega aos 65 anos tem 25% de probabilidade de viver até os 92. (Pessoas casadas que chegam aos 65 tem 25% de probabilidade de viver até os 97!) Além disso, o segmento da nossa população que mais cresce é o de pessoas com mais de 90 anos.

    Como resultado dessa crescente longevidade, toda a noção de aposentadoria está passando por uma mudança. Hoje, pessoas com 60, 70 e 80 anos não saem por aí com o andar trôpego, mal conseguindo chegar à quadra de bocha. Cada vez mais estão correndo, pedalando, pilotando carros de corrida, fazendo sexo, fazendo trabalho voluntário — e se divertindo enquanto isso.

    Então, o significado de aposentadoria está mudando e vai continuar a mudar porque as pessoas mais velhas (que já não se sentem tão velhas) não querem mais pendurar a chuteira e pronto. E isso é muito bom. Muitas pessoas com 60, 70 e 80 anos estão descobrindo que a vida pode começar em qualquer idade — e que NUNCA É TARDE DEMAIS para viver bem.

    A ALEGRIA PODE COMEÇAR AGORA —

    NÃO É PRECISO ESPERAR

    O fato é que ninguém precisa de um fundo de aposentadoria polpudo para ter alegria. O que importa é ter alegria agora, é divertir-se agora — é esquecer a idéia de que é preciso esperar até a aposentadoria para ter essas coisas.

    Você pode ir atrás disso hoje mesmo. Basta se conhecer e saber o que deseja. E para isso, a melhor maneira que eu conheço é se fazer algumas perguntas. Começando com...

    QUANDO FOI A ÚLTIMA VEZ

    QUE VOCÊ SENTIU ALEGRIA?

    Há algumas perguntas que nos fazem parar de repente, como se tivéssemos congelado. Esta é definitivamente uma delas.

    Sei que em mim teve esse efeito.

    Aconteceu em 2001, enquanto eu assistia ao The Oprah Winfrey Show na televisão. Oprah estava contando que uma vez, em 1992, ela estava correndo com o treinador quando ele lhe perguntou se ela lembrava da última vez que tinha sentido alegria. Oprah pensou bem e percebeu que já fazia mais de sete anos!

    Quando ela contou essa história no programa, eu não conseguia acreditar. Lá estava Oprah, uma mulher rica e famosa, alguém que estava mudando o mundo — e faltava alegria na sua vida?

    Oprah disse ainda que a pergunta do treinador lhe trouxe a lembrança da alegria que sentiu quando filmava A Cor Púrpura em 1985, e que essa lembrança e o seu significado a inspiraram a mudar a própria vida. Segundo ela, o seu programa era então do gênero que chamou de “yak, yak, yak”. Ela então o transformou radicalmente numa plataforma para ajudar as pessoas a viver de um jeito melhor e mais significativo. Hoje, o mundo é um lugar melhor porque essa mulher se inspirou com a pergunta sobre alegria.

    NO DIA SEGUINTE,

    A PERGUNTA ME ATINGIU

    Naquele dia, quando acabou o programa da Oprah, eu tentei voltar ao que estava fazendo. Mas a pergunta — “Qual foi a última vez que você sentiu alegria?” — continuou a matraquear na minha cabeça.

    No dia seguinte, ela me atingiu... com tudo.

    Eu estava indo para Morgan Stanley, onde ficava o meu escritório de planejamento financeiro, em 2001. Eram 5:45 da manhã. Eu tinha passado três semanas viajando para promover o meu segundo livro: Casais Inteligentes Ficam Ricos. Como resultado, tinha agora três semanas de trabalho em atraso e uma lista de 27 clientes com hora marcada para conversar comigo naquela semana.

    Quando parei o carro no estacionamento escuro, ouvi uma voz na minha cabeça perguntando: “Quando foi a última vez que você sentiu alegria, David?”

    A resposta veio clara como cristal: tinha sido duas semanas antes, quando fazia uma palestra na Virgínia para mais de mil casais.

    Então, a mesma voz interior perguntou: “Quando foi a última vez que você sentiu alegria no escritório em que está prestes a entrar?”

    Não consegui lembrar quando tinha sido.

    Fiquei sentado no carro por uns 15 minutos, vendo o relógio digital do painel se aproximar das seis horas. Eu tinha 33 anos. Tinha escrito dois livros best-sellers, tinha uma empresa de planejamento financeiro muitíssimo bem- sucedida, uma mulher maravilhosa, dinheiro no banco — e estava exausto. O que eu estava fazendo comigo mesmo? Por que ainda trabalhava como planejador financeiro? Não era mais divertido. Eu não encontrava mais satisfação ajudando as pessoas uma a uma, mas sim ajudando milhares de pessoas por vez. Era onde a alegria estava. Não no escritório, mas na estrada, ensinando, fazendo palestras, escrevendo, falando no rádio, ajudando muita gente.

    Gostaria de poder dizer que deixei o escritório naquele mesmo dia, mas às vezes não é assim tão fácil. Tinha construído um negócio enorme com centenas de clientes com quem eu me importava profundamente, além de uma equipe de funcionários leais e trabalhadores. Eu levaria um ano para conseguir mudar, mas fui ficando cada vez mais honesto comigo mesmo.

    Quanto mais honesto ficava, mais motivação eu tinha para mudar. Finalmente, decidi deixar um negócio que me proporcionava uma vida maravilhosa. Decidi também deixar San Francisco, onde minha mulher e eu tínhamos nascido e crescido, e mudar para Nova York, onde não conhecíamos ninguém. Por quê? Para poder dedicar o resto da minha vida a ensinar as pessoas a viver bem e a enriquecer.

