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INTRODUCAO

O que o levou a escolher este livro? O dinheiro é a causa do seu
estresse? Vocé se preocupa com o fato de estar gastando demais ou com sua
incapacidade de poupar? Talvez suas financas estejam equilibradas, mas
vocé ainda ndo consiga controlar sua ansiedade em relacdao ao dinheiro.
Talvez as desavencas sobre os gastos o estejam afastando de seu conjuge,
ou, quem sabe, vocé tenha dificuldade em falar sobre dinheiro com seus
filhos ou outro membro da familia. Quer vocé esteja enfrentando problemas
em lidar com seu portfélio de acGes ou apenas lutando para que o salario
dure até o final do meés, saiba de uma coisa: Vocé nao é o unico. Quase
todas as pessoas téem um relacionamento complicado com o dinheiro, e mais
pessoas do que vocé imagina relacionam-se com o dinheiro de maneira
absolutamente disfuncional. Praticamente todos acreditam na “Grande
Mentira” sobre as financas pessoais.

Que “Grande Mentira” é essa? E a acusacdo de que suas dificuldades
financeiras sdao culpa sua, que sdao consequéncia de sua preguica, loucura,
ganancia ou estupidez. Bem, elas ndao sao. Pode acreditar em nds. Temos
anos de experiéncia com consultoria, coaching e aconselhamento de casais
e individuos que lutam com problemas relacionados ao dinheiro. Se ha algo
que aprendemos com essa experiéncia, foi que os comportamentos de
autodestruicao e de autodefesa em relacdo ao dinheiro ndo sdo controlados
por nossas mentes pensantes e racionais. A verdade é que eles se originam



de forcas psicolégicas presentes fora de nosso pensamento consciente, e
estdo profundamente enraizados em nosso passado.

Reflita sobre as historias a seguir, compartilhadas por algumas pessoas
com quem trabalhamos.

BRIDGET: Fui entregue para adocao aos dois
anos de idade, porque minha mae ndo tinha
condicOes financeiras para ficar comigo. Meus pais
bioldgicos haviam se divorciado e minha mde nao
podia manter todos os cinco filhos, por isso
entregou trés deles para adocao. Fiquei em
instituicoes por aproximadamente dois anos e
cheguei a desistir de desfazer as malas porque
mudava de local com frequéncia, aparentemente
sem nenhum aviso. Certa familia adotou uma de
minhas irmas mais velhas e, quando descobriu que
eu estava em um orfanato, veio a minha procura.
Lembro-me do dia em que meus pais adotivos
chegaram a instituicao onde eu estava. Chegaram
num carro vermelho. Lembro-me de ir diante do
juiz e de lhe dizer que queria morar com eles.

Lembro-me de me sentir crescida, enquanto girava



varias vezes a grande cadeira de madeira ao lado da

mesa do juiz. Eu tinha quatro anos e meio.

Minha familia adotiva era muito amorosa e muito disfuncional. Meu pai
era um bébado alegre. Nunca foi violento, mas, com certeza, podia beber
sem controle. Minha mae, eu acredito, era maniaco-depressiva. Ela estava
bem num determinado momento e, no momento seguinte, ficava
terrivelmente deprimida, dizendo que perderiamos nossa casa e que nao
sabia como conseguiria o dinheiro necessario. Lembro-me de, ainda muito
pequena, sentir medo de a familia ficar sem dinheiro e de outra vez nos
mandarem embora, apenas uma de nos duas, ou ambas. Mesmo se
conseguissemos ficar juntas, poderiamos perder nossa casa e tudo o que
possuiamos porque nao tinhamos dinheiro suficiente.

Que licoes sobre dinheiro aquela garotinha aprendeu? Que atitudes em
relacdo as financas ela levou para a vida adulta e como essas licOes
afetaram sua personalidade e seus relacionamentos? Talvez vocé acredite
que ela venha a associar o fato de nao ter dinheiro ao abandono emocional,
ou que cresca incapaz de confiar ou depender de qualquer pessoa.

E vocé estaria certo. Desde garotinha, Bridget sempre trabalhou e
poupou, mas se recusava a gastar seu suado dinheiro — ela acreditava que o
dinheiro, e somente o dinheiro, significava seguranca. No entanto,
independente do quanto poupava, nunca se sentia realmente segura. Estava
sempre “esperando a casa cair”.

Mas voce também estaria errado, porque a irma dela reagiu de maneira
bem diferente. Enquanto Bridget se tornava compulsivamente
autossuficiente, sua irma tornou-se passiva, dependente, incapaz de
acreditar que poderia cuidar de si mesma. Durante décadas viveu no vicio e
nas ruas, até conseguir se restabelecer.



Essa histéria demonstra que circunstancias semelhantes vividas por
pessoas diferentes podem causar efeitos bastante distintos. E é a razdo pela
qual cada um de no6s deve explorar e descobrir sua propria histéria
financeira, sem se preocupar em como “deveriamos ter” reagido as

situacdes que enfrentamos.

PAUL: Meu terceiro irmao morreu logo apos o
nascimento. Durante o parto, minha made disse
varias vezes a enfermeira: “Algo esta errado! Algo

',’

esta errado!”. Ela ja havia passado por oito partos,
portanto era capaz de perceber quando algo nao
estava bem. A enfermeira chamou o médico, mas
ele estava no clube de campo, jogando golfe.
Quando conseguiu chegar ao hospital, era tarde

demais e meu irmao nao sobreviveu.

Um meés depois, 0 médico veio a nossa casa em seu
carro novo — um Thunderbird. Meu pai e eu
estavamos na entrada de casa. O médico saiu de
seu carro e disse a meu pai que se ndo pagasse a
conta faria com que ele fosse para a cadeia. Pela
perspectiva de meus pais, a necessidade que aquele

homem tinha de jogar golfe havia matado meu



irmdo. Meu pai, entao, agarrou o médico, o atirou
contra seu Thunderbird e lhe disse: “Faca o que
quiser, mas se continuar atras de mim com essa
conta, eu vou te matar”. Ele abriu a porta do carro,
jogou o médico magricela para dentro e fechou-a.
Virou-se para mim e disse: “Quero que guarde bem
isto, Paul. O que realmente importa a esse homem

é 0 seu dinheiro e nao a vida que destruiu”.

Aquela mensagem me acompanhou durante toda a
vida. Cresci com a ideia de que os ricos sdo
gananciosos e que nao Se importam com as
pessoas. Cresci acreditando que o dinheiro havia se
tornado o seu deus. Decidi que o dinheiro nao era
importante e que tudo o que precisava fazer era me
esforcar muito, fazer um bom trabalho e ser

conhecido por isso.

Na vida adulta, Paul ndo queria ser conhecido como o tipo de gente que
se importa apenas com dinheiro, por isso evitava lidar com o dinheiro ou até
mesmo pensar sobre ele. Tinha dificuldade em negociar aumentos de
salario, em poupar para o futuro ou em investir, e ainda mais dificuldade

quando tentava relaxar e se divertir com sua familia porque “trabalho duro”



era sua unica medida de valor préoprio. Sendo ele mesmo um profissional da
area da saude, nao queria ser pego “brincando” caso alguém em crise
precisasse dele.

E facil perceber como experiéncias traumaticas como as de Bridget e
Paul deixam marcas profundas e duradouras. Mas ndo precisamos de uma
tragédia desse porte para moldar nossas ideias sobre dinheiro, seu uso e
significado. Na realidade, a maioria de nos define nossa atitude em relacao
ao dinheiro por meio de experiéncias muito mais corriqueiras, agindo como
as criangas e adolescentes: observando os adultos que exercem influéncia
em nossas vidas e identificando as razdes do comportamento destes.

STEPHANIE: Quando eu tinha doze anos, nos
mudamos para o bairro de Upper East Side em
Manhattan, Nova York. Vinhamos de uma
comunidade de classe média e, de repente,
estavamos morando em um dos lugares mais ricos
do mundo. Pude ver como pessoas muito
privilegiadas levavam a vida, e, sob alguns
aspectos, minha familia também vivia assim.
Tinhamos um grande apartamento em um edificio
luxuoso. Nas férias, viajavamos para outros paises.
Sempre havia dinheiro para educacdo, arte, cultura

e livros. No entanto, minha mae, com frequéncia se



queixava de ndo ter dinheiro. Nos “ndo tinhamos o
suficiente”, meu pai “ndo ganhava o bastante”, e
ela “tinha que ser economica.” Esses comentarios e
queixas, sempre direcionados a mim, eram o que
hoje posso identificar como uma evidéncia de
incesto financeiro. Incesto financeiro por estar
revelando a mim os problemas financeiros que
diziam respeito a ela e a meu pai, e que nada
tinham a ver comigo. O que eu poderia fazer com
tudo aquilo? Ela reclamava de nao podermos
comprar as roupas caras ou as casas de férias que
as pessoas a nossa volta possuiam. Como se nao
bastasse, minha mae nao era mentalmente saudavel
e, em certos dias, ela nem ao menos se vestia. O
apartamento estava sempre de pernas para o ar e eu
nao podia convidar amigos, portanto, embora
vivessemos neste lugar supostamente tdo

interessante e caro, eu sempre sentia vergonha.

Posso relacionar muitos dos problemas financeiros

que tive na vida adulta aquelas mensagens



conflitantes sobre dinheiro. Minha total confusao
quanto as questoes financeiras. Como saber se o
que tenho ¢ suficiente? Quais sdo o0s gastos
importantes e quais nao sao? O que corresponde a
realidade, o lindo edificio ou o apartamento
horrivel em seu interior? Decidi simplesmente
ignorar o tema dinheiro na minha infancia e, mais
tarde, também na vida adulta. Quando me casei,
deixei com meu marido todas as reflexdes e
decisOes sobre as financas. Nunca questionei coisa
alguma. Nao queria saber de nada. Mesmo quando

ele perguntava minha opiniao, eu evitava o dialogo.

Os sentimentos de confusdo e vergonha presentes na infancia de
Stephanie resultaram em passividade na vida adulta. Ela se casou com um
homem que assumiu o controle das financas e da vida do casal, e que
esperava que ela ficasse em casa e concentrasse todos os esfor¢os na criacao
dos filhos e no apoio a escalada profissional do marido no mundo
corporativo. Grata pela seguranca e pela estrutura, ela estava feliz em
simplesmente acompanhar — até que ele decidiu divorciar-se dela, deixando-
a sO e sem dinheiro.



Tudo ia bem até que um dia ele chegou em casa e
disse que queria o divorcio. Ele se aproveitou da
minha ignorancia financeira. @ Disse que
precisavamos economizar e que seu advogado
cuidaria dos detalhes para nos dois. Descobri anos
depois que, meses antes de pedir o divorcio, ele
havia transferido para sua nova paixao a maior
parte dos nossos bens. Embora tivéssemos um
estilo de vida de classe média estavel, quando o
divorcio foi concluido, nao havia nada para a
divisao de bens. Eu estava sem dinheiro, sem casa,
dormia em meu carro e sentia-me totalmente
derrotada e sem recursos. Perdi tudo. Ndo tinha um
emprego ou qualquer qualificacao para comecar a
trabalhar. Levei dezessete anos para reconstruir

minha vida, do zero.

LEWIS: Eu tinha o habito de nunca levar muito
dinheiro comigo, no maximo um dolar na carteira,

porque meu pai era rico e moravamos em uma



cidade pequena. Eu podia ir aonde quisesse e obter
0 que desejasse, pois minha mae, mais tarde,
acertaria a divida nos estabelecimentos. Nunca
precisei lidar com dinheiro. Certa vez, na
faculdade, recebi um aviso de que havia excedido o
saldo de minha conta. Quando liguei para casa,
minha made disse para eu ndo me preocupar. Meu
pai era um dos socios do banco, portanto, sempre
que minha conta entrava no vermelho, o dinheiro
era automaticamente reposto. Quase como num
passe de magica. Mas o outro lado da questao era
que eu nao tomava minhas proprias decisoes. Meu
pai escolheu meu carro, a faculdade que frequentei,

e outras coisas.

Além disso, cresci num lugar relativamente
privilegiado em meio a uma pobre comunidade
agricola. Aquilo me trazia constrangimento e me
fazia sentir isolado e culpado. Afastado entdo de
qualquer informacdo sobre dinheiro e de como ele

funcionava, e impedido de tomar minhas proprias



decisoOes, até mesmo quando iria para a faculdade,
tudo o que aprendi foi que o dinheiro tem poder, e
nao era necessariamente o tipo de poder que eu
desejava. No entanto, mais tarde, sem perceber,
tentei colocar em pratica esse poder com meus

proprios filhos.

A histéria de Lewis demonstra como, apesar de nossas melhores
intencOes, 0s preceitos e os comportamentos relacionados ao dinheiro
geralmente sdo transmitidos através das geracOes. Apesar do seu
ressentimento pela maneira como seu proprio pai o controlava por meio do
dinheiro, Lewis reproduziu esse mesmo relacionamento com 0s proprios
filhos. Ele usou o dinheiro para tentar desencorajar sua filha de se casar
com alguém que ele nao considerava a altura, dizendo-lhe que ndo daria um
centavo para financiar o casamento. Negando suporte financeiro, tentou
impedir sua outra filha de comecar a vida em Nova York. Disse ao filho que
ndo pagaria sua faculdade a menos que ele concordasse em ir para a
universidade que Lewis gostaria que fosse. Quando seus filhos cresceram,
Lewis lhes oferecia dinheiro, mas sempre sujeito a condi¢Ges. Além de usar
o dinheiro para controlar os filhos, ele também os deixou financeiramente
incapazes. Eles ficaram dependentes das esmolas do papai e limitados por
todas as condi¢Oes que as acompanhavam.

ALLISON: Desde que minha made e meu padrasto

se casaram, quando eu tinha quase sete anos, eles



sempre viveram 0 que chamavam de “sinuca de
bico”. Os problemas financeiros nunca eram
discutidos diretamente com os filhos, mas sempre
houve comentarios do tipo: “Vocé deve saber que o
dinheiro nao cresce em arvores” e “Basta uma
grande  despesa para termos  problemas

financeiros”.

Na época eu ndo percebia, mas minha mae tinha
problemas sérios com o0 uso do dinheiro. FEla
sempre dizia que ndo tinhamos dinheiro algum,
mas, em seguida, saia as compras, adquiria roupas
para si mesma e para nos e antiguidades para nossa
casa. Eu prestava muita atencdo nessas farras de
compras, porque sabia que, se pudesse acompanha-
la, também ganharia alguma coisa. Meu pai sempre
adotou uma postura “cabeca enterrada na areia”,
totalmente desligado de nossa situacao financeira,
concordando com coisas que ndo faziam sentido
algum, apenas para evitar as brigas. De ambos 0s

lados, uma mensagem negativa.



E perturbador quando seus pais ndo concordam
sobre um assunto, e um deles alerta o filho — neste
caso, voceé — sobre a iminente ruina financeira, mas,
no entanto, gasta como louco, enquanto o outro age
como se tudo estivesse bem. Em consequéncia
disso, eu cresci sem um conceito verdadeiro sobre
dinheiro. Durante toda a vida pensei: “O dinheiro
ndo € grande coisa, exceto quando esta acabando;
nesta situacao, vem o panico”. O conceito de fazer
o dinheiro trabalhar para vocé ou de saber como
lidar com ele de maneira adequada estava muito

além do que conhecia.

A confusdo de Allison a respeito de dinheiro persistiu por muitos anos.
Na vida adulta, ela se condicionou a trabalhar muito para ganhar apenas o
que lhe permitisse ser independente de seus pais. Mas gastava dinheiro tao
rapido quanto ganhava. Inconscientemente, ela havia associado dinheiro a
ansiedade e a crise iminente. Portanto, sempre que conseguia guardar
algum, seu nivel de ansiedade aumentava até que encontrasse uma forma de
se livrar de suas economias: férias em um resort, moveis que nao precisava,
jantar para vinte pessoas no restaurante mais caro da cidade. Embora
ganhasse um salario decente, ela vivia aguardando o proximo salario.

Vocé acabou de ler cinco descricdes do que chamamos de flashpoints

financeiros — um evento associado ao dinheiro (ou uma série deles),



ocorrido nas primeiras fases da vida, com tal carga emocional que deixa
uma marca que persiste durante a vida adulta. Talvez vocé tenha
reconhecido um pouco de si mesmo em uma ou mais destas historias.
Talvez ndo. Mas todos nds temos experiéncias como essas: lutas dramaticas,
dolorosas ou experiéncias traumadticas na infancia ou na juventude que se
tornam a base de nossas dificuldades financeiras na vida adulta. Como pode
ver nesses exemplos, os flashpoints financeiros podem trazer magoa e
angustia profunda, como aconteceu nas experiéncias de Paul e Bridget. Mas
como demonstram as histérias de Stephanie, Lewis e Allison, eles também
podem ser o resultado de fatos rotineiros menos dramaticos, mas
igualmente poderosos, o lento acimulo das licdes que aprendemos com 0s
adultos a nossa volta. Essas licGes sdo, com frequéncia, muito diferentes das
que nossos conselheiros pensavam estar nos ensinando.

Trabalhando com nossos clientes, descobrimos que o poder duradouro
dos flashpoints financeiros tem pouca relacio com os fatos em si ou com
nossa interpretacao deles ao analisa-los em retrospectiva. Pelo contrario,
eles se originam das interpretacOes infantis e ingénuas que construimos
quando nos esforcamos para encontrar uma légica subjacente neste confuso,
contraditorio e, muitas vezes, assustador mundo dos adultos. E é a partir das
interpretaces infantis desses flashpoints financeiros que desenvolvemos
um conjunto de conceitos sobre o dinheiro, chamados preceitos financeiros,
que moldam tanto nossa maneira de compreender o dinheiro como a forma
como lidamos com ele na vida adulta. O ponto principal ndao € se essas
interpretacOes sdo exatas e racionais; a fonte do poder dos preceitos
financeiros esta no fato de que os conceitos faziam sentido em seu contexto
original, em nossas mentes infantis. E quanto mais profundo o evento ou
série de eventos originais, maior é a forca com que nossas emocoes
colocam em acdo os preceitos financeiros subsequentes, e menos flexiveis



somos em nos adaptar as inconstantes circunstancias financeiras
posteriores.