    Essa decisão não se baseou em dinheiro mas num senso de propósito e significado. Na época, não havia como saber se nessa nova vida eu ganharia um décimo do que ganhava no The Bach Group. Mas fui assim mesmo porque não estava feliz e a idéia de esperar mais 30 ou 40 anos para ser feliz não fazia sentido. Não fazia sentido esperar para viver bem.

    Até agora, a decisão de seguir o meu coração tem dado ótimos resultados.

    COMO CUIDAR MELHOR DE SI MESMO

    Muitas pessoas acreditam que, se tivessem bastante dinheiro, as coisas que as fazem infelizes desapareceriam e a vida seria melhor. A verdade é que a sua vida pode melhorar sem que você tenha muito dinheiro. Ela pode melhorar hoje mesmo, mas você terá que tomar algumas decisões e providências.

    Você não precisa de mim para lhe dizer o que o faz feliz. Só você sabe a verdade.

    FAZENDO PERGUNTAS MELHORES,

    VOCÊ TERÁ MELHORES RESPOSTAS

    Muita gente se faz as perguntas erradas. Se você se perguntar, “Por que a minha vida é sempre uma droga?”, seu cérebro fará uma busca em seus arquivos e virá com uma resposta. É como o Google, o grande instrumento de busca da Internet, só que melhor. Mas como o Google, o seu cérebro responde apenas ao que você pergunta.

    Então, quero que você se faça perguntas melhores. Sei por experiência que isso leva a descobertas incríveis — e pode motivá-lo a criar o que for preciso para uma nova vida.

    As perguntas que tenho em mente são semelhantes às que me fiz em 2001 quando descobri a pergunta “quando foi a última vez que você sentiu alegria?”

    Está pronto? Vamos lá.

    AS PERGUNTAS PARA “VIVER BEM”

    O que o faz feliz?

    Seja honesto. Pense em todas as áreas da sua vida.

    O que o faz feliz no trabalho?

    O que o faz feliz em casa?

    O que o faz feliz com os amigos e a família?

    O que o faz feliz quando está sozinho?

    O que você adora fazer?

    O que você faria hoje da vida se não tivesse medo de fracassar?

    O que não está indo bem na sua vida?

    O que você faz atualmente que o impede de sentir alegria?

    O que está funcionando na sua vida?

    Quem não está funcionando na sua vida? Muitas vezes, há pessoas na nossa vida que não agregam valor. Na verdade, elas subtraem alegria. Seja honesto.

    Quem está subtraindo valor da sua vida e acrescentando infelicidade a ela?

    Dá para corrigir esses relacionamentos ou é melhor deixá-los para lá?

    Que relacionamentos estão dando certo? Assim como há pessoas que não funcionam na nossa vida, há pessoas que funcionam. Elas nos trazem valor e alegria. Se você souber por que essas pessoas lhe trazem alegria, será mais fácil aproveitar o relacionamento com elas — e atrair mais gente assim.

    Vamos supor que nós nos encontramos de novo daqui a um ano. Para você me dizer então que há mais alegria na sua vida, o que precisaria ter acontecido?

    Qual é a coisa mais importante que você aprendeu a seu respeito depois de responder a estas perguntas?

    PONHA TUDO NO PAPEL

    Mais tarde, depois de ter pensado bastante nestas perguntas, escreva as respostas num caderno. Escrever as respostas vai ajudá-lo a entrar em contato com as suas verdades. Você descobrirá — como muitos dos meus alunos e clientes — que assim as respostas ficam mais claras, você descobre mais depressa o que tem que fazer e fica mais fácil começar a agir.

    O PROPÓSITO DA VIDA É A ALEGRIA

    Isso pode parecer forçado, mas não é. Acredito que estamos aqui para ter uma vida de significado e alegria — para fazer grandes coisas, para ser grandes pessoas. Para viver bem.

    Como é que se encontra essa realização? Você não a encontra. Você a vive.

    A alegria não está por aí em algum lugar, escondida debaixo de uma pedra. Ela não é encontrada em nenhuma coisa específica, como um novo emprego, um novo casamento, 15 quilos a menos ou um filho. Ela está dentro de você esperando para sair. Ela aparece quando você faz o que foi destinado a fazer na vida.

    Essa é a sua missão na vida: descobrir o que deve fazer enquanto está por aqui. Essa é a coisa mais difícil que há — e a mais importante. Se o que faz hoje não lhe traz alegria, então você não descobriu o que deveria estar fazendo. Se não descobriu o que deveria estar fazendo, é difícil viver bem.

    COMO CRIAR O FATOR “VIVER BEM” NA SUA VIDA

    Acredito que cada um tem o poder de descobrir o seu propósito e de caminhar para ele com alegria. Mas não é fácil. Como não é fácil nada que seja importante e significativo.

    Você precisa criar o que eu chamo de “Fator VIVER BEM” na sua vida. Escolhi esse nome porque as pessoas que encontram o propósito que leva à alegria são as que têm mais sorte no mundo porque vivem bem.

    Há quatro princípios básicos envolvidos na criação do seu Fator VIVER BEM.

     

    
      PRIMEIRO PRINCÍPIO

      ESTABELEÇA CONEXÃO COM A SUA VERDADE

    

    A coisa mais difícil é ser honesto consigo mesmo. Mentimos mais para nós mesmos do que para qualquer outra pessoa. Você tem que ser honesto ao dizer a si mesmo se é ou não feliz. Se não é feliz, tem que admiti-lo para si mesmo. Para estabelecer uma conexão com a sua verdade, você tem que falar a verdade para si mesmo e para o mundo. Você precisa ter o que chamo de “congruência”, ou seja, o que você é por dentro tem que estar de acordo com o que você mostra ao mundo lá fora. As Perguntas para Viver Bem que coloquei podem levá-lo a ser instantaneamente honesto consigo mesmo — desde que você as responda honestamente. (Você fez isso, certo? Se não, não deixe de fazer quando acabar de ler o livro.)

     

    
      SEGUNDO PRINCÍPIO

      PARE DE SE JULGAR

    

    Você é o seu crítico mais severo. Eu já disse isso, mas preciso repetir. Muitas pessoas falam consigo mesmas de um jeito que não aceitariam de um estranho, de um amigo, de alguém que amam. Se é o seu caso, procure parar imediatamente as conversas negativas que tem consigo mesmo. Durante uma semana, comprometa-se a dizer “Pare!”, quando tiver um pensamento negativo a seu respeito. Se você tem o hábito de dizer coisas negativas a si mesmo, este exercício será uma das coisas mais difíceis que já fez. Leve um bloquinho com você e faça uma marca cada vez que se pegar tendo pensamentos negativos. Você vai perceber que à medida que os dias passam, seus pensamentos negativos vão diminuir. O especialista motivacional Zig Ziglar fala, nesse sentido, de “pensamentos miseráveis”. Você tem que acabar com esses pensamentos miseráveis.

     

    
      TERCEIRO PRINCÍPIO

      PARE DE JULGAR OS OUTROS

    

    É difícil ser alegre se estiver sempre julgando os outros. Na verdade, é quase impossível. Julgar os outros cria muito estresse na vida. Afeta o casamento e a relação com os filhos, assim como a relação com os amigos, com os colegas e com a sociedade em geral.

    Não estamos aqui para julgar uns aos outros.

    Quando perceber que está aborrecido com alguém ou com alguma situação, pare e pergunte: “Estou julgando?” Julgar os outros pode ser um hábito inconsciente. Mas é um hábito que pode ser modificado no momento em que você decidir parar.

     

    
      QUARTO PRINCÍPIO

      VÁ ATRÁS DE DIVERSÃO COM VONTADE

    

    Está certo ir atrás de diversão. É o que as crianças fazem.

    Hoje em dia, a minha maior alegria é ir ao parque com o meu filhinho, Jack. O parque é grátis, mas o tempo que passo com Jack no parque não tem preço.

    Por que paramos de ir atrás de diversão quando ficamos mais velhos? A diversão não deve ficar espremida numas poucas semanas de férias por ano. Não deve ficar espremida no último capítulo da vida, quando supostamente você vai ter dinheiro para “se aposentar”. A diversão merece fazer parte da sua vida agora. Em geral, as coisas divertidas podem ser feitas com pouco dinheiro ou de graça.

    Mas a diversão não acontece sozinha. Você tem que transformá-la em prioridade, ou ela desaparece. A vida é curta demais para ficar sem ela.

    PARABÉNS — VOCÊ ESTÁ AQUI

    Você percorreu um longo caminho desde que começou a ler este livro. Juntos, fizemos uma viagem que lhe ensinou a gastar menos, a poupar mais, a ganhar mais, a doar mais e a viver mais.

    Muita gente compra livros como este com boas intenções, mas pouca gente vai até o fim. Tem gente que dá uma folheada e pronto, se é que chega a abrir o livro. Há também quem passe os olhos pelo livro e pense sobre algumas idéias.

    E há pessoas como você, que lêem o livro inteiro, refletem sobre o que leram e partem para a ação!

    É agindo de acordo com as novas idéias e insights que adquiriu que você mudará a sua vida. Muita gente comete o erro de condenar qualquer idéia nova antes de experimentá-la. Isso é ruim porque, para obter novos resultados na vida, você precisa de idéias novas e de um esforço renovado.

    Espero que eu o tenha inspirado a experimentar idéias novas e a agir com esforço renovado. Espero que o tenha inspirado a acreditar na possibilidade de um novo começo.

    VOCÊ CONSEGUE... DESDE QUE NÃO

    SE PERCA EM COISINHAS

    Se é tão fácil ficar rico mesmo começando tarde, por que tanta gente acha que é impossível? A resposta é que muita gente está ocupada demais para investir tempo e energia no que mais importa.

    Nós atulhamos a vida com coisas supostamente importantes em vez de viver o que é mesmo importante.

    Nós nos perdemos em coisinhas.

    Este livro pretende ser um mapa para uma vida de mais riqueza, mais liberdade e mais alegria. Não é muito difícil, mas não dá para seguir este mapa sem fazer algum esforço. É assim que deve ser, já que tudo na vida depende de esforço.

    A vida é rica — mas não é fácil.

    Pouca gente diz a verdade nesse ponto.

    Para muitos, este livro será a chave para um novo começo. Você vai experimentar as novas idéias e prová-las para ver se são do seu tamanho. Os resultados serão proporcionais à energia e ao esforço que você investir.

    Quando experimentar estas novas idéias, eu adoraria ter notícias suas — dos seus sucessos, inspirações e insights. Você pode me mandar um e-mail: http://www.success@finishrich.com. Eu acordo de manhã e leio os e-mails que os leitores me enviam. Esses e-mails são a parte do dia que eu mais gosto — eles me inspiram a fazer o que faço. Com eles, eu aprendo mais a cada dia, à medida que vocês, meus leitores, me contam o que está indo bem — ou mal — na sua vida. Quero que saibam que tenho um respeito incrível por vocês. A nossa jornada é uma jornada que vale a pena seguir e compartilhar, mas pouca gente se propõe a investir o esforço que ela exige. Você é uma pessoa especial, que escolheu viver mais, fazer mais e ser mais.

    Até que nos encontremos de novo, aproveite a sua vida e a sua jornada. Lembre-se: desde que comece hoje, não é tarde demais para viver bem e ficar rico.

    Sua jornada está apenas começando — divirta-se — e VIVA BEM!