E quando surgem os problemas. Mesmo que nossos preceitos financeiros
tenham sido muito uteis quando foram formados, podem se tornar nocivos
se nos apegarmos a eles, e, sem reflexdo, agirmos baseados neles durante
toda a vida. Por atuarem fora do ambito da consciéncia, repousando, sem
que sejam observados, no mais profundo recesso de nosso inconsciente,
esses preceitos financeiros nos colocam a mercé de sua acao traicoeira. Para
nos libertarmos, devemos primeiro identifica-los e reconhecer suas origens,
lidar com temas nao resolvidos a partir das circunstancias que os colocaram
em acdo e aprender novas formas de encarar, reagir e lidar com o dinheiro.
Em momentos de estresse, esses velhos sentimentos e preconcepcoes sobre
o dinheiro podem se infiltrar, mas se soubermos identificar esses preceitos,
e nos separar deles, e se conseguirmos reescrevé-los, podemos aprender a
nos adaptar a quaisquer desafios que surjam.

Voce sabe o que fazer, mas nao consegue faze-lo. O

que fazer?

Entdo, este livro pode ajudar? Ele é diferente de outros livros sobre
finangas?

Em primeiro lugar, ndo vamos oferecer conselhos ou dicas sobre como
administrar seu dinheiro. Muitas pessoas acham que os problemas
relacionados ao dinheiro se originam na ignorancia a respeito do campo
complicado das financas, e erroneamente acreditam que a solucao esta em
reunir informacGes, colecionar mais dicas e estratégias para administrar e
investir. Talvez isso ajude algumas pessoas; entretanto, para a maioria de
nos, falta de informacdo ndo é o problema. Os fundamentos da saude
financeira sdo, na realidade, bastante simples, e mais conselhos sobre
economizar mais e gastar menos nao serao de grande ajuda.



Se vocé, como a maioria das pessoas, ja sabe o que deve fazer, mas nao
consegue colocar esse conhecimento em pratica, € porque seu problema
com o dinheiro pouco tem a ver com falta de conhecimento. Na realidade,
mais informacoes e conselhos podem fortalecer nossos comportamentos
negativos ao nos fazer sentir “empurrados” em uma determinada direcao, e
com uma visdo negativa de n6s mesmos. Quando nos perguntamos “Eu sei
tudo isso, porque nao coloco em pratica?” a resposta que temos costuma
ser: “Deve haver algo errado comigo”. Isso ndo é apenas nocivo, ¢ também
contraproducente, porque os sentimentos de vergonha despertados por esses
pensamentos somente aumentam nossa ambivaléncia e fortalecem nossa
resisténcia. Nao gostamos que nos digam o que fazer, principalmente
quando ja sabemos o que fazer. Um bom exemplo: apesar das centenas de
livros, milhares de artigos em jornais e revistas, infindaveis programas de
TV, filmes, comerciais, programas de radio que discutem os principios das
financgas pessoais, ainda ha milhdes de pessoas incapazes de fazer grandes
mudancas em sua vida financeira.

Cremos que os puxoes de orelha sobre os riscos de nao se ter um fundo
para emergéncias, sobre os beneficios de um orcamento familiar planejado,
ou sobre quanto vocé deveria estar poupando, é como tentar tratar um tumor
cerebral com aspirina: ela atua no sintoma e ignora a enfermidade. O
aconselhamento financeiro ndo ¢é suficiente para transformar
comportamentos financeiros destrutivos. Portanto, em vez de darmos um
sermdo sobre o que vocé ja sabe, vamos ajuda-lo a encontrar as razoes que
estdo por tras de seu comportamento de autodefesa e de autodestruicao em
relacdo as financas — e entdo lhe mostrar como ser honesto em seu
relacionamento com o dinheiro, e como assumir o controle de sua vida
financeira e transforma-la.

Em primeiro lugar, vamos explorar as origens dos flashpoints

»
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financeiros, aquelas experiéncias “aha!” ou as influéncias importantes



relacionadas ao dinheiro. A mais 6bvia é a familia. Na infancia, fazemos
descobertas e chegamos a conclusdes sobre o mundo com base nas
mensagens intencionais e nado intencionais que nos siao passadas pelas
pessoas mais proximas. Quando vemos pessoas a nossa volta reagindo ao
dinheiro de uma determinada maneira, internalizamos aquela informacao, o
que deixa em noés uma marca duradoura, especialmente durante aquele
periodo em que somos mais suscetiveis. Fora do circulo da familia, também
somos influenciados por eventos da economia (como a faléncia da industria
local, ou as bolhas e quedas de mercados maiores) e as influéncias culturais
(como a midia, a educacao, a religiao, a etnia, o género e o nivel social).

A seguir, vamos explorar os preceitos financeiros, as suposicoes ou 0s
conceitos sobre o dinheiro — seu significado e atuacao — que cada um de nés
leva a partir de nossos flashpoints financeiros. Falaremos entdo sobre os
comportamentos nocivos — os disttrbios financeiros — que resultam disto.
Vocé entdo aprendera a identificar seus proprios preceitos financeiros (e os
temas nao resolvidos relacionados a eles), suas origens e o impacto negativo
que tém sobre sua vida financeira.

Precisamos  comecar reconhecendo  nossos  comportamentos
autoderrotistas e suas causas, porque, somente quando somos de fato
sinceros sobre nosso relacionamento com o dinheiro, podemos superar e
reverter nossos conceitos e comportamentos autodestrutivos em relacao as

finangas e desenvolver outros que sejam mais produtivos.

Superando a paralisia da vergonha

Neste momento, vocé talvez esteja pensando que o termo disfuncoes
financeiras soe bastante exagerado, até assustador. Para ficar claro, as
disfuncdes financeiras sao comportamentos extremos, e, por sua natureza,
originam comportamentos exagerados. Mas isso ndo altera o fato de que sdao

reagées incrivelmente comuns e completamente normais aos eventos



dificeis da vida que todos enfrentamos, de uma forma ou de outra. Em
nossa experiéncia, a patologia financeira manifesta-se tipicamente de trés
maneiras. Podemos repetir o padrdao financeiro destrutivo aprendido no
inicio de nossa fase de socializacdo, quer tenha sido observado em nossa
familia, ou em um contexto mais amplo. Podemos fugir para o extremo
oposto destes padroes numa tentativa de evitar a repeticao das experiéncias
e as consequéncias do nosso passado. Ou podemos alternar entre esses dois
extremos de comportamento, passando pela opcado intermediaria em um
prejudicial “balanco de péndulo”. Seja qual for nosso padrdo particular, o
resultado final é uma relacdo com o dinheiro igualmente desequilibrada e
nociva.

Soma-se a esse problema o fato de que as pessoas, em geral, se sentem
profundamente envergonhadas de sua incapacidade de manter um
relacionamento saudavel com o dinheiro. Quando conversamos com nossos
clientes, muitos deles acreditam serem vergonhosos seus comportamentos
financeiros do passado: “Estava cheio de vergonha” ou “Eu tinha tanta
vergonha de mim mesmo”. Quando sentimos vergonha, nos sentimos sem
valor, incompetentes e paralisados. Nao vemos a n0s mesmos como alguém
que tomou decisOes erradas, mas, acreditamos que somos maus. A vergonha
afasta o vento de nossas velas. Ela rouba nossa forca, nos convence a
desistir. Afinal, se somos maus e sem valor, e ndo alguém que simplesmente
cometeu erros, entdo somos indignos de felicidade e graca.

E se cremos que somos indignos, temos menos possibilidade de
transformar nosso comportamento problematico e podemos até sabotar,
inconscientemente, nossas tentativas de mudanca. Vocé ja deve ter visto
armadilhas de cola para roedores; bem, a vergonha é uma armadilha de cola
emocional, que mantém as pessoas atoladas em um circulo vicioso de acao,
recaida e apatia.



Mas ndo precisamos continuar como vitimas indefesas desse ciclo cruel
e sem sentido. O primeiro passo € nos libertar para reconhecer que nossos
conceitos automaticos em relacdo ao dinheiro e os comportamentos
resultantes deles ndo sdao sinais de que somos maus, sem valor ou, de
alguma forma, “estragados”. Eles sdo consequéncias normais e previsiveis
de termos vivido as experiéncias que vivemos. Nossas crencas e
comportamentos sao resultados 16gicos, levando-se em conta quem somos,
0 que nos ensinaram, e como aprendemos a sobreviver. Assim que
aceitarmos nossa humanidade, com todos os nossos pontos fortes e fracos,
podemos comecar a avaliar de maneira honesta nossas disfungoes
financeiras, e o pensamento por tras delas, e ter progresso real e continuo na
direcdo do crescimento e da transformacdo. Esse é o nosso objetivo:
progresso, nao perfeicao.

Transformando a mente

Antes de comecarmos a mudar o nosso comportamento, temos que dar
uma olhada no lugar onde tudo se inicia: a mente e seus fascinantes e, por
vezes contraditorios, sistemas de interpretacdo e resposta ao mundo. A
pesquisa neurologica e comportamental continua a desvendar informacdes
surpreendentes sobre como as emogOes, 0s pensamentos e as acgoes
interagem, e qual o seu impacto em nossas decisoes sobre financas. Vamos
dedicar atencdao especial a maneira como o cérebro processa 0s eventos
traumaticos e suas consequéncias fisicas, emocionais e comportamentais.
Embora os flashpoints financeiros ndo sejam sempre traumaticos em seu
sentido tradicional, eles sdo intensos e profundamente emocionais. Portanto,
entender os efeitos bioldégicos e neurolégicos do trauma ajuda a
compreender os efeitos dos flashpoints financeiros em nosso padrao de
raciocinio e em nosso comportamento.



No decorrer do livro, vamos utilizar histérias compartilhadas por pessoas
que ja cumpriram a tarefa de trabalhar o comportamento mal resolvido em
relacdo ao dinheiro, o que lhes trouxe cura, mudanca de vida e sentimento
de paz em seu relacionamento com o dinheiro a despeito das realidades
externas em constante mudanca. (Mudamos somente seus nomes e outros
detalhes que permitissem sua identificagdo.) Vamos também compartilhar
nossas proprias histérias, pois chegamos a esse processo por meio de nossas
proprias lutas contra o comportamento negativo e autodestrutivo em relacao
as financas. Como sempre dizemos: “Nossa mensagem parte de nossa
propria confusao”.

E aqui estd a parte mais importante de nossa mensagem: E possivel
mudar. Na realidade, quando removemos as barreiras mentais e emocionais,
descascamos as camadas superficiais e encaramos longamente as forcas
verdadeiras que controlam nosso comportamento, a transformacao € certa.
Seja qual for sua dificuldade com o dinheiro, ao ler as histérias de luta nas
proximas paginas, vocé vera, sem sombra de duvida, algo de si mesmo, e de
sua propria historia. Ao ler sobre as verdadeiras transformacgdes do
sofrimento financeiro em paz e prosperidade, esperamos que encontre seu
proprio sentimento de esperanca e de possibilidade. Portanto, se estiver
frustrado com sua incapacidade de mudar os habitos financeiros, se estiver
cansado de se sentir ansioso a respeito do dinheiro, se anseia por um
sentimento de paz e liberdade financeira, ndo procure a proxima aspirina
para amortecer sua dor de cabeca financeira. Em vez disso, considere a
hipotese de lidar com as causas ocultas de sua dor e use seu estresse e
ansiedade como um impulso para mudar radicalmente sua vida financeira.
Chegou a hora. Os beneficios podem ser tremendos.



ALLISON: Assim que o medo foi vencido e pude
experimentar um relacionamento positivo com o
dinheiro, consegui relaxar e aproveitar. Fez toda a

diferenca em minha vida.

LEWIS: Fizemos uma lista de vinte e cinco itens
do que tinhamos que fazer ou sobre o que
precisavamos nos informar. Num periodo de seis
meses lidamos com todos os itens da lista, exceto
trés. Nossos relacionamentos — entre eu e minha
esposa e com nossos filhos — se fortaleceram.
Estamos muito melhor agora. Ha muito mais
abertura.

STEPHANIE: O fato mais surpreendente ¢ quanta
energia € liberada conforme lido com cada
dificuldade e me torno mais saudavel em meu

relacionamento com o dinheiro.

PAUL: Percebi que é possivel encontrar um meio-
termo na visao que tinha de que o dinheiro era algo
ruim, assim COmo eram ruins as pessoas que O

possuiam. Fui capaz de desenvolver conceitos mais



razoaveis e comportamentos que fazem mais
sentido para mim, que me dao maior clareza a
respeito do tema dinheiro. O mais libertador é ser
capaz de conversar sobre o assunto com minha

esposa de maneira consciente.

BRIDGET: A ideia de que a quantia que possuo
na conta equivale a minha imagem e autoimagem —
isto mudou. Percebi que ja tenho dinheiro
suficiente para sustentar o estilo de vida simples
que escolhi. Percebi que ndao tenho que sacrificar
tudo para ter uma boa vida. Aceitei o fato de que
tudo continua bem se eu quiser tirar um dia de
folga e nao fizer dinheiro aquele dia. Tudo bem se

eu quiser me divertir.
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CAPITULO 1
INFORMACAO NAO BASTA

Os principios basicos da satude financeira ndo sdao complexos e sdo
bastante semelhantes, ndo importa quem vocé seja ou qual seu status
financeiro. Esses principios também sdo os mesmos quer estejamos Nos
referindo a uma pessoa, uma familia, uma empresa ou um pais: Poupe hoje
e invista para o futuro. Gaste quantias razoaveis para curtir a vida e atingir
0s seus objetivos, mas gaste menos do que vocé ganha. Cuidado com o
investimento que parece ser bom demais para ser verdade, porque,
provavelmente, ele é mesmo.

Bastante simples, ndao é? Entdao por que parece que essas regras nao
funcionam para muitos de n6s? Em especial nos dias de hoje, pois em
nenhum outro momento da histdria recente nossa satde financeira coletiva
esteve tdo comprometida. Seja la qual for a dimensdao do desastre —
concordata, faléncia ou divida do consumidor — nos ultimos dois anos,
foram registrados recordes. (Quantas vezes, nos ultimos dezoito anos, vocé
ouviu a frase: “Nunca, desde a Grande Depressdo...”?) Mesmo que nossa
vida financeira esteja em dia, a incerteza nos ronda; se antes vocé se
preocupava com o dinheiro, é provavel que o constante rufar das mas
noticias tenha sido suficiente para elevar seu nivel de estresse as alturas.

G




Em 9 de outubro de 2008, o déficit orcamentario
dos Estados Unidos atingiu a marca dos 10,2
trilhdes de dolares. O Relogio da Divida
Nacional, que desde 1989 acompanha e registra
a divida dos Estados Unidos, ndao possuia espaco

suficiente para exibir todos os digitos, por isso o

simbolo do ddlar foi removido. A Organizacao

Durst, empresa do setor imobiliario proprietaria
do relogio e que o mantém em funcionamento,
pretende instalar um modelo atualizado em
2009. O novo relogio tera os dezesseis digitos
necessarios para exibir valores no patamar dos
quatrilhdes. O relogio ja esteve exposto em
diversos locais e hoje esta instalado proximo ao
escritorio da Receita Federal. “Achamos que
seria um local apropriado”, afirmou um

representante da Durst.

Hoje, muitos pesquisadores concordam que a maior fonte de estresse em
nossas vidas é o dinheiro. Segundo os resultados de uma pesquisa da




Associated Press/AOL publicados em junho de 2008, pelo menos dezesseis
milhdes de americanos sofriam com os altos niveis de estresse causados
pelas dividas e com os problemas de saude relacionados a isto. Um aumento
de 14% em relacdo a pesquisa semelhante conduzida em 2004. Em outubro
de 2008, quando a Associacdao Americana de Psicologia publicou sua
pesquisa anual sobre o estresse, qual vocé acha que foi considerada a
principal fonte de estresse para os americanos? Impressionantes 80%
responderam ser o dinheiro e a economia. Isso faz sentido diante da atual
crise economica, mas nao é novidade. Ano ap6s ano, durante os ciclos de
crescimento e queda da economia, a pesquisa da Associacdao Americana de
Psicologia (APA) tem demonstrado que, para a grande maioria dos
americanos — mais de 70% — o dinheiro é fonte niimero um de estresse,
acima do trabalho, da satde ou dos filhos. Mas por qué?

Por que o dinheiro tem tanta importancia?

Em 1992, os psicdlogos Dr. Joe Griffin e Dr. Ivan Tyrrell desenvolveram
um novo framework de psicologia sobre as necessidades basicas do ser
humano. A abordagem human givens? criada por eles, combina a pesquisa
existente em neurologia, com o trabalho realizado previamente por tedricos
como Abraham Maslow.

Segundo Maslow, todos os seres humanos possuem uma hierarquia de
necessidades, que se inicia nas necessidades fisiolégicas basicas, como
alimento e moradia, passando em seguida pelas necessidades sociais,
emocionais e intelectuais. As necessidades do primeiro nivel devem ser
satisfeitas, antes que consigamos atender as do nivel seguinte.

Griffin e Tyrrell ampliam o trabalho de Maslow, identificando ndao
apenas as necessidades humanas universais, como também uma gama de
recursos para satisfazer essas necessidades; recursos esses disponiveis e
inerentes a todas as pessoas. Reunidos, eles formam os “pressupostos



humanos”. Segundo esse modelo, cada pessoa, independentemente de suas
fronteiras culturais, tem necessidades basicas, tanto fisicas (alimento,
descanso e exercicio) quanto emocionais (seguranca, atencao e interacao).
Nossa satde psicolégica depende de nossa capacidade de satisfazer essas
necessidades por meio de nossos recursos inerentes (tais como empatia,
imaginacdo e racionalidade) de maneiras produtivas e eficazes.

Em uma sociedade moderna e industrializada, o dinheiro é uma das
Unicas coisas que toca e impacta cada uma de nossas necessidades. O efeito
do dinheiro sobre as necessidades fisicas é obvio; vocé ndo pode ter
moradia, por exemplo, se ndo tiver dinheiro suficiente para pagar o aluguel
ou a hipoteca. Mas observe a lista de necessidades emocionais das paginas a
seguir. O dinheiro também afeta nossa capacidade de satisfazer essas
necessidades, umas mais do que outras. Por exemplo, embora seja possivel
termos uma sensacao de competéncia e realizacdo mesmo sem dinheiro,
isto, certamente, é mais dificil em nossa cultura. O mesmo acontece com

NO0Sso status e autonomia.

O Instituto Human Givens classifica a lista a

seguir como nossas necessidades e habilidades

essenciais e inatas.