  


  
    CAPÍTULO VINTE E DOIS

    VOCÊ COMEÇOU TARDE...

    MAS SEUS FILHOS NÃO

    PRECISAM FAZER

    A MESMA COISA

     

     

     

    Se ao menos eu tivesse começado mais cedo.

    Se ao menos alguém tivesse me ensinado isso quando eu era jovem.

    Teria sido muito mais fácil.

    Bem, agora você já sabe como recuperar o tempo perdido. Com isso, a pergunta de um milhão de dólares é a seguinte: para quem você pode ensinar agora mesmo o que aprendeu, evitando assim que acabe começando tarde a jornada para viver bem e ficar rico?

    Você tem filhos? Sobrinhos? Vizinhos ou colegas de trabalho mais jovens?

    O fato é que você sabe mais do que o suficiente para ajudar um amigo ou parente mais jovem a começar jovem e ficar rico.

    Você pode ensinar alguém a poupar mais, a gastar menos, a ganhar mais e — o que é mais importante — a viver e a doar mais.

    Pense como o mundo seria melhor se começássemos a falar de dinheiro com as crianças ainda na escola — quando ainda são jovens o suficiente para que isso faça uma grande diferença na vida delas. Infelizmente, o nosso sistema escolar não oferece instrução financeira porque não se exige tal coisa e nem existem verbas e preparo para isso (pelo menos por enquanto). Então nós, como adultos inteligentes, temos que tomar a questão em nossas mãos e partir para a ação. Eis como.

    ONZE LIÇÕES PARA EDUCAR JOVENS INTELIGENTES DE MODO QUE POSSAM VIVER BEM E FICAR RICOS

    
      LIÇÃO Nº 1

      ENSINE-OS A SEREM DONOS DO LUGAR

    

    Quando eu tinha 7 anos, a minha avó me ensinou uma lição que acabaria definindo o rumo da minha vida. Um dia, no McDonald’s, o restaurante de que eu mais gostava no mundo, ela me disse: “David, há três tipos de pessoas que vêm ao McDonald’s — as que trabalham aqui, as que comem aqui e as que são donas do lugar. Se você quer ficar rico, tem que ser dono do lugar.”

    Mais tarde, naquele mesmo dia, ela abriu o Wall Street Journal e me mostrou como procurar o preço das ações do McDonald’s e me explicou o que significa comprar cotas de uma empresa de capital aberto. “Se você começar a economizar a sua mesada”, disse ela, “poderá comprar ações do McDonald’s e, quando seus amigos forem comer lá, você ganhará dinheiro com isso.”

    Isso bastou. Eu estava fisgado.

    Nos meses seguintes, economizei a mesada e o dinheiro de aniversário e, com um pouco de ajuda da minha avó e do meu pai (o corretor de valores), comprei a minha primeira cota de ações do McDonald’s. Quando fiz 9 anos, percebi que o que valia para o McDonald’s, valia também para a Disneylândia — e logo comprei algumas ações na casa do Mickey Mouse.

    O resto, como dizem, é história. Nunca mais parei de investir.

    O importante é o seguinte: a hora para falar com os seus filhos sobre dinheiro e investimento é agora. A mensagem é simples: cada produto ou serviço que você compra é fornecido por uma empresa — e, como disse a minha avó, quando se trata de empresas, você pode ser um funcionário, um consumidor ou um dos donos.

    Ensine seus filhos ou outras crianças a serem os donos.

    Isso não é difícil. Olhe à sua volta. Seus garotos estão jogando videogame? Então, ensine-os que podem comprar ações da empresa que fabrica os videogames (Electronic Arts). Eles estão ouvindo música no iPod (Apple Computers), fazendo a lição de casa no Word (Microsoft) ou batendo papo no celular (Samsung, Nokia ou Motorola)? A questão é que dia após dia eles estão tornando as empresas mais ricas. Ensine-os a serem donos dessas empresas para que fiquem ricos também.

    Você pode criar um futuro milionário.

     

    
      LIÇÃO Nº 2

      ENSINE ELES QUE O MELHOR É SE PAGAR PRIMEIRO...

      AUTOMATICAMENTE

    

    Para ficar rico, é preciso Pagar-se Primeiro. Você sabe disso. Mas seus garotos não. Diga a eles para pagar primeiro a si mesmos sempre que ganharem um dólar.

    Para simplificar, explique que o segredo da riqueza é separar 10% do que se ganha para se pagar primeiro. Então, se eles ganham $10, têm que poupar o primeiro dólar que recebem e viver dos outros nove. Explique que, fazendo isso, nunca terão que se preocupar com dinheiro — nunca! Compartilhe com eles o que aprendeu no Capítulo Nove: os adultos só conseguem se pagar primeiro regularmente quando automatizam os pagamentos.

    Pague-se Primeiro... Automaticamente é um princípio tão simples que deveria ser gravado em nós já na escola. Ninguém deveria passar da oitava série sem ter aprendido isso. Infelizmente, esse princípio não faz parte de nenhum currículo e, assim, cabe a você ensiná-lo para as crianças que ama.

     

    
      LIÇÃO Nº 3

      ENSINE A ELES O “MILAGRE” DOS JUROS CAPITALIZADOS

    

    Uma das coisas mais incríveis da vida é o que chamamos de milagre dos juros capitalizados. Mostre aos seus garotos o que isso significa. As crianças podem não entender quando você diz “Pague-se Primeiro”. Podem não entender quando você diz que é fácil ficar milionário quando se começa a poupar desde cedo.

    Você tem que lhes mostrar os números.

    Então mostre-lhes os números. Literalmente. Mostre-lhes o quadro da página 48 do Capítulo Três e deixe que vejam o monte de dinheiro que podem acumular se começarem a poupar alguns poucos dólares por mês ainda jovens.

     

    
      LIÇÃO Nº 4

      ENSINE-OS A COMPRAR UMA MORADIA —

      PORQUE NINGUÉM FICA RICO PAGANDO ALUGUEL

    

    Diga aos seus pupilos que a melhor decisão financeira que podem tomar na vida é comprar uma casa. Martele essa mensagem na cabeça deles. Eles gostam de ver O Aprendiz, com o Donald Trump, na televisão? Diga a eles que o Donald Trump ficou rico negociando imóveis e que tudo começa com a compra da primeira casa. Conte a eles como se faz isso. Se você pulou a seção sobre bens imóveis e compra da casa própria, volte e leia o Capítulo Onze.

     

    
      LIÇÃO Nº 5

      CONVERSE COM ELES SOBRE CARTÕES DE CRÉDITO

      E OS PERIGOS DO ENDIVIDAMENTO

    

    Uma maneira de prejudicar nossos filhos é criá-los de modo que fiquem viciados em cartão de crédito. Nossos filhos nos vêem usando o cartão de crédito com irresponsabilidade. O que eles não vêem é o estresse e a pressão que a dívida resultante cria na nossa vida.

    Ensine a eles que os cartões de crédito também operam o “milagre dos juros capitalizados” — só que ao contrário.

    Segundo uma pesquisa da empresa Nellie Mae, especializada em crédito universitário, um aluno norte-americano deve em média $2.700 no cartão de crédito — sendo que 10% devem mais de $7.000. Explique aos seus garotos que para pagar uma dívida de cartão de crédito de $7.000, à taxa usual de 20%, fazendo pagamentos mensais mínimos, eles levariam mais de 34 anos e isso lhes custaria mais de $20.000.

    Explique que os cartões de crédito são muito bons se forem usados com responsabilidade, mas que o pagamento mínimo que aparece na fatura é uma armadilha feita para mantê-los em dívida para sempre. Mais importante ainda, explique que atrasando o pagamento ou parando de pagar, ficarão com a ficha de crédito arruinada, o que pode tornar a vida muito, muito difícil. Explique que, com uma ficha de crédito ruim, fica mais difícil conseguir um bom emprego (porque os empregadores verificam rotineiramente a ficha de crédito dos candidatos) ou comprar uma casa ou um carro (porque a falta de crédito torna muito mais complicado fazer uma hipoteca ou financiar um carro).

    Em suma, faça com que entendam que o fato dos bancos e lojas lhes darem crédito com tanta facilidade não significa que podem se dar ao luxo de usá-lo.

     

    
      LIÇÃO Nº 6

      EXPLIQUE A ELES O FATOR CAFÉ

    

    Embora você saiba tudo a respeito do Fator Café, é provável que os seus filhos não saibam. Então, explique essa metáfora para eles hoje mesmo. Transforme-a num jogo. Peça-lhes para rastrear o Fator Café por um dia e depois contar em que gastaram o dinheiro. Mostre-lhes o Calculador do Fator Café para que calculem o enorme pé-de-meia que juntariam se economizassem agora o dinheiro que gastam com coisas desnecessárias.

    Eles ficarão espantados — e motivados — ao ver que isso pode realmente torná-los milionários. Eu sei porque todos os dias recebo e-mails de jovens dizendo que o pai ou mentor lhes mostrou esse exercício e que isso lhes abriu os olhos. Isso é realmente um toque de despertar.

     

    
      LIÇÃO Nº 7

      EXPLIQUE A ELES QUE É MELHOR NÃO COMPRAR O QUE

      NÃO PUDEREM PAGAR À VISTA

    

    Vivemos hoje numa sociedade “compre agora”. Os garotos estão vendo MTV e o que vêem são pop stars com seus bling-blings. Com seus relógios de $100.000 e seus colares, essas pessoas não são exatamente um bom modelo para o seu filho imitar. Explique a eles que muitos desses rapazes e moças cheios de bling-blings estarão sem dinheiro em dez anos. É a verdade e os seus filhos precisam conhecê-la.

    Diga a eles que não se trata só de dinheiro. Seus garotos podem achar que é o máximo ficar rico — o que é um grande motivador —, mas o que desejam mesmo (e que você também deve querer para eles) é liberdade. Ensine a eles que a verdadeira razão para poupar dinheiro — em vez de gastar em luxos que não podem pagar — é a segurança financeira que isso gera, e que segurança financeira proporciona liberdade. Explique que, com dinheiro no banco, eles poderão fazer o que bem entenderem.

     

    
      LIÇÃO Nº 8

      ENSINE-OS A DOAR UMA PORCENTAGEM DO QUE GANHAM

    

    Ensine ao seu filho como é importante contribuir. O pagamento do dízimo não deveria ser ensinado apenas em igrejas e templos, mas em casa. Nossas crianças precisam aprender desde cedo por que é importante contribuir com uma parte do que ganham. Ensine-as a fazer isso e, juntos, tornaremos o mundo um lugar mais feliz e melhor.

     

    
      LIÇÃO Nº 9

      CONTE A ELAS O QUE VOCÊ FEZ DE ERRADO

      COM O SEU DINHEIRO

    

    Como você comprou este livro, é provável que tenha começado a cuidar da sua vida financeira mais tarde do que gostaria. Diga a verdade ao seu garoto. O que você fez de errado? O que você faria de outro jeito se pudesse? Você tem décadas de experiência de vida: compartilhe o que aprendeu. Ofereça o conhecimento que tanto lhe custou a alguém que você ama. Você pode mudar para sempre a vida dessa criança.

     

    
      LIÇÃO Nº 10

      ENSINE A ELES QUE, SE NÃO CONTROLAREM

      O PRÓPRIO DESTINO, ALGUÉM FARÁ ISSO

    

    Muitos pais educam os filhos para ir à escola, tirar boas notas e conseguir um bom emprego. Isso não é uma fórmula para viver bem.