NECESSIDADES EMOCIONAIS

 Seguranca: uma atmosfera segura que nos

permita um desenvolvimento pleno;



 Atencao (tanto expressada quanto recebida):
uma forma de nutricao;

 Senso de autonomia e controle: vontade para
fazer escolhas responsaveis;

* Conexao emocional a outros;

* Sentir-se parte de uma comunidade mais
abrangente;

« Amizade, intimidade: saber que uma pessoa,
pelo menos, nos aceita como SOmos;

* Privacidade: oportunidade de refletir e
consolidar experiéencias;

» Senso de competencia e realizacao;

» Significado e proposito: o resultado de

crescermaos no que fazemos ou pensamaos.

RECURSOS PARA SATISFAZER NOSSAS
NECESSIDADES

» Habilidade de desenvolver memoria complexa
de longo prazo, que nos capacita a aprender e

agregar ao nosso conhecimento inato;




 Habilidade de estabelecer rapport (confianca

mutua), empatia e interacao com outros;

* Imaginacao, que nos permita desviar a atencao
de nossas emocoes e buscar solucoes mais
criativas e objetivas;

* Emocoes e instintos;

« Uma mente consciente e racional que avalie
nossas emocoes, que questione, analise e
planeje;

* A capacidade de “saber”, de compreender o
mundo inconscientemente por meio do padrao
de comparacao metaforica;

« Um eu observador: aquela parte de nos que
pode se distanciar, ser mais objetiva e
consciente de si mesma como especial centro de
consciéencia;

« Um cérebro sonhador que, todas as noites,
preserva a integridade de nossa heranca
genética, ao desarmar metaforicamente as

expectativas acionadas no sistema desperto




autonomo, porque estas nao se realizaram no dia

anterior.

Além disso, sendo o dinheiro algo concreto e mensuravel, enquanto
nossas necessidades (amor, seguranca, atencdo) ndao o sdo, é tao facil
relaciona-lo com nossas necessidades emocionais, que nao conseguimos
separa-los. Passamos a crer que o dinheiro é amor, ou seguranca, ou
atencdo. Nada ilustra isso melhor do que a histdria da “caixa especial” do
Natal.

DENISE: Meu pai iniciou e administrou um
negocio muito bem-sucedido e usa os frutos de seu
trabalho para “recompensar” a nos, os filhos. Todo
Natal, assim que os presentes sao abertos, ele traz

sua “caixa especial”.

Ela é a peca central do ato de presentear em
familia, e assim tem sido desde a minha infancia.
Dentro da caixa ha envelopes que contém cheques,
enderecados a cada um de nos, os filhos. Ou nao.
Por ser uma garota e nao estar diretamente
envolvida nos negdcios da familia, as vezes nao ha

um envelope para mim. Ou pode haver um com



meu nome, mas meus irmaos recebem varios cada
um. Quando os envelopes sao abertos, a quantia
registrada no cheque € anunciada a todos os
presentes. Meu cheque é sempre o de menor valor.
No ultimo Natal, meus irmaos receberam cheques
de 300 mil dolares, mas nao havia envelope com o

meu nome.

Obviamente, aprendi com isso algumas licOes:
Dinheiro é igual a amor e quem recebe mais
dinheiro ¢ mais amado. Também aprendi que o
dinheiro pode ser usado para controlar e humilhar
os outros. Essas licOes afetaram toda a minha vida.

Levando-se em consideracdio que o dinheiro €, ao mesmo tempo,
essencial e dotado de tamanha carga emocional, ndao é de se admirar que
receba tanto de nossa atencdao. Também ndo é surpresa que tantas pessoas
tenham relacionamentos tao tumultuados e autodestrutivos com ele. Como
afirma Dick Wagner, um dos primeiros planejadores financeiros: “O
dinheiro € a influéncia secular mais poderosa e invasiva do mundo”.

Mais dinheiro: nao é necessariamente a resposta
Embora dinheiro seja essencial, a ironia cruel é que mais dinheiro nao
resolve automaticamente os problemas ou alivia o estresse. Na realidade,

muitos estudos mostram que, para o americano de renda média ou superior,



ndo ha correlacao previsivel entre dinheiro e felicidade. Em seu livro O que
nos faz felizes, Daniel Gilbert afirma: “Os americanos que ganham 50 mil
ddlares por ano sao muito mais felizes do que os que ganham 10 mil por
ano, mas os americanos que ganham 5 milhdes por ano ndo sao muito mais
felizes do que os que ganham 100 mil por ano”. E isso esta de acordo com o
que os psicélogos Dr. Ed Diener e Dr. Martin Seligman descobriram em sua
pesquisa.

Eles analisaram mais de 150 estudos sobre riqueza e felicidade e
concluiram que o dinheiro tem menor influéncia sobre o nivel de felicidade
de uma pessoa do que outros fatores, como relacionamentos pessoais
solidos ou o sentimento de realizacdo proporcionado pelo trabalho.

Portanto, se o dinheiro é a maior fonte de estresse em nossas vidas e, ao
mesmo tempo (acima do nivel da pobreza), ter mais dinheiro ndo resolve o
problema, qual é a solucao? Se desejamos cuidar de nossa satde mental e
financeira, a solucdao é ndao nos concentrarmos em ganhar mais dinheiro, e
sim em desenvolver um relacionamento mais saudavel com ele. Quando
encaramos e lidamos com as emocOes complexas e 0s assuntos mal
resolvidos que estdo por tras de nosso estresse financeiro, podemos
melhorar radicalmente nossa saide psicoldgica e financeira atual, e ainda
aprender a administrar melhor e encarar futuras experiéncias traumaticas ou
estressantes. Lembra-se dos “pressupostos humanos”? E aqui que entram
aqueles recursos inatos. Ao fazermos uso de forma deliberada e consciente
de nossa empatia, de nossa imaginacao, emocoes e racionalidade — todas as
nossas qualidades inerentes —, ndao apenas transformamos nossa relacdo com
o dinheiro, como também vencemos o poder que ele tem sobre nds. Um
planejador financeiro com quem trabalhamos fez, por si mesmo, essa
descoberta:



STUART: Percebi que o que mais controlava a
minha vida era o medo, e hoje estou me libertando
deste medo. Tenho um sentimento de serenidade
em relacdo a tudo isso. Meu portfélio pode ter
sofrido uma reducao de 50%, mas eu nao sou 50%
menos do que era no ano passado. Na realidade, me
sinto maior — mais aberto, mais sereno, mais grato
do que jamais fui. Sinto de fato, pela primeira vez
na vida, que meu valor como pessoa tem muito

pouco a ver com meu valor financeiro.

Sinto-me mais confortavel com meu desconforto.
Sei que ainda tenho trabalho a fazer, mas estou no

caminho certo.

Stuart ndo chegou a esse lugar facilmente, sem enfrentar lutas. Nenhuma
das pessoas com quem trabalhamos o fez. A maioria delas levou anos
lutando contra sua prépria incapacidade de mudar. Mesmo apds terem
enfrentado as desagradaveis realidades do passado, e comecado a dar os
passos produtivos em direcao a solucgdo, elas experimentaram momentos de
recaida nas antigas e nocivas maneiras de pensar ou agir. No entanto,
haviam desenvolvido a capacidade de parar, reajustar e continuar.

Por que é tao dificil mudar?



Quando percebemos as mudancas que precisamos fazer e, mesmo assim,
nos vemos incapazes de leva-las adiante, costumamos agregar o autoabuso
a bagagem emocional que ja carregamos, o que com frequéncia contribui
com nosso estresse. “Por que ndo consigo ficar dentro do meu orcamento?
Sou um fraco!” “Sei que preciso investir em meu plano de aposentadoria,
mas nunca faco isso. Como posso ser tdo idiota?”. E, mesmo que ndo diga
tais coisas a si mesmo, vai ouvir apresentadores de talk-shows dizendo-as
em voz alta e, pior ainda, dirigindo-se a pessoas como vocé. Quer venha de
n6s mesmos ou de outros, uma boa dose de critica nos faz sentir ainda pior,
e mina a nossa motivacao para mudar: “Se sou otdrio assim, de que
adianta?”.

O fato é: vocé ndo € idiota, louco ou preguicoso. Vocé é um ser humano
maduro que se comporta exatamente como o faria alguém que veio de onde
vocé veio, que testemunhou o que vocé testemunhou, e que viveu o que
vocé viveu! Por isso nds o convidamos a se livrar da vergonha. E nao se
puna caso tenha dificuldade em se punir. Vocé entrara em outra espiral de
vergonha que em nada vai ajuda-lo.

O que realmente vai ajuda-lo é encarar a verdadeira origem do problema.
Quando vocé compreende de fato os motivos que o levaram ao ponto onde
estd, tudo faz sentido. Ha razdes arraigadas, complicadas e até flexiveis que
explicam por que é tdo dificil mudar sua atitude em relacao ao dinheiro. Ao
compreender e aceitar essas razoes, sera possivel aprender a superar os
obstaculos presentes em seu caminho.

Muitas vezes, ndo estamos plenamente conscientes de nossa resisténcia a
mudanca, muito menos de sua origem. A incapacidade de fazer o que
deveriamos fazer é frustrante. Lembra-se de Stephanie, na introducdo, que
tinha dificuldade de encarar e lidar com os problemas financeiros na vida
adulta porque cresceu recebendo mensagens confusas e enganosas sobre a
importancia do dinheiro em sua vida? Quando ela nos procurou, a ajudamos



a lidar com seus temas mal resolvidos e a reavaliar a funcdo do dinheiro em
sua vida utilizando os exercicios que vamos compartilhar mais adiante neste
livro. Primeiro, ela buscou em si mesma o0s conceitos nocivos sobre o
dinheiro nos quais havia acreditado todos esses anos. Em seguida, adaptou-
0s para que estivessem de acordo com seus verdadeiros objetivos e valores,
e criou um mantra do dinheiro para ajuda-la a reforcar esses novos
conceitos quando os antigos viessem a tona.

Aqui, Stephanie conta como conseguiu colocar essas novas perspectivas
e habilidades em acdo ao superar sua resisténcia oculta, o que permitiu que
falasse calma e abertamente sobre seus problemas com o dinheiro.

STEPHANIE: Eu preenchia meus cheques para a
aposentadoria e ndo os enviava, com receio de que
o fluxo de caixa de minha empresa ndo fosse
suficiente para cobri-los. Nunca me ocorreu que eu
poderia dizer a minha contadora como me sentia e
fazer um ajuste no valor do pagamento. Era minha
antiga postura de “ignorar” uma atitude em relacao
ao dinheiro que ressurgia sem eu perceber.
Continuei entao com esse comportamento até
receber uma ligacdo de minha contadora
perguntando sobre o0s cheques que havia

preenchido, mas que nao havia enviado.



Senti muita vergonha por nao ter cumprido esse
compromisso comigo mesma! Mas, assim que
consegui superar isso, me senti a vontade para
pedir o que precisava, e recebi. Finalmente tive
coragem de contar a ela o que se passava em minha
mente e, como resultado, estabelecemos hoje outro
valor para aposentadoria, com 0 qual me sinto mais
confortavel. Estou enviando os cheques todos os

meses.

A mesa bamba

Imagine que vocé esta diante de uma mesa que tem uma perna mais
curta do que as outras. Se o desequilibrio é leve, isto provoca uma pequena
irritacdo. Mas, se as pernas estdao realmente irregulares e a mesa balanca
muito, ela se torna instavel e impossivel de ser usada. A perna curta precisa
ter um calco ou ser consertada para que a mesa seja funcional.

O cérebro humano sob estresse se parece muito com uma mesa bamba.
A ansiedade, o medo e a vergonha nos levam ao desequilibrio, e o cérebro
busca substancias ou comportamentos que possam repara-lo ou lhe trazer de
volta o equilibrio, ainda que temporariamente.

Esse estimulo para o reequilibrio pode ser uma substancia que é
consumida, como a comida, a nicotina, o alcool, ou pode ser o efeito
neuroquimico de uma grande variedade de comportamentos humanos.
Alguns dos comportamentos mais comuns nessa categoria sao as compras,
o trabalho, o acimulo de coisas, o sexo e a faxina, mas qualquer coisa pode



virtualmente tornar-se uma forma de aliviarmos os sentimentos negativos.
Como os cérebros sao diferentes, cada um de nos tem uma substancia ou
um comportamento particular que acreditamos ser capaz de trazer equilibrio
e conforto, e que se origina em nosso proprio DNA, assim como nossas
escolhas especificas, nossas oportunidades e desafios que enfrentamos. E
impossivel prever qual comportamento ou substancia tera maior efeito
restaurador para uma determinada pessoa. O cérebro busca esse estimulo
em momentos de estresse, sobretudo quando ja ndo acreditamos em nos
mesmos. E, conforme o estresse aumenta — ou a mesa balanga mais e mais
—, mais precisamos desse comportamento ou substancia para restaurar o
equilibrio.

Embora cada um de nds tenha substdncias especificas ou
comportamentos que tendemos a buscar em momentos de estresse ou
ansiedade, alguns deles tém uma atracdo mais ampla, quase universal.
Observe o seguinte estudo que foi feito por pesquisadores da Arizona State
University e da Erasmus University na Holanda. ApoOs testarem a
autoestima dos alunos, pediram a eles para escreverem um ensaio sobre um
destes temas: uma visita ao dentista ou a sua propria morte. Mais tarde,
ofereceram a cada aluno pratos com biscoitos e também a oportunidade de
escolher alguns itens de uma lista de compras. Os alunos com baixa
autoestima que haviam escrito sobre suas mortes comeram mais biscoitos e
escolheram mais itens da lista do que os alunos com niveis de autoestima
semelhantes, mas que haviam escrito sobre a visita ao dentista. Conforme a
explicacdo dos pesquisadores, pensamentos de morte (a propria morte ou de
outra pessoa) nos deixam pouco a vontade, aumentam nosso nivel de
ansiedade, e tanto os biscoitos quanto os itens materiais ofereciam uma
chance de “fuga da consciéncia”. Em outras palavras, comer e gastar
proporcionam distracdo a sentimentos inquietantes causados por aquela

mesa bamba.



Mas, em pouco tempo, esses efeitos perdem forca e a mesa comeca a
balancar de novo. Na realidade, ela estara um pouco mais instavel gracas a
culpa, a vergonha e as consequéncias negativas experimentadas em seguida.
Apesar desses efeitos secundarios, o simples fato de aqueles estimulos
calmantes funcionarem, mesmo que temporariamente, acaba por criar em
algumas pessoas uma compulsdo incontrolavel de busca-los repetidamente.
Esse é o ponto central dos comportamentos viciantes e autodestrutivos. O
alcodlatra, o que come ou compra por compulsao, todos eles estao fugindo
de sentimentos semelhantes, cada um da maneira que lhe parece melhor.
Infelizmente, o desejo por aquele prazer ou o alivio passageiro podem sair
rapido do controle, causando sérios problemas a longo prazo.

Nossa cliente Phyllis e seu marido aprenderam isso da maneira mais
dificil. Ha alguns anos, a reacdo do casal ao envelhecimento e a
enfermidade foi gastar demais, e afundarem-se cada vez mais em dividas.

PHYLLIS: Antes das festas de fim de ano, eu
dizia a Carl, meu marido, que nao conseguiria
trabalhar nesse ritmo por muito mais tempo. Como
ele cuidava do pagamento das contas e cuidava dos
gastos, eu raramente verificava as contas. Quando
parei para verificar onde poderiamos cortar gastos,
ficou claro que estavamos gastando demais. Na
época recebiamos, por dia, duas ou trés propostas
de cartOes de crédito sem juros. Entao, pensando

estar fazendo, de fato, algo bom e importante,



transferi tudo para os novos cartdes e guardei os
cartoes pagos em um cofre, caso precisassemos de

credito para uma emergencia.

Naquela primavera, Carl recebeu o diagnostico de
um tumor no pulmao. Eu sabia que era 0 momento
de realmente diminuir o ritmo. Ele lutava contra o
cancer ha anos, e, independente do tempo que lhe
restasse, eu queria que desfrutassemos nosso
casamento. Diminui minhas horas de trabalho e me
preparei para a aposentadoria, mas nunca mudamos
nossos habitos de consumo, mesmo quando a renda
comecou a diminuir. No inicio de verdao, Carl
passou por uma cirurgia e — acredite se quiser — o
tumor era benigno. Era o momento de celebrarmos
nossa sorte! Planejei uma maravilhosa festa de
aposentadoria com velhos amigos, familiares e
colegas. Eu realmente me diverti.

Logo em seguida, Carl disse: “Vamos visitar sua
filha e a familia dela”. Bem, ele ndo precisou pedir

duas vezes.



Retiramos os cartoes de crédito de nosso cofre,
pois 0s que estavamos usando haviam estourado, e
viagjamos por duas semanas e meia. Foi
maravilhoso. Decidimos presentear a n0s mesmos e
a familia com uma temporada em um resort. Carl e
eu pagamos tudo para todos. Certo dia, tive que
levar meu netinho mais novo ao banheiro e ao
restaurante. Ele tinha quatro anos. Pediu sorvete e
eu lhe disse: “Querido, a vové nao trouxe dinheiro.
Esta la na praia com a mamae”. Ele apontou o
caixa automatico e disse: “Tudo bem, aqui esta a
maquina do dinheiro. E s6 ir até 14 e ela vai lhe dar
o dinheiro”. Tentei explicar que nao era bem assim,
mas ele era muito pequeno para entender. O
engracado € que meu comportamento ndo era
muito melhor do que o de meu neto. Se alguem
tivesse me observado, perceberia que eu tambem

nao tinha entendido.

Tivemos uma viagem maravilhosa, que eu jamais

vou esquecer, mas chegou a hora de ir para casa e



nossas financas estavam um desastre. Foi como se
estivéssemos voltando de uma bebedeira de
dinheiro. Hoje sei que durante toda a viagem eu
estava em constante negacao, fingindo que podia
pagar qualquer coisa que desejasse, como acontecia
antes. Isso fez com que eu me sentisse melhor, mas

apenas durante certo tempo.

Phyllis e seu marido ja estavam gastando demais quando ela trabalhava;
e, quando se aposentou, eles comecaram a gastar ainda mais. Ela gastava
demais porque, inconscientemente, tentava encontrar distracao para a
desconfortavel realidade da enfermidade e do envelhecimento iminente.
Queria ser também uma avé e made generosa e amorosa, e comemorar a boa
saude de seu marido. A sua infancia como filha Unica e mimada a levava
agora a financiar tudo para todos. Se lhe perguntassem: “Afundar-se em
dividas é a melhor maneira de desviar sua atencao dos problemas?” ou “Sua
familia a amaria menos se vocé ndao pagasse tudo?”. Ela talvez tivesse
respondido “ndo” a ambas. Mas sua mente consciente e racional foi
derrotada diante do poderoso cérebro emocional — como frequentemente
acontece.