    O rico ensina os filhos a serem donos. A classe média ensina os filhos a serem empregados.

    Então, ensine o seu filho a ser um empreendedor. O fato é que hoje em dia é muito menos arriscado ser um pequeno empresário do que ser um empregado.

    Neste mundo incerto e competitivo, o empreendedorismo é a chave da prosperidade e da segurança — e será a chave para o futuro do seu filho. O mundo precisa de mais gente que sonha, que age, que constrói — ou seja, de mais empreendedores.

     

    
      LIÇÃO Nº 11

      ENSINE-OS A TER GRANDES SONHOS

    

    O mundo precisa de mais sonhadores. Deixe que os adultos sejam realistas. Precisamos que nossas crianças acreditem e saibam que podem ser “qualquer coisa” e “qualquer um” que desejarem. O nosso maior propósito na vida é usar os dons que o nosso criador nos deu para ser aquilo que fomos postos aqui para ser. Para muitas crianças, isso significa sonhar uma vida maior do que a vida que levam agora.

    Por favor — como adulto, seja um criador de sonhos e não um ladrão de sonhos. Suas palavras de estímulo para uma criança podem definir não apenas o destino dela, mas o destino do mundo. Você não sabe com quem está falando ao conversar com um jovem. Você pode estar falando com o próximo Martin Luther King, John F. Kennedy, Oprah Winfrey, Michael Jordan ou Lance Armstrong. Você não sabe o que essa criança pode fazer. Só ela mesma pode saber, e pode ser que ainda não saiba. ENTÃO, DÊ FORÇA AO SONHO DELA!

    QUEM VOCÊ VAI ENSINAR HOJE?

    Oriente um jovem a ser um sonhador, a viver bem e a ficar rico — por favor. Comprometa-se agora mesmo a fazer isso. Preencha o formulário da próxima página. Assine e date, e depois, quando você começar a agir, conte para mim o que aconteceu. Pode me enviar a sua história pelo nosso site http://www.finishrich.com ou pelo e-mail http://www.success@finishrich.com.

    Melhor ainda, faça com que o jovem que você orientou nos envie a sua história para que possamos usar o seu sucesso para encorajar outros jovens a sonhar grande e a viver melhor.

    Obrigado — estou orgulhoso de você!

     

    
      
        
          	
            O COMPROMISSO DO MENTOR

          
        

        
          	
             

             Eu, ___________________, assumo por meio deste o compromisso de ensinar_______________________(complete com o nome da criança) a ser inteligente com o seu dinheiro. Vou compartilhar este livro e as lições que aprendi até no máximo____________ (complete com a data).

             

                Assinado_____________________________

             

                Data ________________________________

             

          
        

      
    

     

    
      
        
          	
            COMECE JOVEM, FIQUE RICO —

            UMA HISTÓRIA DE SUCESSO

          
        

        
          	
               Estou fazendo o último ano de colégio em Baltimore, Maryland. As leituras programadas para o curso de Economia incluíam o seu livro O Milionário Automático. Tendo que ler oito livros ridiculamente chatos mais o seu (que não conto como chato), decidi começar pelo seu porque, mesmo com 17 anos, tenho um caso de amor com o dinheiro que deixaria o meu namorado com ciúme.

                O seu livro é, sem dúvida, o livro que mais valeu a pena ter lido em toda a minha vida. Os aspectos mais básicos e necessários da sociedade de consumo nunca são ensinados na escola. Muitos jovens que eu conheço ficam intimidados com dinheiro porque têm a impressão de que se trata de uma coisa muito complicada. E acabam presos àquela rotina de viver “de salário em salário”, como você diz.

                Esse livro realmente me deu uma direção clara para o meu futuro financeiro. Espero que, começando cedo e com a sua inspiração, eu seja outra milionária automática. Quero ser capaz de cuidar dos meus pais como eles cuidaram de mim e esse será o meu incentivo para ter sucesso com o seu plano. Então, obrigada por ter compartilhado o seu expertise com o país inteiro. Precisamos desesperadamente de orientação financeira simples e honesta. Não vejo a hora de me aposentar como milionária! Obrigada de novo.

             

            Kat Harrington

            Baltimore, MD

          
        

      
    

  


  
    APÊNDICE

    PESQUISA ANUAL

    FIQUE RICO

     

     

     

    A Pesquisa Anual Fique Rico (Finish Rich Annual Survey) foi conduzida para a FinishRich, Inc., pela Temple University em junho de 2004. Essa pesquisa incluiu mais de 1.000 pessoas — homens e mulheres em proporções iguais — de 21 a 69 anos. Entre os pesquisados:

     

    • 68% são casados ou moram juntos.

    • 70% têm filhos dependentes.

    • 55% têm diploma universitário ou pós-graduação.

    • 72% estão empregados ou trabalhando por conta própria.

    RESUMO

    •  “Viver de salário em salário” impede mais de 70% dos pesquisados de poupar.

    •  Mais de 90% dos pesquisados gostariam de começar a poupar ainda na casa dos 20 anos.

    •  Metade dos pesquisados sente que está “começando tarde”.

    •  Só 56% estão poupando para a aposentadoria.

    •  96% sentem que a Previdência Social cobrirá menos da metade das suas despesas na aposentadoria; 80% acreditam que a Previdência Social cobrirá menos de um quarto.

    •  Dois terços acreditam que precisarão trabalhar pelo menos até os 70 anos.

    •  Três quartos acreditam que estarão em pior situação do que os seus pais na aposentadoria.

    A HISTÓRIA POR TRÁS DOS NÚMEROS

    Uma breve análise das principais descobertas:

     

    Como vai a poupança dos norte-americanos?