No préoximo capitulo, vamos falar mais sobre as areas emocional e a
racional de seu cérebro e como elas trabalham juntas e, algumas vezes, uma
contra a outra. Neste momento, o importante é compreender que sua batalha
financeira ndo é uma medida de fraqueza ou fracasso. E uma resposta

previsivel a suas experiéncias prévias com o dinheiro, geralmente



desencadeada pelo estresse ou pela ansiedade. A boa noticia é: vocé pode

mudar.

E agora?

Parece que hoje o mundo todo esta sofrendo dos pés-efeitos do trauma
financeiro. Nao é a primeira vez que acontecimentos locais, nacionais e
internacionais afetam nosso bem-estar financeiro e, com certeza, nao sera a
ultima vez. O lado positivo é que a recente crise economica nos oferece
uma oportunidade singular de encarar atentamente nossos conceitos
autodestrutivos e limitantes sobre o dinheiro e, como resposta, conseguimos
mudar nosso comportamento. Mas ndao podemos fazer isso até darmos
varios passos.

Da mesma forma como acontece com outro problema, o primeiro passo é
reconhecer que existe, de fato, um problema. Esse é com frequéncia o maior
obstaculo, porque, a curto prazo, a negacdao é muito eficaz e tentadora. Até
aprendermos a aceitar que temos um problema, nem mesmo a atual crise
financeira, abrangente como ¢, sera suficiente para mudar nosso
comportamento a longo prazo. O fato é que somos profundamente
resistentes a mudangas, e se ndo reescrevermos 0S preceitos por tras de
nossos comportamentos autodestrutivos, corremos o risco de repeti-los
vezes sem fim.

Um exemplo que ilustra bem: No inicio de 2009, o jornal americano The
New York Times entrevistou diversas pessoas que haviam sobrevivido a
acidentes aéreos nos meses anteriores. O objetivo era descobrir que
mudancas os muitos sobreviventes haviam se comprometido a fazer apos a
experiéncia de quase morte, e quantos deles haviam de fato levado o
compromisso a sério. Quase todos haviam prometido fazer mudancas e
poucos deles tiveram sucesso nas promessas mais simples, como reclamar
menos sobre as irritagcdes do dia a dia. Mas a maioria dos passageiros



compartilhava a frustracdo do homem que afirmou: “O velho ditado que diz
‘O tempo cura todas as feridas’ é verdadeiro. Elas duram um curto periodo
de tempo, pelo menos para mim. Entdo a realidade da vida se instala. Acho
que é realmente facil sofrer uma recaida nos velhos habitos™.

Ou veja o que acontece aos pacientes cardiacos. A cirurgia de ponte de
safena é cara, arriscada, traumatica, invasiva, e exige um longo periodo de
recuperacao. Ninguém a vé como diversdao, e mudar o estilo de vida —
comida saudavel e exercicios — pode reduzir de maneira significativa as
chances de ter que enfrentar a cirurgia outra vez. Poderiamos pensar, entao,
que aqueles que passaram por essa cirurgia dolorosa nao teriam problema
algum em levar adiante essas mudancas de comportamento. Mas, segundo o
Dr. Edward Miller, reitor da Escola de Medicina Johns Hopkins, esse nao é
0 caso. “Se observarmos as pessoas dois anos apos terem passado por uma
cirurgia coronariana, 90% delas ndo mudaram o seu estilo de vida. E isso
tem sido alvo de repetidos estudos. Portanto, ha algo aqui que nao estamos
percebendo. Embora elas saibam que tém uma doenca grave e que devem
mudar o estilo de vida, por alguma razao, ndo conseguem fazé-lo.”

Parece que escapar da morte por pouco nao é suficiente para nos motivar
a fazer mudancgas permanentes. Nem o trauma de ter o esterno cortado com
uma serra, ter o peito escancarado e costurado novamente. Entdo o que nos
leva a acreditar que essa crise financeira vai, automaticamente, mudar nosso
relacionamento com o dinheiro?

Nao vai. Nao ha nada automatico nesse processo. NOs podemos fazer
mudancas, mas somente se estivermos dispostos a usar essa oportunidade
para analisar de perto nosso relacionamento com o dinheiro. Sem essa cura
basica, nosso cérebro nos levara pelo caminho da menor resisténcia. Vamos
voltar ao padrdo de comportamento que ajudou nossos ancestrais a
sobreviverem no passado. Nosso cérebro pré-historico ndo sabe que as

circunstancias mudaram, que as reacoes a conceitos antigos nao tém mais



utilidade. Ele ndo consegue entender que os mecanismos que mantinham
nossos ancestrais vivos nas florestas e savanas siao 0s mesmos que NOS
fazem tropecar hoje. Da mesma forma, ele ndao pode saber que as
conclusOes a que chegamos sobre o dinheiro a partir de nossas experiéncias
nas primeiras fases da vida, os conceitos que ajudaram nossas mentes
jovens a formarem uma percepcao do mundo podem sabotar nossa saude
financeira quando chegamos a vida adulta. Mas nds podemos conhecer e
entender. E por isso que precisamos reciclar nosso cérebro pré-histérico
para que se adapte a nossa realidade financeira atual a fim de que possamos
evitar repetir 0s mesmos erros.

Antes de continuarmos, separe agora um momento para relacionar trés
coisas que vocé precisa fazer ou foi aconselhado a fazer a respeito das
finangas, mas que ndo consegue colocar em pratica. O que seria necessario
acontecer para que vocé realmente se comprometesse a fazer tais

mudancas?

1 Até agosto de 2010, ndo ha informacdes de que um novo relégio tenha sido instalado. (N.T.)
2 Pressupostos humanos. (N.T.)



CAPITULO 2
O ZOOLOGICO EM VOCE

Imagine um lugar muito pequeno, semelhante a uma jaula onde estdo
trés criaturas: um crocodilo, um macaco e um cientista. E possivel que eles
coexistam pacificamente? Que se comuniquem e cooperem uns com 0S
outros de maneira significativa? E possivel que sobrevivam préximos como
estao?

Acredite se quiser, mas € exatamente iSSO que acontece em sua mente,
dia apos dia. Seu cérebro é formado por trés sistemas interligados que
reagem ao mundo de maneiras muito distintas. Para otimizar seu
funcionamento, todos os trés sistemas precisam coordenar suas respostas. O
cientista, 0 macaco e o crocodilo precisam trabalhar em conjunto.
Surpreendentemente, isso é exatamente o0 que acontece a maior parte do
tempo. O crocodilo — a parte mais primitiva do cérebro — concentra a
atencdo nas ameacas em potencial. O macaco — a parte emocional do
cérebro — mantém-se ocupado explorando e investigando, e o cientista — 0
racionalizador — observa e analisa a informacdo que chega. Quando todos os
trés combinam os seus esfor¢os, realizam grandes coisas, que nenhum deles
conseguiria realizar sozinho. Mas, se algo assustador acontece, nao ha
davida alguma de quem seja o verdadeiro lider da situacdo. Aqui vai uma
dica: Ndo é a pessoa vestida com um jaleco com uma prancheta nas maos.
Em momentos de grande estresse, ndo ha mais regras.



Esse exemplo de como o cérebro funciona tem implicacdes profundas
em nossa saude mental e financeira. Ele explica por que persistimos em
nossos comportamentos financeiros limitantes e autodestrutivos mesmo
quando sabemos que estdo nos fazendo mal. Porque quando se trata de
dinheiro, com maior frequéncia do que imaginamos, nossos impulsos e
emocoes — nosso crocodilo e nosso macaco interior, e ndo o cientista — sdo

quem comandam o show.

O cérebro triuno

Na década de 1950, o neurologista Paul McClean desenvolveu uma
teoria sobre a estrutura do cérebro, na qual identificava trés areas distintas,
cada uma delas controlava funcoes diferentes, e que evidenciavam um
estagio diferente de nosso desenvolvimento evolucionario. Obviamente,
nenhuma metafora simples para algo tdo incrivelmente complexo como o
cérebro humano sera precisa por completo, e pesquisas posteriores indicam
que a evolucdo nao foi tdo linear quanto McClean imaginou. Mesmo assim,
seu modelo ainda é uma maneira pratica de entender como o cérebro esta
organizado e como essa organizacdo afeta o raciocinio e o comportamento
—, sobretudo no que se refere a dinheiro.

O cérebro reptiliano — representado pelo crocodilo — é formado pelo
tronco cerebral e pelo cerebelo conectado com a medula espinal. O cérebro
reptiliano controla os reflexos, o equilibrio, a respiracdo e o ritmo cardiaco.
Ele também age como coletor de informacdo sensorial, mas o
processamento dessa informagdo em raciocinio e sentimentos acontece em
outro lugar. O tnico foco do cérebro reptiliano esta na sobrevivéncia. Eles
sdo bons para morder coisas, fugir, ou ficar iméveis, seja qual for a agao
que lhes garanta a sobreviveéncia.



BRAD: Isto foi ilustrado para mim certa noite,
assim que nos mudamos para o Havai. Eu estava
assistindo TV e notei certo movimento na parede.
Olhei e vi duas lagartixas, uma grande e uma
pequena, totalmente imoOveis no que parecia ser um
beijo. Assisti, chocado, quando a cauda da menor
contorcia-se enquanto desaparecia na boca da
maior. Ao ter vencido a competicao por
sobrevivéencia, a lagartixa maior continuou com seu
papel de lagartixa. Nada de lealdade. Apenas
reflexo. Apenas sobrevivéncia. Esse € o0 nosso

réptil interior.

O cérebro limbico — representado pelo macaco — se sobrepde ao cérebro
reptiliano. McClean o chamou de “cérebro mamifero primitivo”. E aqui que
as emog0es e pensamentos comecam a agir e, por essa razdo, 0S
pesquisadores as vezes se referem a ele como cérebro emocional. Ele é
composto por varias estruturas distintas, sendo as mais importantes a
amigdala cerebelosa, o hipotalamo e o hipocampo. O hipocampo nos ajuda
a lembrar e a navegar no espaco tridimensional; também tem a funcdo de
transferir experiéncias a memoria de longo prazo e também de recupera-las.
O hipotalamo conecta o sistema nervoso ao sistema endocrino, e dessa
forma controla a liberacdo de hormonios, tais como a adrenalina,
fundamental para a reacdo de lutar ou fugir. A amigdala é crucial na



formacdo e no armazenamento de memorias relacionadas a experiéncias
emocionais. (Falaremos mais sobre a amigdala quando discutirmos os
efeitos do trauma.) De maneira geral, essa parte do cérebro desempenha um
papel essencial na memoria e no aprendizado a partir de experiéncias —,
especialmente aquelas de grande intensidade emocional. Em conjunto, o
sistema limbico é a parte do cérebro envolvida em comportamentos como
cuidar da prole de outro ou desenvolver relacionamentos com outros

membros do grupo, da tropa, familia ou cultura.

O termo mente-macaco é familiar a quase todos

aqueles que ja fizeram uma aula de ioga ou

meditacdo. A frase nos é trazida pelo budismo e
se refere a maneira como nossos pensamentos se
agitam, como um macaco pulando de galho em
galho. Acalmar ou distrair a mente-macaco € um
dos aspectos mais dificeis e essenciais da
meditacao. Em A Cura e a Mente, o jornalista
Bill Moyers e o pesquisador do cancer Michael

Lerner conversam sobre a mente-macaco.
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LERNER: A meditacdo aquieta a sua mente. E
uma maneira de simplesmente sentar-se em
silencio e permitir que sua mente se esvazie do
todo seu conteudo, seja concentrando-se em
algo, como um som, sua respiracao, ou uma
ideia, ou apenas esvaziando a mente e
permitindo que as coisas entrem e saiam
novamente. Ha uma variedade de técnicas de

meditacao.

MOYERS: Mas é dificil fazer isso, porque a
mente esta constantemente cheia de tagarelice.
Ela é como os macacos nas arvores,
matraqueando para la e para ca. Se voceé calar os

Imacacos nesta érvore, 0S macacos da outra

comecarao a fazer barulho.

LERNER: A mente é de fato reconhecida como
um macaco. Todos nos temos uma mente-
macaco. Na meditacao voce da ao macaco algo
para fazer. Por exemplo, uma imagem

tradicional é dizer a ele para ficar atento. Isso




equivale a da-lo um som para repetir, ou dizer a

ele que se concentre em sua respiracdao para que

voce possa ir aléem da mente consciente, para um

lugar onde haja algum silencio.

O neocortex — o cientista — é onde se origina tudo o que faz com que
VOCé seja vocé: seus pensamentos, suas esperancgas, seus sonhos, seus
objetivos. E a parte analitica do cérebro, aquela que trabalha quando vocé
pesa 0s pros e os contras de varias acdes possiveis. O neocortex também
controla a autoconsciéncia e a fala; é a parte do cérebro responsavel pela
organizacdo, pelo planejamento e — também importante —, pelo controle dos
impulsos mais primitivos que vém de outras regioes do cérebro. Entretanto,
0 neocortex ¢ também a menor e mais recentemente desenvolvida regidao do
cérebro e, em momentos de estresse, facilmente sequestrada pelas outras
duas.

Ndo estamos sugerindo que vocé esteja pronto para uma cirurgia
cerebral, por isso vamos simplificar isso tudo. E o cérebro reptiliano (o
crocodilo) e o cérebro emocional (0 macaco) costumam trabalhar juntos
para gerar nossos impulsos e reacoes emocionais mais primitivos, portanto
vamos chama-los de cérebro animal. Vamos nos referir ao neocértex (o
cientista) como o cérebro racional.

Na maioria das vezes, as diferentes regidoes do cérebro se dividem no
trabalho de observar e reagir ao mundo. O cérebro animal processa
memorias e sentimentos, criando, armazenando e recuperando associacoes a
partir de experiéncias passadas. Ele também recebe e responde as
informacoes sensoriais do mundo exterior (por exemplo, acelerando nossa

respiracdo quando os niveis de oxigénio estdo baixos). Em seguida, o



cérebro racional desenvolve narrativas para explicar o que esta acontecendo
e toma decisdes sobre o que fazer a seguir.

Na maior parte do tempo, o cérebro animal e o cérebro racional
trabalham em conjunto sem interrupgao e quase sem esforco. Na realidade,
é essa capacidade especial que o cérebro tem de analisar e expressar estados
fisicos, sentimentos e emocoes que tém permitido que nossa espécie domine
o reino animal. Mas, enquanto o cérebro animal era testado e refinado
durante centenas de milhdes de anos, o cérebro racional, pelo visto,
comecou a se desenvolver em nossos ancestrais em data relativamente
recente — ha menos de dois milhdes de anos. Entre os dois, o cérebro animal
é mais rapido e mais forte. Ele tem seu préprio sistema de circuitos e, dessa
forma, pode operar independentemente do cérebro pensante. Ha cerca de
cinco vezes mais nervos que partem do cérebro animal para o cérebro
racional do que na direcdo oposta. Isso significa que a area consciente e
racional de nosso cérebro tem muito material para trabalhar, mas também
tem menor influéncia sobre o que acontece fora de seu dominio e é mais
lento para responder do que outras regides do cérebro.

Por essa razao, quando nosso nivel de ansiedade se eleva muito — quando
experimentamos algo surpreendente ou inesperado, algo que o cérebro
animal interpreta como uma ameaca a sua existéncia — a parceria entre o
cérebro animal e o cérebro racional desmorona. O cérebro racional é
bloqueado de maneira instantanea, como se estivesse atras de uma porta que
é repentinamente fechada e trancada. O cientista é retirado de seu processo
de tomada de decisdo, deixando o crocodilo e o macaco no controle. Talvez
voceé ja tenha analisado uma situacdo de tensdo e de reacdo rapida e disse a
si mesmo: “Por que eu ndo disse isso?” ou ainda pior: “Por que eu disse
aquilo?”. Isso acontece quando o cérebro animal assume o controle, nos
pressionando em direcdo a uma ou mais entre trés reacoes.



Lutar, fugir ou congelar

Quando nosso cérebro animal percebe uma ameaca, quer esta seja um
tigre-dentes-de-sabre em uma selva pré-histérica ou um desastre economico
que se aproxima, o hipotalamo sinaliza ao corpo que carregue a corrente
sanguinea com hormonios como a adrenalina, o cortisol e a noradrenalina.
Isso desencadeia uma série de reacoes fisicas que nos preparam para lutar e
nos defender, para fugir, ou congelar no lugar até que a ameaca se afaste. O
coracdo bate mais rapido e a respiracdo se acelera, permitindo maior
circulacdo de oxigénio. A digestdo fica lenta e em algumas partes do corpo
0s vasos sanguineos se contraem, enquanto o sistema circulatorio dos
musculos maiores comeca a se dilatar. A boca fica seca. Desenvolvemos a
visdo em tunel. A audicdo torna-se extremamente agucada. Estamos
prontos.

E entdo o que fazemos? Bem, isto determinado pelas circunstancias
especificas que enfrentamos e se temos ou ndo lembrancas de experiéncias
semelhantes para buscar. Fazer conexdes entre os dados da situacao
presente e as experiéncias prévias é uma das funcdes principais do cérebro
animal, e falaremos sobre isso mais adiante. O fato é que nossas primeiras
reacoes sob estresse ndao sdao determinadas por nosso cérebro racional.
Quando estamos no modo lutar, fugir ou congelar, o cérebro animal assume
o controle e nossa mente racional tem pouco ou nada a ver com o
comportamento que se segue.

Vimos certa vez uma perfeita ilustracdo disso no America’s Funniest
Home Videos.> Na comemoracdao do Dia das Bruxas, o dono da casa
fantasiou-se de corvo e sentou-se, imovel e em siléncio em uma cadeira da
varanda. Enquanto os visitantes recebiam doces na porta da frente, ele de
repente se levantava e segurava o visitante distraido. A maioria das pessoas
gritou e correu (a reacdo de fuga), exceto por um jovem. Muito



rapidamente, ele socou a cabeca do corvo e depois correu. Depois de alguns
instantes, voltou para se desculpar.

E assim que o cérebro animal age para nos manter vivos. O jovem
percebeu a ameaca, agiu imediatamente para se defender e depois correu —
lutar, e depois fugir. Todas essas acOes foram completamente inconscientes
e automaticas, e somente quando ele estava longe da ameaca o seu cérebro
racional conectou-se de novo. Foi quando ele analisou a situacdo, percebeu
que estava errado ao bater em seu espertalhdo, mas inofensivo vizinho, e se
desculpou.