    Os norte-americanos não estão poupando o suficiente.

    •  Conforme o esperado, os mais velhos têm mais economias do que os mais jovens, mas os níveis gerais de poupança tendem a ser baixos — mais de metade dos pesquisados dizem ter menos de $10.000 em economias (excluindo o valor da moradia). Três em cada dez dizem ter menos de $1.000 em economias.

    •  Menos da metade dos pesquisados têm alguma preocupação com o seu atual nível de poupança, mas acha que não poderia poupar mais, principalmente porque ganha pouco, sustenta a família e tem gastos com instrução.

    •  Oito em cada dez poupam 10% ou menos da sua renda por ano.

    •  Nove em cada dez dizem que teriam começado a poupar com 20 anos se pudessem “fazer tudo de novo”.

    •  Um em cada cinco diz que não consegue poupar porque deve muito no cartão de crédito.

     

    Como os norte-americanos se sentem com relação à aposentadoria?

    A maioria dos norte-americanos é pessimista e acha que não consegue se aposentar tão cedo.

     

    •  Baixos índices de poupança, dívidas altas, vida mais longa e crescentes despesas médicas prejudicarão a capacidade de se aposentar dos norte-americanos. Quase metade dos pesquisados sente que não conseguirá se aposentar antes dos 70 anos. Quinze por cento dizem que nem esperam se aposentar.

    •  Só três em cada dez acham que poderão contar com a Previdência Social na aposentadoria.

    •  Só três em cada dez contribuem para o fundo de aposentadoria com o teto permitido pelo empregador.

    •  Quase nove em cada dez sentem que NÃO atingirão suas metas de aposentadoria.

     

    Os norte-americanos estão administrando suas dívidas com sabedoria?

    A maioria dos norte-americanos tem níveis significativos de dívida no cartão de crédito.

     

    •  Mais de dois terços dos norte-americanos pesquisados estão endividados e usam o cartão de crédito para pagar despesas do dia-a-dia.

    •  Aproximadamente oito em cada dez têm pelo menos dois cartões de crédito.

    •  Dois terços dizem que devem pelo menos $5.000 nos cartões de crédito.

    •  Um em cada cinco não consegue poupar porque deve muito no cartão de crédito.

     

    Os norte-americanos sentem que têm um bom plano para o futuro?

    A maioria dos norte-americanos sente que está financeiramente mal preparada para o futuro.

     

    •  Oito em cada dez pesquisados não têm um plano financeiro escrito.

    •  Quase metade das pessoas pesquisadas está preocupada com o seu atual nível de poupança mas acha que não poderá economizar mais no futuro porque ganha pouco, sustenta a família e tem gastos com instrução.

    •  Sete em cada dez norte-americanos acham que precisariam ter o equivalente a três anos de despesas para deixar o emprego, mas a maioria tem menos de três meses de despesas em economias.

     

    Os norte-americanos acham que poderão contar com a Previdência Social?

    De jeito nenhum.

     

    •  Só três em cada dez pesquisados acham que poderão contar com a Previdência Social na aposentadoria.

    •  Oito em cada dez acham que a Previdência Social cobrirá apenas 25% ou menos de suas despesas na aposentadoria.
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    Para meus amigos e minha família, vocês sabem quem são e sabem quanto eu os amo. Eu sou o cara mais sortudo do mundo por ter vocês na minha vida, e sou sempre grato por seu amor e incentivo. Um obrigado especial para os meus pais, Bobbi e Marty Bach. Toda criança deveria ter pais que as amem e as incentivem como vocês fizeram comigo. Eu consigo fazer o que faço hoje graças ao seu profundo amor e apoio.

    Finalmente, para minha mulher, Michelle. Qualquer mulher sensata teria dito ao marido que era loucura deixar uma carreira segura e se mudar para Nova York para escrever livros e mudar o mundo. Mas você disse: “Só quero que você seja feliz e acho que devemos ir.” Agora que a sua aposta deu certo — e que a vinda para cá parece ser uma coisa óbvia — percebo o tamanho do risco e sou profundamente grato por você ter apoiado o meu desejo. Você é a melhor, eu a amo. Para Jack, o meu pequeno de 1 ano — uáu! Você traz alegria para a sua mãe e para mim. Obrigado por ter entrado na nossa vida. Nós o amamos.

    Finalmente, para aqueles que ainda não conheço, obrigado pelo interesse na minha mensagem de esperança. Sou grato pela oportunidade de ser o seu coach e espero conhecê-los algum dia.

     

    Viva Bem,

    David Bach

    Nova York

  


  
    
      [1] A Finish Rich Annual Survey®, conduzida por pesquisadores da Temple University em junho de 2004 para a FinishRich, Inc., incluiu mais de 1.000 pessoas entre os 21 e os 69 anos. (Ver Apêndice, página 299.) Os resultados completos estão disponíveis no site www.finishrich.com.

    

    
      [2] 12% da renda bruta é o que por lei pode-se abater/diferir do IR com Fundo de Pensão no Brasil.

    

    
      [3] Numa conta de aposentadoria, a contribuição máxima é determinada pela empresa e por regulamentações do governo.

    

    
      [4] Fundo de investimento orientado à aposentadoria, como por exemplo o Plano Gerador de Benefícios Livres (PGBL), cujo modelo foi inspirado no plano 401(K) dos EUA, ou ainda o Plano Vida Gerador de Benefício Livre (VGBL). (N.R.)

      PGBL: é indicado para quem contribuiu para o INSS e faz a declaração do Imposto de Renda no modelo completo. Nele, o que você investir até o limite de 12% da sua renda bruta anual tributável poderá ser deduzido da base de cálculo do seu Imposto de Renda.