O que tudo isso tem a ver com dinheiro? Muito, para falar a verdade.
Porque quando estamos bastante assustados com a economia, ou
suficientemente estressados com nossas financgas, nossos cérebros animais
assumem o controle. Uma vez operando nesse modo, tomamos decisoes
baseadas em nossas emocoes, como excitacdo e medo, em vez de usarmos a
logica. E isso pode ser perigoso porque essas emocoes, sem a devida
atencdo, podem levar a comportamentos irracionais e de autodefesa — o tipo
de comportamento por tras de todas as bolhas e crises economicas. (Vamos
discutir com mais detalhes esse tema quando falarmos sobre as origens dos
flashpoints financeiros.) Vamos ver agora algumas das maneiras como
reagimos ao estresse financeiro.

Lutar. Algumas pessoas reagem com ira e culpa. Num esforco
subconsciente de evitar assumir responsabilidade pessoal por seus
problemas financeiros, eles culpam outros: culpam o tio por ter lhe dado um
conselho equivocado sobre acOes, culpam o banco pelas praticas de
empréstimo predatorio, um partido politico especifico, venda a descoberto e
dai por diante. Alguém que esteja no modo “luta” pode ligar para seu
planejador financeiro e reclamar ou ameacar processa-lo, brigar com o
conjuge ou filhos por gastarem demais. Essas reacoes ndo apenas impedem
que o problema seja resolvido como também ferem relacionamentos e



levam a sofrimento e estresse ainda maiores. As vezes, essa reacdo de ira
acontece internamente, quando a pessoa se pune por comportar-se de uma
maneira que, analisando em retrospectiva, ela acredita que nao deveria.
Isso, assim como acontece quando sente raiva de alguém, é uma tentativa de

aliviar sua incontrolavel ansiedade.

Fugir. Outros reagem tentando ficar o mais distante possivel da fonte do
estresse. Se o problema é a perda como consequéncia de um mau
investimento, por exemplo, alguém pode, imprudentemente, retirar todo seu
dinheiro do mercado e correr em outra direcao.

BRAD: Recentemente conversei com alguém que
retirou todo o seu dinheiro do mercado. Ele esta
comprando todas as moedas de ouro e prata que
encontra, comprou um cofre, um rifle automatico, e
esta armazenando em Sua casa Suprimentos
suficientes para um ano. Essa é uma reacao

extrema de fuga!

Também ndo é algo sem precedentes. Durante a Grande Depressao,
muitas pessoas ricas fugiram das cidades, se abrigaram em casas de campo
e se abasteceram de comida enlatada. Algumas familias chegaram ao ponto
de montarem metralhadores nos beirais das casas para se protegerem e a
seus grupos contra uma ameaca que nunca se concretizou.

Congelar. Outra reacdo comum € sentir-se tdo oprimido que ndo é
possivel tomar atitude alguma. Essas pessoas entram num processo de

negacao do problema (uma das disfuncdes que discutiremos no préoximo



segmento) e congelam. Para usar outra metafora animal, eles se “fingem de
mortos”. Evitam pensar em sua situacao financeira e podem até deixar, por
completo, de avaliar seus relatérios de investimentos ou extratos bancarios.
Ndo acompanham mais as noticias e repetidamente ignoram as
recomendacoes de conselheiros financeiros. Muitas vezes, permanecem
congelados até serem sacudidos por algum evento catastrofico, como uma
grande perda do mercado ou uma execucdo da hipoteca de sua casa, apenas

para congelarem outra vez na inatividade assim que a crise for controlada.

TED: Quando decidi comecar a investir em minha
aposentadoria, conversei com nosso contador para
que me ajudasse a determinar quanto eu poderia
dispor para enviar-lhe todos os meses, para que
investisse para mim. No primeiro mes, senti muito
orgulho de mim mesmo. Aos 53 anos, eu comecava
a fazer minha parte ao cuidar de mim mesmo,
investindo para meu futuro. Veio o segundo mes e
eu fiz o cheque, mas ndo o enviei. No terceiro mes,
novamente. No quarto, quinto e sexto meses, a
mesma coisa. Eu fazia os cheques, porém nao
conseguia envia-los. Meu contador telefonava e me
perguntava onde estavam 0s cheques. A resposta

era sempre a mesma: “Estdo aqui, mas eu ainda



nao os enviei”’. Eu tinha muitas desculpas, no
entanto sabia que ali havia um assunto nao
resolvido. Para mim foi literalmente impossivel
enviar os cheques, até que lidei com o que de fato

me impedia.

O que vocé deve fazer ao se descobrir numa reagao lutar/fugir/congelar?
Aqui estdao quatro passos simples que o ajudardao a manter o controle e o
capacitardo a tomar decisOes mais sensatas e racionais.

Passo 1: Reconhega que, quando vocé esta emocionalmente alterado
— seja pelo medo ou pela excitagdo —, vocé estara inclinado a agir de
forma irracional. Lembre a si mesmo que as decisOes financeiras
tomadas nessas condicoes de grande carga emocional quase sempre sao
mal orientadas; isso pode ajuda-lo a trazer seu cérebro racional de volta
ao controle. Dé a si mesmo a permissao de adiar uma grande decisdo até
isso acontecer.

Passo 2: Respire fundo algumas vezes. Isso pode parecer tolice, mas
ha comprovacao fisiol6gica verdadeira de sua eficacia. Quando estamos
estressados ou irados, automaticamente respiramos de forma curta e
superficial. Inspirar profundamente varias vezes pode ajudar a iniciar
uma reacao de relaxamento. Cada vez que inspirar, repita em sua mente
uma palavra ou frase reconfortante: “Relaxe” ou “Acalme-se”. Isso ajuda
a reconectar a mente racional e a evitar que ela seja excluida do processo
de tomada de decisao.

Passo 3: Avalie a precisdo de seu raciocinio. O fato de um
pensamento surgir em sua mente nao significa que ele seja verdadeiro.



Qual é o argumento que sustenta sua suposi¢ao? Qual é o argumento
contra ela? Ha uma explicacao melhor? Qual € a pior coisa que poderia
acontecer? Vocé conseguiria conviver com isso? Qual é a consequéncia
mais realista disso? Se um amigo ou uma pessoa querida estivesse nessa
situacdo e planejasse fazer o que vocé tem em mente, o que vocé lhe
diria?

Passo 4: Ndo tome nenhuma decisdo precipitada. Dé algum tempo
entre sua reacdo emocional e qualquer atitude que venha a tomar.
Quando estamos aflitos, sdo necessarios cerca de vinte minutos de
pensamentos relaxantes para que o cérebro animal fique calmo o
bastante para permitir que o cérebro racional assuma o controle
novamente. Mesmo assim, ainda podemos ser levados por nossas
emocoes, portanto considere a hipotese de buscar aconselhamento
financeiro profissional antes de tomar uma decisao financeira

importante.

As reacoes lutar, fugir ou congelar servem a um proposito de adaptacao.
Elas se desenvolveram ao longo do tempo para garantir a sobrevivéncia de
Nnossos ancestrais pré-historicos, e ainda sdao essenciais quando enfrentamos
perigo de vida. Mas para muitos de nos essa reagao ndao nos ajuda muito a
lidar com os agentes causadores de estresse do dia a dia. Na realidade, pode
ser contraproducente. Nosso cérebro animal nao sabe disso, por isso,
quando experimentamos 0 que deveria ser uma pequena irritacdo — uma
fechada no transito, uma discussao com o conjuge ou socio, uma inesperada
taxa bancaria —, ele a registra como uma grande ameaca, sobretudo se os
niveis de estresse ja estiverem elevados. Isso quer dizer que teremos a
tendéncia de reagir exageradamente, mesmo quando nosso ser consciente
entende a situacdo. A boa noticia é que o cérebro emocional pode ser

treinado a suprimir essas reacoes de sobrevivéncia que ja estdo impressas



nos circuitos. Na realidade, a saude financeira sustentavel depende de nossa
habilidade de fazer exatamente isso.

O treinamento assume o controle

O especialista T.J. Vallejos, um médico de combate associado a
Companhia Charlie, Terceiro Pelotdo 2-27, ao descrever suas experiéncias
em Kirkuk, no Iraque, afirmou: “Eu me preparo para o pior e espero o
melhor. A primeira vez que prestei socorro aos soldados ap6s um incidente,
a adrenalina estava correndo nas veias, mas meu treinamento assumiu o
controle e eu sabia o que tinha de fazer”.

Stephen Price, bombeiro voluntario que quebrou a janela de um SUV em
chamas para resgatar os passageiros que estavam presos: “O treinamento
assumiu o controle. Quero dizer, eu ndo pensei sobre o assunto. Tudo o que
eu sabia era que alguém estava em dificuldades e precisava de ajuda”.

Pamela Isaza, mde e dona de casa e ex-técnica de emergéncias médicas,
que salvou um garoto, vitima de afogamento: “Ele estava azul, sem
respiracao nem pulso. Meu treinamento assumiu o controle”.

Chip Reynolds, o policial que arriscou sua vida para resgatar um refém
de um assaltante armado: “Ele poderia ter atirado em mim, mas isso nao
passou pela minha cabeca. Meu treinamento assumiu o controle. Eu fiquei
esperando pelo momento certo para controlar a situacao”.

Esses sdao exemplos em que o cérebro racional aprende a controlar o
cérebro animal — obviamente ndao por meio de decisdes conscientes, mas
contando com preparo ou treinamento direcionado. A palavra treinamento
aparece repetidas vezes nos exemplos acima porque qualquer trabalho que
exija a realizacao de acOes especificas em situacOes de grande estresse
exige que o cérebro emocional receba treinamento intensivo. Os
profissionais de elite da policia passam horas praticando o exato movimento

muscular necessario para sacar a arma e colocar-se em posicao de tiro.



Pilotos de avido passam centenas de horas em simuladores do voo,
treinando como agir em todas as situacoes imaginaveis que possam surgir
durante o voo. Os soldados sdao submetidos a treinamento no fogo, e sao
ensinados a continuar avancando apesar das explosdes a sua volta e das
balas zunindo acima de sua cabeca.

O treinamento também nos ajuda a dominar nossas reacoes em situacoes
que ndo representam risco de morte, como nos esportes. Como atletas
universitarios e, mais tarde, técnicos de beisebol, futebol americano,
basquete, ténis e futebol, dedicamos boa parte do tempo a exercicios de
situacao sob grande pressao. Na pratica, reproduziamos as situagoes de jogo
muitas e muitas vezes até que os jogadores pudessem agir de uma
determinada maneira no jogo real, sem nem mesmo pensar sobre 0 assunto.
Quer seja o toque sutil no beisebol, a defesa do lance reverso no futebol
americano, a bola fora dos limites no basquete, a rebatida de bola alta no
ténis, ou os chutes de escanteio no futebol, se um atleta ou time quer ser
bem-sucedido, todos os tipos de reacoes fisicas complexas podem e devem
ser transformadas em gestos automaticos por meio da repeticdio e do

treinamento mental. Por exemplo:

BRAD: Para nossos jogadores de téenis,
reproduzimos cenarios de jogos de grande pressao
com o objetivo de aumentar a ansiedade do jogador
enquanto ele desenvolve certas habilidades, como
rebater o segundo servico ou lancar bolas altas para
encobrir o oponente. Durante esses exercicios, 0S

jogadores sao ensinados a usar as habilidades com



o objetivo de reduzir o impacto da amigdala
cerebelosa no corpo, respirando profundamente,
visualizando o sucesso e dizendo palavras positivas
a si mesmos. Uma concentragao intensa no que
vocé esta fazendo ou pretende fazer no momento
do jogo, permite que vocé dé o seu melhor.
Preocupar-se com o resultado do lance ou do jogo é

a receita do fracasso.

TED: Colocar-se voluntariamente no caminho de
um objeto duro como pedra que voa na sua direcdo
com velocidade entre 100 e 200 quilometros por
hora — em outras palavras estar diante de uma bola
de beisebol que foi rebatida — ndao é uma atitude
natural. Quando fui técnico de um time de
beisebol, eu ensinava meus jogadores a superarem
a tendéncia natural de evitarem as bolas fazendo
com que pegassem as bolas rasteiras com luvas de
madeira. Para que conseguissem pegar uma bola
com tal equipamento, eles precisavam ter dominio

dos fundamentos. Seus pés, maos, bracos, seu



COrpo inteiro precisam estar na posi¢ao certa;
alinhados perfeitamente para agarrar a bola. Usar
luvas de madeira forcava o cérebro emocional a
descobrir uma maneira de cumprir a tarefa com
sucesso. A consequéncia disso € que durante o
jogo, quando os niveis de estresse estavam altos, o

cérebro emocional “saberia” o que fazer.

Entdo, como vocé pode aplicar esse principio de treinamento para ajuda-
lo a lidar com o estresse financeiro? Assim como podemos nos condicionar
a reagir de determinada maneira diante de uma bola que vem em nossa
direcao, podemos nos condicionar a exercer o0 mesmo controle sobre nossas
reacoes aos eventos relacionados as financas tanto pessoais quanto globais.
Se nos condicionarmos a reconhecer situacoes financeiras potencialmente
estressantes antes que elas ocorram, o cérebro racional podera agir com
antecipacao para exercer controle sobre o cérebro emocional. Em outras
palavras, se pudermos nos condicionar a reconhecer quando nosso cérebro
animal estiver tentando sequestrar uma decisdo financeira, podemos
aprender a doma-lo.

Primeiro, encorajamos nossos clientes a separarem alguns minutos todos
os dias para a meditagdo e para que prestem atengdo no corpo e no que ele
tem a dizer. A habilidade de lermos nossas pistas fisicas, especialmente
aquelas que sinalizam a aproximacdao do estresse, € essencial para
resistirmos a perda do controle do cérebro racional.



STAN: A ideia de que minhas emoc0es, meu corpo
e minhas atitudes em relacao as financas estdao
conectados foi algo novo para mim. Agora eu
percebo que meu estomago esta tenso, e percebo
que estou sentindo medo, que € minha maior
emocdo. Em geral, esse € o primeiro sinal de que
algum processo antigo esta em andamento e, entao,
posso explorar o que esta controlando aquela
sensacdo. Aprendi que, embora eu tenha o impulso
de agir para aliviar minha ansiedade, esse nao é

absolutamente o momento certo para fazer isso.

O exemplo de Stan demonstra como o corpo registra o desconforto ou a
ansiedade muito antes de nos tornarmos conscientes desses sentimentos. Ele
aprendeu a usar o sistema de direcdo emocional para ajuda-lo a identificar
antigos padroes de pensamentos autoderrotistas, a fim de que pudesse dar
passos racionais e conscientes no sentido de reverté-los.

O exemplo também demonstra que o condicionamento para evitar que
nosso pensamento seja sequestrado comeca antes do fato, por meio da
observacao e do aprendizado a partir das situacoes quando nosso raciocinio
foi de fato sequestrado. Pense em uma situacao financeira que tenha
terminado mal. Digamos que sejam compras em que tenha gastado muito
mais do que pretendia. Por mais que deseje esquecer o incidente, sente-se e
pense realmente a respeito, em detalhes. Como estava se sentindo quando



foi ao shopping? Vocé tinha intencdo de comprar algo ou foi apenas uma
visita de impulso? Se estava a procura de algo especifico, como acabou
olhando os outros itens que comprou? Tente lembrar seus pensamentos e
emocoes a cada momento. Finja que é um detetive investigando um crime e
rastreie suas acoes até o ponto em que sao induzidas. Quando vocé perdeu o
controle sobre os gastos? O que estava sentindo naquele momento?

As emocgoes intensas sufocam o cérebro racional. N6s as comparamos a
uma enchente: Quando as emocgOes chegam rapido, o cérebro racional se
retrai e aguarda que a agua diminua. Ao prestar atencdo em Sseus erros e
passos em falso e gentilmente analisa-los sem vergonha ou critica, aos
poucos vocé construira uma consciéncia do que acontece quando uma
inundacdo emocional esta préxima. Quando sentir que a onda se aproxima,
respire profundamente algumas vezes — bem profundamente, o suficiente
para mover seu abdomen. Entdo, antes de tomar qualquer atitude, conte até
cem, mas faca de cinco em cinco, recite o alfabeto, cante um verso ou dois
daquela musica popular horrivel que vocé secretamente adora — cante para
si mesmo, claro. Aquele vazio entre o impulso e a agdo é suficiente para
permitir que a enchente ceda e o cérebro racional assuma o controle.

Quando for possivel, busque o conselho de outros antes de agir. E uma
habilidade muito importante nos relacionamentos, que vamos discutir mais
adiante. Talvez vocé se surpreenda ao saber que muitos dos principais
planejadores financeiros do pais também possuem seus proprios
planejadores financeiros. Isso acontece porque ndo importa a pericia que
tenhamos, quando estamos emocionalmente envolvidos, o raciocinio é
afetado. Todos nos estamos suscetiveis a emocoes que dominam o cérebro
racional.

Vocé também pode planejar com antecedéncia oferecendo ao seu cérebro
racional uma resposta para ser dada ao cérebro emocional. Todos nos ja

vivemos uma situacdo em que tivemos a reacao perfeita a um argumento —



cinco minutos depois de precisarmos dele. (Em francés, a frase para isso é
esprit de I’escalier, literalmente, “inteligéncia da escada” — a resposta
inteligente que pensamos quando estamos descendo a escada para ir para
casa.) Pode ser irritante quando acontece, mas aqui suas conclusoes e
observacOes poOs-incidente sdo, na realidade, bastante tuteis. Pense naquele
momento pré-inundacdo. Pense no que seu cérebro racional teria a dizer se
ndo estivesse ocupado, ausente. Entdo diga isso repetidas vezes, e seu
cérebro racional estara pronto para dizé-la na proxima vez que houver uma
ameaca de inundacao.

Por exemplo: Vocé percebe que um dia ruim no trabalho (ansiedade ou
ira) aumenta a probabilidade de vocé “se presentear” com uma compra
impulsiva que nao tem condicGes financeiras de fazer. Sua resposta pode ser
“Eu sei que estou com vontade de comprar isso porque estou com raiva do
meu chefe, e vou me arrepender de gastar esse dinheiro quando esfriar a
cabeca. Nao vou comprar agora; se amanha eu ainda quiser, posso
comprar”. Ou: “Estou chateado e ndo confio em minha capacidade de
decidir quando estou assim. Vou me ater a minha lista de compras e nao vou
nem olhar itens que ndo estejam na lista”. A chave é antecipar as situacoes
— 0 ambiente, as emocoes, as pessoas — que tendem a induzir a inundacao, e
preparar-se para resistir a eles.

Ha diversas maneiras pelas quais podemos treinar nosso raciocinio.
Conhecemos um planejador financeiro que faz questao de “exercitar” seus
clientes no raio de acao normal, ou no desvio padrdo que eles podem
esperar de retorno do seu investimento, baseado em quao agressivos ou
conservadores sao os seus portfolios. Depois de revisar o portfolio ele diz:
“Voce pode esperar que cres¢a em X por cento, ou que diminua em y por
cento durante o préximo ano. Qualquer em deles seria perfeitamente
normal”. Ele se certifica de que tenham prestado atencao a parte que diz “ou

que diminua” em vez de se concentrarem apenas no resultado positivo.



Embora seus clientes tenham perdido dinheiro durante o ano passado, assim
como todos os que investiram no mercado, 0 ponto importante € que
nenhum deles entrou em panico ou agiu precipitadamente, pois 0s cérebros
emocionais haviam sido treinados a antecipar tanto as perdas quanto 0s
ganhos.

O mecanismo explicativo hiperativo

Certamente, algo que obstrui o caminho de nossa saide financeira é a
tendéncia do cérebro animal de descarrilar o processo racional de tomada de
decisdo. Mas o cérebro também apresenta outro surpreendente obstaculo:
ele ndo é muito bom para interpretar os fatos e formular explicacées com
precisdo. Na realidade, ao contrario do que acreditamos, nao sabemos
realmente muito sobre as origens de nossas escolhas e acoes. Para entender
como esse fendmeno impacta nossa vida financeira, precisamos primeiro
dar outra olhada na estrutura do proprio cérebro.

Embora os elementos do cérebro triino repousem uns sobre os outros,
como copos de medida, o cérebro também é dividido pela metade, da frente
para tras, como uma noz na casca. Cada hemisfério é o espelho do outro e
ha certa sobreposicao de funcoes. (Essa é uma das razdes pelas quais as
pessoas, principalmente as criancas, tém extraordinaria recuperacao de
danos cerebrais em um lado da cabeca; o outro hemisfério assume a
inatividade. Um largo feixe de tecido nervoso chamado corpo caloso
conecta esses dois hemisférios e age como uma ponte entre eles.

Mas, apesar das semelhancas, ha grandes diferencas nas funcdes de cada
hemisfério. Uma das maiores delas é que cada um se comunica com uma
metade do corpo. De certa maneira, nossas conexodes estdo invertidas:
Provavelmente vocé ja sabe que o hemisfério direito do cérebro processa a
informacdo sensorial e controla o funcionamento do lado esquerdo do

corpo, enquanto o hemisfério esquerdo lida com o input e o movimento do



lado direito. Desde a metade da década de 1860, os pesquisadores tém
explorado as outras maneiras pelas quais a funcdo cerebral esta dividida.
Algumas das pesquisas mais interessantes vieram do trabalho com pacientes
com cérebro separado, pessoas que tiveram o corpo caloso, a conexdo entre
os hemisférios, afetada. (Esse é um tratamento para pacientes que sofrem de
epilepsia grave e tem o objetivo de reduzir a frequéncia e a violéncia das
crises.)

Ha quase quarenta anos, os neurocientistas Dr. Joseph LeDoux e Dr.
Michael Gazzaniga estudaram pacientes com cérebro separado e
descobriram algumas coisas surpreendentes sobre o funcionamento do
cérebro. Experimentos anteriores haviam demonstrado que o processamento
da fala e da linguagem acontecia somente no hemisfério esquerdo. Mas isso
trouxe uma pergunta interessante: Como o hemisfério esquerdo responde a
algo que hemisfério direito faz e vice-versa? Gazzaniga e LeDoux
conduziram um experimento para descobrir. Uma imagem dividida foi
mostrada a uma pessoa com cérebro separado: O lado esquerdo (visto
somente pelo cérebro direito) identificou uma cena ao ar livre em um local
com neve, e o lado direito (visto apenas pelo cérebro esquerdo) o pé de um
passaro. Na frente da pessoa havia dois grupos formados por quatro
pequenas fotos: no lado esquerdo, varias ferramentas, incluindo uma péa de
neve, e a direita, uma variedade de animais e objetos, inclusive um frango.
A pessoa devia escolher a figura pequena mais apropriada para combinar
com a figura maior e, corretamente, ela escolheu a pa com sua mao
esquerda (controlada pelo cérebro direito) e o frango com sua mao direita
(controlada pelo cérebro esquerdo). Faz sentido, ndo faz? Bem, ha um
elemento interessante.

Quando perguntado por que havia escolhido a pa, ele deu uma resposta
que era tao logica quanto sem sentido. A parte direita do seu cérebro, que
fez a escolha baseada nos flocos de neve, ndo podia comunicar seu



raciocinio, e a parte esquerda de seu cérebro, que podia falar nunca viu a
neve, que foi o elemento que induziu a escolha. O habilidoso lado esquerdo
do cérebro trouxe uma resposta mesmo assim: “Eu escolhi a pa para limpar
depois que o frango saisse!”. Na auséncia da informacdo necessaria para
explicar uma decisdo, o cérebro pesquisou o que sabia sobre frangos e pas
de neve, encontrou uma maneira de conectar os dois, e convenceu-se de que
essa conexao realmente explicava a escolha.

Gazzaniga chama essa tendéncia de acrescentar informagoes e detalhes a
memorias e criar ligacOes entre eventos nao relacionados de mecanismo
intérprete. Segundo Gazzaniga, novas descobertas das ultimas duas décadas
“sugerem que o mecanismo intérprete do hemisfério esquerdo do cérebro
esteja sempre dedicado ao trabalho, buscando o significado dos
acontecimentos. Ele procura constantemente por ordem e razdo, mesmo
quando nao ha nenhuma — o que continuamente o conduz ao erro. Ele tem a
tendéncia de supergeneralizar, construindo, com frequéncia, um passado
potencial contrario ao verdadeiro”.

Isso é verdadeiro para todos nos. Estamos todos em busca de conexdes e
significados mesmo quando eles ndo existem. E é essa tendéncia do cérebro
de interpretar incorretamente e chegar a conclusdes erradas a partir de
eventos aleatorios e nao relacionados que ajuda a explicar como as pessoas
acabam por aprender licOes irracionais, improdutivas e autodestrutivas a
partir dos flashpoints financeiros. Podemos talvez pensar: “Perdi dinheiro
em meu primeiro investimento, por isso nao faz sentido investir outra vez”
ou “Meus pais costumavam brigar sempre sobre dinheiro e acabaram se
divorciando, por isso se eu quiser continuar casado, nunca vou falar sobre
finangas com meu conjuge”.

E preceitos desse tipo, por mais falhos que sejam, sdo incrivelmente
resilientes. Quando o mecanismo explanatério comeca uma narrativa, €
necessario grande esforco para alterar a histéria, por mais esquisita que seja.



Essas historias estdo ancoradas no cérebro animal, que esta concentrado na
sobrevivéncia, ndao foram construidas com reflexdo e consideracao
cuidadosas. Quando ouvimos o que pensamos ser um grande gato na
floresta, ndo temos tempo de considerar todas as nossas respostas possiveis,
pesar os pros e contras de cada uma antes de agir. Nosso cérebro animal age
baseado em puro instinto e sentimento, e age imediatamente. A reacdo é a
mesma quer a ameaca seja um tigre faminto ou um rato aterrorizado, porque
o cérebro animal ndo tem tempo de esperar para descobrir o que é. De modo
semelhante, nossos preceitos financeiros continuam estaticos e rigidos
embora nossa situacao ou circunstancias possam ter mudado.

Cada um de nos leva consigo muitos preceitos financeiros diferentes, por
nao serem resultado do pensamento consciente e racional, sdo, com
frequéncia, contraditérios. No entanto, todos eles sdo poderosos e
profundamente guardados. Esses preceitos financeiros ja funcionaram para
nos e para outras pessoas que conhecemos, pelo menos até certo ponto,
portanto confiamos neles e nos apegamos a eles, mesmo que tragam
ansiedade e desastre a nossa vida. Nosso obstaculo principal ao lidar com os
preceitos financeiros é que muitas vezes nao temos consciéncia deles, o que
somente reforca a capacidade que eles tém de exercer controle absoluto
sobre nossas vidas. E por isso que, antes que possamos comecar a mudar
um comportamento, temos de entender conscientemente o padrdo ou a

histéria que nosso mecanismo intérprete criou.

TED: Eu estava trabalhando com um casal que
tinha suas financas bem mapeadas, mas que
hesitava diante da decisao de adquirir um seguro de

vida — especialmente o marido. Eles tinham varios



filhos, todos abaixo de oito anos de idade;
possulam e administravam uma empresa
multimilionaria; e voavam juntos em seu jato
particular, em geral sem os filhos. Em wvarios
encontros, eu tentava convencé-los da real
necessidade de um seguro de vida e eles

recusavail.

Por fim, eu fiz com eles um exercicio, fazendo
perguntas para chegar a fonte desse comportamento
irracional. Descobri que o avo do meu cliente, que
havia fundado a empresa, viveu sem seguro de vida
durante décadas. Finalmente, aos 60 anos, ele
assinou uma apolice — e no espaco de um ano ele
estava morto. Como era menino, nosso cliente
ouviu sua familia conversando sobre a ftriste
coincidéncia entre a compra do seguro e a morte.
Seu mecanismo intérprete fez a conexdo entre 0s
dois e hoje; mais de trinta anos depois, ele ainda
estava convencido de que os fatos estavam

relacionados. Quando eu lhe disse: “Quer dizer que



se eu nunca fizer um seguro de vida, nunca vou
morrer?” — ele e sua esposa comecaram a rir. Ele
disse: “Acho que é uma maneira ridicula de
administrarmos nossa vida, nao é?”.

Alguns dias depois eles ligaram para informar que

haviam adquirido um seguro de vida.

Como conselheiros, nao temos problemas em

acreditar que muitas de nossas decisoes
financeiras — e as do mercado como um todo —
sao baseadas em algo que vai aléem da logica e
da racionalidade. E assim que somos treinados a
enxergar o mundo. Mas trés economistas
renomados chegaram a mesma conclusao.
Vamos incluir uma observacao aqui e a outra

mais adiante neste capitulo.

Porque, de fato, o principal problema do

investidor — e também o seu pior inimigo — e



provavel que seja ele mesmo.

Benjamim Graham,

pai da analise financeira moderna,
mentor de Warren Buffett,

e autor de O investidor inteligente.

Decidindo sob estresse

Ja vimos como o estresse interfere na capacidade de fazer avaliacGes
precisas. E o estresse relacionado ao dinheiro ndao é excecao. Quer ele
resulte de uma queda brusca no valor do investimento ou da tentativa de
imaginar como pagar as contas, o estresse financeiro tende a nos fazer sentir
fora de controle, o que mais tarde eleva os niveis de estresse e incapacita o
pensamento racional.

Isso foi demonstrado em uma série de seis experimentos, conduzidos
pela Dr.? Jennifer Whitson da Universidade do Texas — Austin e o Dr. Adam
Galinsky da Northwestern University, que testavam a habilidade das
pessoas de perceber padrdes ao sentirem falta de controle. Os pesquisadores
induziram o sentimento nas pessoas testadas de duas maneiras: perguntando
a elas onde lhes havia faltado o controle, ou dando-lhes feedback sobre uma
série de testes que nenhuma relacdo tinha com o verdadeiro desempenho do
candidato. Em seguida, os pesquisadores pediram aos participantes que
olhassem para um conjunto de imagens granulosas e escolhessem aquelas,
caso houvesse alguma, que tivessem padrdes escondidos. Como esperado,
os participantes com a incerteza induzida tiveram mais respostas falso-
positivas. Em outras palavras, as pessoas que se sentiam fora de controle
tinham mais probabilidade de encontrar padroes onde eles ndo existiam.



Mais interessante para os nossos objetivos, Whitson e Galinsky pediram
entdo as pessoas que analisassem informacdes sobre financas. Neste caso, o
grupo de controle recebeu informacoes que descreviam o mercado de acoes
como estavel e previsivel, enquanto os outros participantes leram descricoes
do mercado de acOes como volatil e instavel (semelhante as noticias que
temos recebido). Pediram entdo para analisarem uma sequéncia de
relatorios financeiros de duas empresas diferentes. O grupo “volatil” fez um
trabalho muito pior na analise das informacdes do que o grupo de controle:
eles supervalorizaram fatores insignificantes e ignoraram os mais
importantes. De fato, quando pressionados a refletir sobre situacoes
estressantes fora de controle, a habilidade de identificar precisamente

padrOes nas informacOes estava comprometida de forma alarmante.

O coracdo tem razoes que a propria razao

desconhece.

Blaise Pascal,
cientista e filésofo do século X VII.

Em seus sucessos literarios Iludido pelo acaso e O cisne negro, Nassim
Taleb chama atencdo para o fato de que temos uma tendéncia de subestimar
a importancia do acaso tanto em nOSSOS SuUCeSSOS quanto em nosSoS
fracassos. Em termos de decisoes financeiras, Taleb argumenta de maneira
convincente que exageramos 0 poder profético e a validade do que
acreditamos, geralmente em detrimento de nossas financas. Também temos



a tendéncia de chegar a conclusdes falso-positivas, convencendo a nos
mesmos de uma ligacdao causal entre dois eventos nao relacionados. Esse
pensamento € o que esta por tras de muitas supersticoes e rituais, tais como
bater na madeira para manter longe o azar ou acreditar que coceira na palma
da mdo significa dinheiro que se aproxima. Esse pensamento também esta
por tras de muitas tendéncias cognitivas, como atribuir o seu sucesso no
mercado de acOes ao seu investimento astuto e perspicaz, e ndo ao
desempenho positivo do mercado.

Portanto, sob estresse, o cérebro racional é expulso de campo e fazemos
0 que as regides nao racionais de nosso cérebro ordenam que facamos.
Convencemos a nos mesmos que estamos certos e anulamos qualquer
evidéncia do contrario. Chegamos a buscar outras pessoas que
compartilhem e confirmem nossas conclusdes. Somos atraidos a essas
pessoas. Nos os chamamos de amigos. Vamos de seres humanos racionais a

seres que racionalizam.

Bolo de chocolate ou salada de frutas?

Como se ja ndo fosse suficientemente ruim, os estudos descobriram que
nosso horario sobrecarregado e incessante e atitude multitarefa também
podem incapacitar nossa capacidade de tomar decisdes sabias. Os
pesquisadores de Stanford Baba Shiv e Alexander Fedorikhin testaram os
efeitos da distracdo no processo decisorio. O titulo do resultado desse
trabalho — “Coracdao e Mente em Conflito” — é um bom resumo de suas
descobertas, e uma explicacdo taquigrafica para muitos de nossos
comportamentos financeiros autodestrutivos. No experimento, os alunos
foram informados que participariam de um teste de memoria e deveriam
memorizar um numero especifico, com dois ou sete digitos. A caminho da
sala onde o teste seria realizado, eles ofereceram duas opcoes de doces —
bolo de chocolate ou salada de frutas — que seriam atraentes a dois



poderosos processos mentais: 0 cognitivo (nosso eu pensante, racional) e o
afetivo (nosso lado impulsivo, emocional). Obviamente, a escolha mais
saudavel, mais racional e razoavel seria a salada de frutas, e, de fato,
somente 27% das pessoas que deveriam memorizar o numero de dois
digitos se renderam a tentacao e escolheram o bolo. Por outro lado, quase
duas vezes mais — 59% — das pessoas que tentavam guardar na mente um
numero de sete digitos escolheram o bolo. Por qué? Porque se sabe que uma
unica regido do cérebro, o cortex pré-frontal, lida tanto com a memoria em
funcionamento — acdes como guardar um numero ou lembrar-se de uma
lista de tarefas — quanto com o controle racional sobre nossos impulsos —
decisdes como resistir a um doce tentador que ndo faz bem ou evitar uma
compra desejada, porém questionavel. Se sobrecarregarmos o cortex pré-
frontal com um excesso de tarefas, reduzimos de forma significativa nossa
habilidade de resistir aos impulsos poderosos (“Preciso comer bolo!”
“Preciso daquela TV de tela plana!”) que vem de outras partes do cérebro.

O que aprendemos a partir dessas experiéncias? Duas coisas: nossos
cérebros racionais tém muito menos poder do que queremos acreditar, e o
estresse os enfraquece ainda mais incapacitando nossa habilidade de tomar
decisdes. E quando nos lembramos de que 80% dos americanos afirmam
que o dinheiro é sua maior fonte de estresse, ndo parece mais tao
surpreendente que tantos de nés tomemos decisdes financeiras irracionais,
ndo é mesmo?

Flexibilidade é essencial

Vocé acaba de chegar a um marco importante no processo de assumir o
controle de sua vida financeira. Reconhecer e compreender sua tendéncia
inerente de confiar demais em seus preceitos e conceitos sobre o dinheiro,
especialmente quando esta sob estresse, é essencial se pretende assumir o
controle do relacionamento com o dinheiro. Mas essa percepcdo nao €



transformadora em si mesma. Como vimos, as pessoas tendem a criar uma
realidade financeira externa que se encaixa com a realidade interna. Para
criar uma nova vida financeira, precisamos primeiro fazer as mudancas
internas necessarias em nossos conceitos, conhecimento, percepcao e
emocdo. Se ndo fizermos essas mudancas internas, inevitavelmente

voltaremos aos velhos habitos.

Mesmo distante da instabilidade consequente da

especulacao, ha a instabilidade consequente da
caracteristica da natureza humana na qual uma
grande parcela de nossas atividades positivas
depende do otimismo espontaneo e nao da
expectativa exata, seja ela moral, hedonista ou
economica. Provavelmente, a maioria de nossas

decisOes de fazer algo positivo, todas as

consequéencias que serao observadas durante

muito tempo, podem apenas ser consideradas
resultado de espiritos animais — de uma
necessidade espontanea de acao ao inveés da falta

de acao, e nao como resultado da média dos



beneficios quantitativos multiplicados pelas
probabilidades quantitativas... Assim sendo, se
0S espiritos animais sdo controlados e o
otimismo espontaneo falha, nos levando a
depender de nada além de uma expectativa
matematica, a empreitada perdera o vigor e
morrera — embora temores de perdas possam ter

um fundamento tdo pouco razoavel quanto o

fundamento que a esperanca de lucro possuia.