      VGBL: é o plano indicado para quem declara o Imposto de Renda no modelo simplificado ou é isento. É o ideal também para quem quer melhorar a sua aposentadoria e contribuir com mais que os 12% de renda bruta anual tributável.

      Atenção: a tributação do Imposto de Renda ocorre no momento do recebimento da renda ou resgate com base no regime de tributação escolhido pelo investidor, de acordo com a legislação vigente na época do pagamento. No PGBL o Imposto incide sobre o valor total e, no VGBL, somente sobre o ganho de capital.

    

    
      [5] No Brasil, as contribuições podem ser deduzidas do Imposto de Renda até o limite de 12% da renda bruta. (N.R.)

    

    
      [6] No Brasil existem vários sites de compra e venda de mercadorias do tipo do eBay. Portanto, o exemplo é válido como idéia.
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Casais inteligentes ficam ricos

    

    Bach, David

    9788531611599

    256 páginas

    Compre agora e leia

    De recém-casados a quem já está no segundo ou terceiro casamento, os casais enfrentam a terrível tarefa de administrar o dinheiro. David Bach, escritor e consultor de renome, sabe que essa tarefa não precisa ser assim tão terrível. Em Casais Inteligentes Ficam Ricos ele fornece meios fáceis de usar que se aplicam a tudo, da administração do cartão de crédito a investimentos a longo prazo. Você e o seu parceiro ou parceira aprenderão a trabalhar juntos, como uma equipe, para identificar seus principais valores e sonhos, criando um plano financeiro que lhes permitirá ter segurança, garantir o futuro financeiro da família e aumentar a sua renda. Juntos, vocês aprenderão por que os casais que planejam juntos as finanças continuam juntos!

    Compre agora e leia
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O Milionário Consciente

    

    Vitale, Joe

    9788531615207

    240 páginas

    Compre agora e leia

    Você está pronto para usar seus talentos, enriquecer com qualidade de vida e viver do jeito que você tanto deseja? Este guia completo explica e aborda de maneira prática o que é preciso fazer para transformar sonhos em realidade no seu dia a dia. Joe Vitale, autor best-seller e astro do filme/documentário O Segredo, transmite sua mensagem de forma inspiradora e apresenta passos concretos para despertar sua paixão e seus talentos, delinear objetivos, iniciar sua missão e estreitar laços com o dinheiro a fim de atrair sua forma pessoal de riqueza. Ele é capaz de ajudar você a ter uma grande ideia e depois fazer com que ela se transforme em realidade, tornando-se um sucesso, o que significa ter muito dinheiro, fama e reconhecimento. Joe Vitale, que já inspirou milhões de pessoas em todo mundo, mostra que isso é realmente para valer e não uma promessa irrealista.

    Compre agora e leia
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Agilidade Emocional

    

    Ph.D., Susan David

    9788531614552

    296 páginas

    Compre agora e leia

    O caminho em direção à realização pessoal e profissional nunca é uma linha reta. Mas o que separa aqueles que vencem os desafios daqueles que fracassam? Para a renomada psicóloga e professora da Escola de Medicina de Harvard, Susan David, a resposta é uma: Agilidade Emocional. Depois de estudar por mais de 20 anos as emoções e autorealização, Susan descobriu que, por mais inteligentes ou criativas que as pessoas sejam, é a maneira como lidam com seu mundo que determina o quanto serão felizes e bem-sucedidas em todas as áreas da vida. Primeiro lugar na lista dos mais vendidos do The Wall Street Journal, Agilidade Emocional apresenta, com sagacidade e empatia, uma abordagem revolucionária para lidar com as reviravoltas da vida para atingir seus objetivos mais importantes com sucesso.

    Compre agora e leia
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Os homens explicam tudo para mim

    

    Solnit, Rebecca

    9788531614231

    208 páginas

    Compre agora e leia

    Em seu ensaio icônico "Os Homens Explicam Tudo para Mim", Rebecca Solnit foca seu olhar inquisitivo no tema dos direitos da mulher começando por nos contar um episódio cômico: um homem passou uma festa inteira falando de um livro que "ela deveria ler", sem lhe dar chance de dizer que, na verdade, ela era a autora. A partir dessa situação, Rebecca vai debater o termo mansplaining, o fenômeno machista de homens assumirem que, independentemente do assunto, eles possuem mais conhecimento sobre o tema do que as mulheres, insistindo na explicação, quando muitas vezes a mulher tem mais domínio do que o próprio homem. Por meio dos seus melhores textos feministas, ensaios irônicos, indignados, poéticos e irrequie-tos, Solnit fala sobre as diferentes manifestações de violência contra a mulher, que vão desde silenciamento à agressão física, violência e morte. Os Homens Explicam Tudo para Mim é uma exploração corajosa e incisiva de problemas que uma cultura patriarcal não reconhece, necessariamente, como problemas. Com graça e energia, e numa prosa belíssima e provocativa, Rebecca Solnit demonstra que é tanto uma figura fundamental do movimento feminista atual como uma pensadora radical e generosa.

    Compre agora e leia
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O Poder do Pensamento Positivo

    

    Peale, Norman Vincent

    9788531610707

    264 páginas

    Compre agora e leia

    Neste livro, que é o precursor de O Segredo, o autor Norman Vincent Peale ensina um sistema de vida baseado numa técnica espiritual simples e clara, que pode ser resumida numa única frase: todos poderão levar uma vida feliz e gratificante. Se você, diz Peale, "ler este livro com profunda atenção, observando cuidadosamente os seus ensinamentos, e se praticar, sincera e persistentemente, os princípios e fórmulas nele expostos, irá experimentar uma extraordinária modificação em si mesmo. Suas relações com as outras pessoas serão melhores e você terá uma nova e agradável sensação de bem-estar."

    Compre agora e leia
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