John Maynard Keynes,
macroeconomista e defensor da intervencao do
governo em economias falhas sobre o topico dos

espiritos animais.

Uma economia global instavel somente torna isso mais imperativo. A
historia nos mostra incontaveis exemplos de desastre e queda causados pela
dificuldade em se adaptar as circunstancias. Na realidade, vocé pode até
dizer que devemos nossa condicao de nacao a isto: os Casacas Vermelhas,
treinados para lutar as formalizadas batalhas Napoleonicas, nao
conseguiram ter a rapidez necessaria para se adaptarem aos métodos de
combate mais livres dos revolucionarios. A antiga Unido Soviética também
foi 0 modelo de rigidez; mantendo-se presa a regras e sistemas muito depois
de terem comprovada sua ineficacia. E o livro Colapso de Jared Diamond



analisa o desaparecimento de varias culturas que falharam em se adaptar as
mudancas do clima, dos recursos naturais, ou das aliancas comerciais.

Em uma escala individual, um fracasso semelhante na tentativa de se
adaptar as mudancas de circunstancias também pode ser desastroso. A falta
de flexibilidade explica por que tantas pessoas que ganham dinheiro
repentinamente, gracas a uma heranca, um acordo do seguro ou na loteria,
acabam gastando de forma extravagante. A adaptabilidade no raciocinio e a
abertura as novas informagoes sdao fatores de protecdo essenciais que nos
ajudam a sobreviver e a prosperar nesta era em constante mudanga. Para
mudar seu futuro financeiro, vocé precisa estar disposto a desafiar e mudar

0 que vocé acha que sabe.

As emocoes: nosso GPS interno

Estamos falando muito sobre como as respostas emocionais interferem
na habilidade de tomar decisOes. Agora vocé talvez esteja pensando que o
problema seria resolvido se pudéssemos, de alguma forma, nos livrar dessas
emocoes errantes e nos ater a logica pura. Mentira. O que ocorre é que
nossas emocoes geralmente sdo o componente essencial do processo
decisorio positivo.

Em O erro de Descartes, o neurologista Antonio Damasio descreve o
trabalho com pacientes que sofreram dano em uma area especifica do
cérebro, levando-os a ficar completamente desprovidos de emocGes. Suas
habilidades cognitivas estavam intactas e eram normais os resultados de
testes preparados para detectar varios problemas psicologicos. Suas
dificuldades surgiam do fato de nao terem qualquer reacao ou envolvimento
real com outros. E seu comportamento era estranhamente contraditorio,
tanto obsessivo quanto impulsivo. Em algumas circunstancias, como ao
classificar papéis para serem preenchidos, eles paravam em determinado
passo do processo, incapazes de distinguir entre a tarefa especifica e o



objetivo geral. No entanto, entravam em investimentos fraudulentos,
casamentos desastrosos e toda sorte de escolhas impulsivas e, 6bvio, mal
aconselhadas. Dois incidentes com um paciente em particular (vamos
chama-lo de Bob) explicam o paradoxo.

E a psicologia que leva a panicos e recessoes.

Os economistas nao conseguem evitar serem

estudiosos da natureza humana, particularmente
da exuberancia e do medo. O entusiasmo €é uma
celebracdo da vida. Temos que percebé-la como
algo desfrutavel para que procuremos mante-la.

Lamentavelmente, um surto de entusiasmo as

vezes também faz com que as pessoas alcancem

além do possivel; quando a realidade bate a

porta, o entusiasmo transforma-se em medo. O
medo € a resposta automatica que todos temos
as ameacas a mais profunda de todas as nossas

propensoes inerentes: nossa vontade de viver.



Propensoes humanas inatas que vao da euforia

ao medo e de volta a euforia parecem
permanentes; geracoes de experiéncia nao

parecem ter moderado essas propensoes.

Alan Greenspan,

ex-presidente da Diretoria da Reserva Federal
e autor de A era da turbuléncia sobre os fatores
que

vao além dos numeros que influenciam a

economia.

Bob foi a clinica de Damasio num dia em que as estradas estavam
cobertas de gelo. Quando chegou, Damasio perguntou se ele havia
enfrentado algum problema no caminho. Bob disse que ndo, mas que havia
visto o carro a sua frente bater por causa de uma placa de gelo. O motorista
entrou em panico e pisou no freio e o carro derrapou para uma vala. Mas,
quando Bob chegou ao mesmo local e comecou a derrapar, ele calmamente
controlou o carro e continuou a viagem, e agora estava ali. Imagine agora
que vocé esta relatando essa historia. Vocé estaria ligeiramente nervoso?
Bob nao estava. Vocé expressaria alguma preocupacao pelo motorista a sua
frente? Bob ndo expressou.

No dia seguinte, quando a proxima visita a clinica precisava ser
marcada, Damadsio ofereceu duas datas diferentes. Bob pegou sua agenda e

nos trinta minutos seguintes deixou os funcionarios da clinica malucos



diante de sua incapacidade de tomar uma simples decisdo. Como Damasio
descreve: “Apos calmamente ter dirigido sobre o gelo, e relatado o
episddio, ele passava agora por uma profunda analise de custo-beneficio,
uma comparacdo indtil das opcOes e suas possiveis consequéncias que
pareciam ndo ter fim”. Finalmente, Damasio chegou ao limite de sua
paciéncia e sugeriu a data mais distante. Bob disse: “Esta 6timo”, e guardou
sua agenda. O tormento havia acabado.

Nesse primeiro incidente, a falta de emocdo de Bob lhe serviu bem.
Diferente do motorista a sua frente, que foi tomado pelo panico na primeira
derrapagem, ele ndo sentiu uma onda de medo e foi capaz de reagir com
calma, como havia sido ensinado a fazer. Mas, quando tentou tomar uma
simples decisdo entre duas datas, a mesma falta de emocdo estava
incapacitada. Por qué?

Parece que, sob muitos aspectos, as emocoOes Sdo essenciais para o
processo decisorio. Primeiramente, elas nos ajudam a nos projetar no
mundo e entender as reacOes dos outros. Sem a capacidade para
experimentar a emocdao, Bob ndo era capaz de reconhecer as pistas nao
verbais por meio das quais os funciondrios certamente comunicaram sua
crescente impaciéncia e irritacdao. Em segundo lugar, as emocoes produzem
o que Damasio chama de marcadores somdticos: aqueles “fortes
pressentimentos” nos quais nos apoiamos totalmente, para o pior ou para o
melhor, ao fazermos escolhas. Operando abaixo do nivel de consciéncia, 0s
marcadores somaticos sao registros mentais de experiéncias passadas que
agem como um sistema interno de direcdao. Os marcadores somaticos
ajudam a moldar nossas decisoes, nos afastando ou nos aproximando de
escolhas especificas. Por exemplo, digamos que vocé tenha comido salmao
no jantar e tenha se sentido muito mal. Na proxima vez que lhe oferecerem
salmdo, seu cérebro animal so6 faltara gritar “Ndo coma isto!”. Mas esses

marcadores podem operar em niveis mais sutis também, que escapam de



nosso estado consciente. Se a toalha de mesa naquele terrivel jantar em que
comeu salmdo era xadrez vermelha e branca, é possivel que vocé se sinta
um pouco nauseado quando vir essa estampa, sem saber exatamente por
qué. Esses tipos de marcadores somaticos sdo a fonte de nossos palpites e
sensacoes.

Em seu livro Como decidimos, Jonah Lehrer descreve um incrivel
exemplo do poder e da sutileza do forte pressentimento. Durante a primeira
Guerra do Golfo, Michael Riley, um tenente comandante da Marinha
britanica, participou de uma missdo para proteger os couracados aliados na
costa enquanto eles bombardeavam uma base militar do Kuwait ocupada
pelas tropas iraquianas. O trabalho de Riley era monitorar as telas do radar
por horas a fio, seguindo os sinais na tela que representavam misseis e
avioes aliados, ficando atento a qualquer coisa fora do comum. Certa manha
bem cedo, um sinal apareceu vindo da costa em direcdo do couracado USS
Missouri. Sem nenhuma razao que ele pudesse apontar, aquela luz na tela
encheu Riley de pavor, fez seu coracdo disparar e a palmas de suas maos
transpirarem. Era um missil iraquiano? Ou seria um caga retornando ao seu
porta-avioes? Devido a uma extensa gama de erros humanos e mecanicos,
Riley ndo podia tentar contato com o sinal no radar para avaliar a sua
altitude. Tinha que decidir sozinho, e o preco do erro era imensamente alto.
Riley confiou em seu pressentimento. Deu o comando para abrir fogo, e
entdo esperou para ver se havia derrubado um missil ou um piloto
americano.

Riley fez a escolha certa. O sinal misterioso era um missil Silkworm
iraquiano e sua decisdo salvou o Missouri e seus marinheiros. Riley ainda
nao sabia dizer por que aquele sinal lhe parecera temivel ou ameacador,
somente que havia pressentido algo. Depois de revisar exaustivamente as
fitas do radar, e assistir aqueles segundos cruciais muitas e muitas vezes,
Klein, por fim, teve sua resposta. Voando a baixa altitude, o missil



demorava mais segundos para aparecer no radar do que um jato demoraria —
somente na terceira vez em que o feixe varria a tela, em vez da primeira.
Isso quebrou o padrdo que o cérebro de Riley veio a reconhecer e esperar. A
diferenca era minuscula, tdo mindscula que escapou a percepcao consciente
de Riley. Mas seu cérebro animal percebeu e reagiu.

Finalmente, nossas emocOes também sdo Uteis porque nos permitem
“experimentar” novos comportamentos, por meio da imaginacao e
visualizacdo, o que nos ajuda a prever como vamos nos sentir em relacao ao
resultado de uma decisdo antes que a tomemos de fato. Levando em
consideracdao que a maior parte de nossa sabedoria esta fora de nossa
percepcdo consciente, nossas emoc¢des também agem como uma
salvaguarda, permitindo que saibamos, em um nivel visceral, que algo esta
errado ou prestes a dar errado.

E claro que ninguém sugere que vocé tome decisdes financeiras baseadas
somente na emocdo. Mas as emocoes nao deveriam ser completamente
ignoradas; elas deveriam ser reconhecidas, admitidas, e entdo examinadas
da forma mais objetiva possivel. E fundamental que nos tornemos
estudiosos de nossas emogOes — um curioso observador de nossas
ansiedades, nossas suposicoes e nosso dialogo interno, aquele constante
bate-papo interno ou discurso para nés mesmos. Se nao fizermos isso,
estaremos para sempre sujeitos ao insidioso controle das emocoes sobre
nossas decisoes financeiras. Identificar os flashpoints financeiros, admitir
nossas feridas e as licbes que aprendemos, nos capacita a reconhecer que
estamos separados de nossas emocOes e dos pensamentos automaticos.
Somente entdo podemos escolher nossas acOes financeiras de maneira
cuidadosa e proativa.

Entdo como é um processo decisério cuidadoso e racional? Em primeiro
lugar, ndo se apresse para nada. Faca sua pesquisa. Pense nas provaveis
consequéncias de cada escolha. Ouca seu corpo; se esta sentindo sinais de



ansiedade, tente descobrir a fonte desse sentimento. Vocé esta estressado
por ter de tomar uma decisao? Sua ansiedade esta relacionada com uma das
escolhas? Sua ansiedade tem mais a ver com uma experiéncia negativa no
passado do que com a realidade atual? Seu cérebro animal — fonte desses
fortes pressentimentos — certamente ndo é infalivel, mas vale a pena dar
ouvidos a ele.

E assim que tiver tomado sua decisao, deixe para la. Ndo se torture pelo
que poderia ter sido. O que quer que aconteca, ndo € um problema de vida
ou morte. O filésofo e economista do século XVII Adam Smith disse a

mesma coisa de maneira muito mais eloquente.

A principal fonte das misérias e da desordem na vida humana parece
surgir quando supervalorizamos a diferengca entre uma situagdo
permanente e outra... Algumas dessas situacoes podem, sem duvida,
merecer sua prevaléncia sobre as outras: mas nenhuma delas deve merecer
ser perseguida com aquele ardor apaixonado que nos leva a violar as
regras da prudéncia ou da justica; ou a corromper a tranquilidade futura
de nossas mentes, quer seja pela vergonha da lembranca de nossa tolice ou
pelo remorso do horror de nossa propria injustica.

3 Videos mais Engragados da América.



CAPITULO 3

PERTENCER A QUALQUER
CUSTO: CORRENDO COM A
TROPA

Vocé alguma vez esteve no meio de uma debandada?

Se esta imaginando o som ensurdecedor de cascos levantando nuvens de
poeira, é muito provavel que a resposta seja nao. (Caso contrario, vocé nao
estaria aqui para responder.) Mas o fato é que qualquer pessoa que faz parte
de um grupo — em outras palavras, todos nos — sem duvida ja esteve em
uma situacdo equivalente a uma debandada, mas de seres humanos. Talvez
voceé até tenha liderado uma.

Vimos o tipo de debandada com cascos barulhentos no Refigio do
Cavalo Selvagem Black Hills, nos arredores de Hot Springs, Dakota do Sul.
Passamos um tempo consideravel admirando os cavalos selvagens e
observando seu comportamento e sua interacao uns com o0s outros. Parece
sempre haver um lider ou um grupo de lideres que determina o que o grupo
faz. Nao pela forca, mas simplesmente pelo exemplo. Se os lideres de
repente comecam a galopar, o grupo todo os segue. Ndo importa se estao
galopando porque sentiram uma brisa que indica um ledo da montanha, ou
porque pisaram em um ninho de vespas, ou apenas porque estejam a fim de
um bom passeio; onde quer que o lider va, a tropa o segue.



Os cavalos lideres podem estar levando a tropa para um lugar seguro.
Eles também podem estar galopando, por engano, em direcio a um
penhasco que pode desmoronar. Nenhum dos outros cavalos sabe ao certo.
Mas todos os cavalos tém certeza de que ndo desejam ficar para tras e nao
querem ser o dltimo da fila. Afinal, para escapar de um predador, um cavalo
ndo precisa ser o mais rapido da tropa. Precisa apenas ser mais rapido do
que apenas um cavalo. Para os membros de uma tropa, ficar para tras
significa morte certa. Se ndo agora, com certeza em breve.

Uma crenca comum €é que as decisOes financeiras sao controladas pela
ganancia. NoOs discordamos. Acreditamos que o0s comportamentos
financeiros sdo controlados pelo medo: Como os cavalos em debandada,
nossas decisoes sobre qual direcdo tomar e a velocidade com que vamos
decidir sdao controladas pelo medo de ficar para tras.

Os seres humanos sao animais sociais. Durante milhares de anos, nossa
sobrevivéncia dependia de fazermos parte da tribo. Ser expulso significava
ficar sozinho, e ficar sozinho significava a morte. Fomos projetados para
nos conectar uns aos outros. Embora esse seja um instinto ancestral que
tenha se desenvolvido em nosso passado pré-historico, ainda é um dos
impulsos mais fortes que temos. MySpace, Facebook, LinkedIn e Twitter
sao exemplos modernos de um instinto ancestral de grupo, e seu sucesso € o
testemunho do poder daquela necessidade de pertencer. Esse desejo nao
somente esta vivo, mas ainda é forte, embora aja tipicamente debaixo de
nossa consciéncia imediata. Quando ativado, ele assumird o comando e
jogara a racionalidade pela janela.

Pense no cavalo lider levando toda a tropa para um penhasco. Nao foi
uma decisao racional e consciente — foi instintiva. Nos humanos, a
mentalidade de tropa — a obediéncia cega ao lider de fato — pode resultar em
qualquer coisa: de tumultos a gangues e bullying entre criancas. O instinto

de tropa pode sair do controle nos mais improvaveis contextos — como



aconteceu na Sexta-feira Negra em 2008, o dia seguinte a comemoracao de
Acdo de Gracas, quando um funcionario temporario do Walmart de Long
Island foi derrubado e pisoteado até a morte por uma “tropa” de
consumidores ansiosos por uma pechincha.

A mentalidade de tropa também se aplica a comportamentos financeiros,
e como tais podem ter funcdo importante na formacdao dos preceitos
financeiros. Muitos comportamentos que parecem ser aleatorios e
irracionais sdao, de fato, resultado de uma dinamica social altamente
previsivel — nosso desejo inato de “ficar com a tropa”. E esse desejo que
nos impede de nos libertar de nossa zona financeira de conforto, ou da tropa
socioeconomica na qual nos sentimos mais a vontade. Até que estejamos
dispostos a nos aventurar fora de nossa zona financeira de conforto, a deixar
nossa propria tropa e entrar em territorio de outra, vamos continuar a
desencadear comportamentos financeiros que nos fardo empacar, ou que nos

levardo de volta ao nosso proprio territorio.

Z.ona financeira de conforto

Pense no bairro onde morou mais tempo na vida. Provavelmente vocé o
conhece bem. Vocé sabia onde comprar comida. Conhecia o caminho mais
rapido para chegar ao pronto-socorro. Sabia quem eram o0s vizinhos
simpaticos e 0s ndo tao simpaticos. Sabia onde ficava a loja de ferramentas
mais proxima. A farmacia. O café. O parque. A lavanderia. Vocé conhecia
seu bairro. Sentia-se confortavel ali. Sentia-se seguro. Vocé pertencia aquele
lugar.

Uma zona financeira de conforto funciona da mesma maneira. E a regido
das financas que o deixa a vontade, que o faz sentir-se em casa. Geralmente
estamos em uma zona financeira de conforto como consequéncia de nosso
nascimento ou familia de origem. Ndo fomos nés que a escolhemos, e nem
sempre percebemos o quanto ela faz parte de nés. Podemos partir — mas



mesmo se partirmos os limites originais que aprendemos sdo bastante
fortes. Esses limites podem ser arbitrarios e impostos por outros, mas, de
qualquer maneira, logo aprendemos a viver cercados por eles. Assim como
vocé aprendeu a ndo jogar a bola no quintal do vizinho ranzinza, esses
limites financeiros estabelecem os parametros para o que é aceitavel que
voceé faca com seu dinheiro. Eles se tornam uma segunda natureza. Definem
nossa realidade. Por serem automaticos e estarem fora de nossa consciéncia,
esses limites financeiros, caso ndo sejam examinados, tornam-se telhados e
pisos de vidro.

Cada regido financeira tem sua propria escala de valores. Tem suas
proprias respostas para perguntas como: Qual é o papel dos pais e das maes
em relacdo as financas? Quando é aceitavel assumir uma divida? Qual é a
melhor maneira de usar meu dinheiro? O que devemos tolerar para cumprir
nossas obrigacoes financeiras com outros (por exemplo, um emprego que
ndo apreciamos muito)? Até que ponto € aceitavel ostentarmos o quanto
ganhamos e como gastamos o que ganhamos?

Sua zona financeira de conforto também determina como definir pobre e
rico (como veremos em um minuto, eles sao, na realidade, termos muito
relativos) e a que ponto passamos de uma condicdo para a outra. Sabemos
de uma jovem de um bairro de classe alta que estava planejando o
casamento. Seus pais lhe disseram que lhe dariam certa quantia para gastar,
mas estabeleceram um limite para o que estariam dispostos a contribuir.
Chocada, a jovem disse: “Um orcamento? Mae, isso é o que fazem os

"’

pobres!”. O ponto é, ricos e pobres entendem o dinheiro de maneira
diferente, e sem uma mudanca significativa no raciocinio, é dificil passar de
um grupo para o outro.

Nosso objetivo é ensina-lo a estender sua prépria zona financeira de
conforto. Queremos ajuda-lo a tornar-se mais flexivel em sua maneira de

pensar, para que fique confortdvel em qualquer nivel financeiro e



desenvolva a estrutura mental e emocional que precisa para alcancar o nivel
financeiro que deseja.

Essa flexibilidade é algo que tem que ser aprendido conscientemente.
Sem consciéncia, novos conhecimentos e habilidades é dificil superar a
pressdo de nossa educacdo. Enquanto seu status financeiro for compativel
com sua zona financeira de conforto, vocé vai sentir como se tudo estivesse
bem. Os problemas comecam quando ha queda ou elevacao de sua renda ou
de seu padrdo de vida, ou quando aquela zona de conforto limita seu
potencial de sucesso.

Quando suas circunstancias o levam além do limite maximo de sua zona
financeira de conforto, vocé comecara a se sentir deslocado ou ansioso.
Talvez nem va perceber essa ansiedade ou as razodes por tras dela. Afinal,
mais dinheiro deveria ser algo bom. Nao ter dinheiro é que deveria ser fonte
de estresse, certo? Errado. Em nosso trabalho, descobrimos que sentir
estresse por ter mais dinheiro é tdo comum quanto, talvez ainda mais, sentir
estresse por ter menos. Por exemplo, considerando que todas as outras
circunstancias sao semelhantes, pessoas com 401(k)* sdao muito mais
ansiosas com as quedas do mercado de acOes do que as que ndo tém. De
muitas maneiras, quanto mais temos, mais temos com que nos preocupar. E
verdade que o estresse, as vezes, vem do fato de termos menos dinheiro,
mas também do sentimento que surge quando nos encontramos em uma
situacdo financeira desconhecida, longe de nossa tropa. Sob circunstancias
desconhecidas, o alarme do cérebro animal soa um alerta de perigo e sua
mente inconsciente tentara leva-lo a um terreno conhecido. Para seu cérebro
animal, é uma questdo de vida ou morte.

E por isso que experimentamos tanto estresse sempre que enfrentamos
uma mudang¢a em nosso status financeiro. E se ndo estivermos conscientes
dessa zona financeira de conforto e do que estamos vivenciando,

comecaremos a nos comportar de maneira inconsciente, o que nos levara de



volta a nossa zona de conforto. Sem consciéncia, faremos o que tivermos
que fazer para restaurar nossa zona de conforto, mesmo que seja em
detrimento de nossas financas. Tomaremos decisdes sobre as financas que
serdo automaticas e, com frequéncia, totalmente inconscientes, designadas a
reduzir nossa exposicao a essa desconfortavel fronteira superior e a nos
levar para os limites familiares.

Afinal, ir para além daquela fronteira pode exigir uma mudanca para
outro local, onde talvez ndao conhecamos as regras ou nao falemos a mesma
lingua. Onde podemos nos sentir julgados, inseguros, isolados ou
deslocados. Onde podemos ser mal compreendidos ou “despejados”.

TED: Tive uma caminhonete para rebocar algumas
coisas em nossa propriedade. Fla tinha vinte cinco
anos. Eu ja a tinha escolhido, mas antes que eu a
comprasse, minha filha a deu de presente. Custou
800 dolares. Na regiao onde eu morava, todos
davam nomes aos seus veiculos, e os vizinhos
afetuosamente batizaram minha caminhonete de
“Junior”.

Um dia apos eu ter tomado posse de Junior, percebi
que o motor falhava e engasgava um pouco. Pude
perceber que precisava de um silenciador e que o

volante estava um pouco solto, por isso Junior



costumava balancar de um lado para o outro
quando era levado pela estrada. Eu o levei ao

mecanico da cidade para uma revisao e o deixei ali.

Quando cheguei em casa, 0 mecanico ligou e disse
que, quando estava retirando o velho silenciador,
ele viu gasolina escorrendo do tanque e que eu
precisaria de um tanque novo. Percebeu também
que o sistema exaustor havia enferrujado e
precisava ser substituido. Eu lhe dei permissao para

consertar todas essas coisas.

No dia seguinte, recebi outra ligacao do mecanico.
Ele informou que ndo poderia consertar a “falha”
no motor e que suspeitavam de uma valvula. Disse
também que nado trabalhavam com aquele tipo de
motor e que eu deveria levar Junior a
concessionaria local para aquele servico.

Levei-o caminhdo até la e me disseram que se
reconstruissem a parte superior do motor, a
preocupacao ficaria sendo a parte inferior, que

poderia dar problemas, entao sugeriram uma



reconstrucao total. Concordei. Uma semana depois,
eu nao conseguia engatar a marcha do Junior, entao
voltamos a  concessionaria e  adquirimos

embreagem e freios novos.

Duas semanas depois, minha caminhonete de 800
dodlares tinha motor, radiador, embreagem e freios
novos; transmissao e diferencial reformados, e veio
de transmissdao sob medida. A conta do conserto
totalizou 6.700 dolares, mas eu nao estava
dirigindo um veiculo que wvalia 7.500 dolares.
Junior ainda era uma caminhonete com 20 e 25 de
vida que valia 800 dolares com quase 7 mil ddlares
gastos em consertos. Obviamente, eu poderia ter
comprado uma caminhonete de 7.500, entao por
que nao fiz isso a principio?

Porque morava em uma pequena cidade onde um
cara normal dirigia uma caminhonete de cerca de
25 anos, e nao queria que as pessoas pensassem
que eu me considerava melhor do que eles.

Olhando para tras, ¢ Obvio que nao consegui



enganar ninguém. De acordo com o padrao das
pessoas da regiao, e da maioria das pessoas, eu era
rico. Tinha uma grande casa e setenta acres na
colina. Possula e administrava um negocio
multimilionario que operava naquele local. Nesse
negocio, empregava aproximadamente vinte

pessoas da regiao.

A necessidade de aparentar ser como eles, me
custou milhares de dolares. Eu estava tentando me
encaixar na tropa. E verdade seja dita, estava tendo
dificuldade de deixar minha zona financeira de

conforto, aquela em que havia crescido.

(Cinco anos depois eu vendi Junior. Por 500

dolares.)

BRAD: Cresci em uma familia da classe
trabalhadora, em um bairro da classe trabalhadora.
Meus pais se divorciaram quando eu era jovem, O
que trouxe dificuldades para os dois. Meu pai
passou a década seguinte morando em quartos

alugados em residéncias. Minha mae logo se casou



novamente, mas foi um periodo dificil.
Transformamos nosso quintal em uma fazenda
familiar, onde plantavamos frutas, verduras e
legumes, que armazenavamos para 0S meses de
inverno. Muitas vezes, pescavamos e cacavamos
pequenos animais para complementar a

alimentacao.

Cresci consciente de que os outros tinham mais
dinheiro do que nds, o que significava que
poderiam fazer coisas que eu ndo podia. Muitas

vezes tive inveja.

Queria experimentar esqui em descida livre, mas
sabia que era muito caro para nos, entao eu nem
mesmo pedia. E embora meus pais fossem
divorciados, eles pareciam estar em constante
conflito a respeito de dinheiro. Muitas vezes um
deles me lembrava de que eu nao podia fazer ou ter
algo porque o outro ndo iria pagar ou nao estava
sendo justo. Muitas coisas foram prometidas, mas

nao foram feitas. Eu fantasiava sobre como seria



ter dinheiro — ser capaz de fazer o que desejasse, ir
a lugares onde gostaria de ir. Ter boas roupas. Ter
um transporte confiavel. Viajar a Europa durante o
verdo em vez de trabalhar. Eu estava atraido pela
tropa mais rica, mas sabia que ndo pertencia aquele
grupo.

Somente quando entrei na faculdade foi que
percebi que estava na companhia de outra tropa.
Comecei a perceber que muitos deles tinham um
raciocinio diferente do meu. Encontrei o
preconceito, discussdoes sobre como algumas
pessoas mais pobres sdo “bregas”, e a ira
direcionada ao elemento “lixo branco” de nossa
sociedade, que sao racistas e ignorantes. Por ter um
doutorado, as pessoas presumiam que eu tinha uma
origem mais privilegiada e me inclulam na
conversa. Ouvi piadas sobre pessoas que comiam
esquilos e gostavam de caminhonetes gigantes
(monster  trucks), piadas que eram tdo
desrespeitosas e desdenhosas quanto as que minha



tropa com frequéncia fazia sobre pessoas
gananciosas e vazias. Nessa nova tropa, me senti
muitas vezes envergonhado. Sentia-me um

impostor, uma fraude prestes a ser revelada.

Ao mesmo tempo, as visitas a minha casa
tornaram-se cada vez mais constrangedoras.
Percebi que minha propria familia me via de
maneira diferente — mais rico. Eu me sentia
péssimo. Muitas vezes, me peguei dando detalhes
das dividas que havia acumulado na faculdade, e
minimizando o quanto ganhava: “Sei que parece
bom, mas tenho uma divida de 100 mil dolares”.
Eu sentia uma profunda necessidade emocional de
novamente fazer parte da tropa. Quando comecei a
ganhar salarios de seis digitos por ano,
intensificaram-se meus esforcos para parecer
menos bem-sucedido. Minha casa estava quase
vazia, tinha apenas uma mesa de pingue-pongue na
sala, algumas cadeiras de praia, uma cama e uma

comoda de terceira ou quarta mao.



Eu tinha dois pratos, dois garfos de jogos
diferentes, uma travessa e uma panela. Eu tinha
dois carros, um que havia custado 400 dolares e
outro no valor de 500 ddlares. Eles apresentavam
defeitos alternadamente, e eu usava um enquanto o
outro estava no conserto. Eu esvaziava minha conta
bancaria em fundos de aposentadoria que ndo podia
cumprir e continuava vivendo de um salario a
outro. Embora ganhasse mais do que qualquer
pessoa da familia, eu havia estruturado minha vida
para que, no dia a dia, vivesse como se tivesse

menos do que qualquer um deles.

Entao, em 1999, fui mordido pelo inseto das
empresas ponto com. Depois de assistir amigos que
se tornaram operadores de day trade, e que
ganharam milhares de dolares com alguns cliques,
mergulhei de cabeca na area. Durante algum
tempo, ganhei algum dinheiro, mas, entdao, houve a
queda do mercado. Perdi tudo que havia “ganhado”
e metade do que havia investido. Olhando para



tras, posso ver meu descuido com outra tentativa de

voltar a minha zona financeira de conforto.

Essa experiencia, por mais dolorosa que tenha sido,
valeu cada centavo que perdi. Usei a oportunidade
para refletir sobre meus sentimentos, pensamentos
e decisOes. Pesquisei a historia das bolhas e quedas
das acOes e vi que havia sido vitima das financas
emocionais, como havia acontecido com outras

pessoas antes de mim, durante séculos.

Quando comecei a examinar meus flashpoints
financeiros e meus preceitos relacionados ao
dinheiro, pude sair de minha zona financeira de
conforto e ficar cada vez mais a vontade com o que
eu era e com o quanto ganhava. Ainda estou neste
processo. Mantive alguns de meus
relacionamentos, e outros eu perdi. Expandir minha
zona financeira de conforto me ajudou a ficar mais
a vontade com 0s que possuem mais e com 0s que
possuem menos. Entretanto, algumas pessoas na

minha vida nao conseguiram expandir suas zonas



financeiras de conforto para que eu fosse incluido,

e nos afastamos.

Como pode perceber nesses relatos pessoais, qualquer evento que
desperte o0 medo do cérebro animal de ndo pertencer a nossa comunidade, a
nossa tribo, nos faz perder incrivel quantidade de energia para fazermos o
que for necessario para ficarmos préximos. Ha uma intensa pressao interna
para ficarmos nas fronteiras socioeconomicas que nos é familiar.

Ha também pressao externa para que fiqguemos nos limites de nossa zona
financeira de conforto — o efeito caranguejo no barril. Quando os
caranguejos sao pegos vivos e colocados em um barril, parece sempre haver
alguns audaciosos planejando uma fuga. Mas, quando se amontoam e
conseguem subir pela lateral do barril e chegar proximo ao topo, seus
companheiros os alcancam — as vezes em sua propria tentativa de fuga — e
puxam os lideres para baixo. Os ocupantes de uma zona financeira de
conforto em particular fardo a mesma coisa, mas em vez de usarem pernas e
garras, as pessoas usam a Unica coisa que a regido ancestral de nosso
cérebro mais teme: o isolamento social. Temos pavor de sermos expulsos de
nossa tribo ou de nao pertencermos a lugar algum. A maioria das pessoas
sabe isso instintivamente e vai jogar com esse medo para tentar nos arrastar
de volta ao barril onde acreditam que pertencemos.

Veja a historia de Tomas. Ele veio de uma familia muito pobre de uma
regido proxima ao Oceano Pacifico na América Central e tinha consciéncia
de que seu pai mal ganhava para alimentar a familia. Quando tinha seis
anos, um casal em visita da Australia pediu para adota-lo, comprometendo-
se a educa-lo e trazé-lo para visitar a familia todos os anos. Seu pai disse a
Tomas que ele poderia ir, mas deixou claro que ele estaria os abandonando e
que provavelmente nunca mais os veria. Tomas sabia que o casal estava lhe



oferecendo uma oportunidade de uma vida melhor, porém, apos conversar
com seu pai, sentiu intensa pressao e culpa e tomou a decisdo de ficar.

Depois disso, Tomas arranjou empregos de fim de semana ou para o
periodo em que ndo estava na escola. Quando tinha doze anos, ele saia em
pequenos barcos de pesca em viagens que duravam até cinco dias. As vezes
ia a cidade e vendia queijo e outras coisas que sua mae fazia. Economizava
todo o dinheiro que ganhava e estava determinado a melhorar o seu futuro,
bem como o de sua familia.

Certo dia, seu pai ficou muito enfermo e precisou de medicamentos que
nao tinha condi¢Oes de comprar. Ele disse a mae de Tomas para pedir um
empréstimo a um agiota da regidao. Quando Tomas ouviu isso, ofereceu suas
economias ao seu pai para comprar o medicamento. Mesmo doente, seu pai
deu em Tomas uma severa surra de cinto. Ele acusou Tomas de pensar ser
melhor que seu préprio pai, mas aceitou o dinheiro mesmo assim.

A partir daquele dia, Tomas decidiu conscientemente ndao poupar mais;
nao via sentido nisso. Casou-se jovem e hoje, sempre que recebe, entrega a
sua esposa o suficiente para as despesas do més e gasta o restante, em geral
com a bebida. Tomas tinha tentado sair do barril — duas vezes. A primeira
tentativa foi quando quis morar com o casal australiano, a segunda
ganhando e poupando para que sua familia tivesse uma vida mais
confortavel. E, nas duas vezes, seu pai usou a ameaca da alienacdo para
puxa-lo para baixo. Infelizmente, esse comportamento nao é raro entre 0s
inseguros com relacao a sua situacao financeira ou ao seu momento de vida,
e os resultados podem ser incrivelmente maléficos.

Ou considere a histdria de nosso tio e tio-avo Jim. Ele foi um dos sete
filhos que cresceram numa pequena fazenda a sudeste de Ohio. Quando era
jovem, decidiu que ndo havia muito futuro para ele na fazenda da familia.
Entdo se alistou no exército e, terminado o periodo, decidiu tentar a sorte na
Florida. Uma coisa que a fazenda lhe havia ensinado era trabalhar muito.



Ele comecou como operario em uma construtora, mais tarde abriu sua
propria construtora e depois de décadas de muito trabalho, dedicacao e
atencdo aos detalhes, tornou-se um homem muito rico. Havia deixado
definitivamente a zona financeira de conforto onde havia crescido.

Todos os verdes o tio Jim trazia sua familia a Ohio para visitar os avos,
os tios, as tias e os primos. A reagdo das pessoas que ele havia deixado era
bastante previsivel.

“Adivinha como o Jim vai viajar?

(De avido, sO para mostrar quanto dinheiro tem.)”

“Adivinha quem é bom demais para deixar que o busquem no aeroporto?
(Ele vai jogar dinheiro fora alugando um carro. Da Hertz ainda por
cima!)”

“Adivinha quem é bom demais para ficar em nossa casa?

(Ele vai alugar um quarto de hotel. Um hotel com piscina, veja so.)”
“Adivinha por que ele esta fazendo tudo isso?

(SO para se exibir para nos.)”

“Adivinha quem se acha melhor do que nos?”

Que efeito produzia sobre os sobrinhos e sobrinhas do tio Jim o fato de
ouvirem as criticas dos mais velhos ao parente que havia se mudado e
ganhado muito dinheiro? Eles cresceriam achando que a ambicdo e a
iniciativa sdo atributos positivos ou sinais de arrogancia? Ha uma chance de
que sentissem tanto medo de serem expulsos da tribo, como aconteceu com
o tio Jim, que lutariam contra qualquer desejo que pudessem ter de imita-
lo?

E o que o proprio tio Jim deve ter sentido ao sair de sua zona financeira
de conforto? Como ja mencionamos, as pressoes para ficarmos dentro de
nossa zona sao tanto externas quanto internas, e quando as pessoas
repentinamente ultrapassam o limite superior ou se isso acontece com



pouco preparo — por exemplo, em um lance de sorte —, é provavel que
sintam tremenda pressdao subconsciente para voltarem a seguranga e
familiaridade da zona inferior. Eles podem dar grandes somas de dinheiro,
sair em uma longa e extravagante viagem, ou seja, desperdicar a recente
fortuna. Ou talvez decidam investir em um negécio préprio, acrescentar um
comodo a casa, ou arriscar no mercado. Nao sao ideias ruins em si, mas
uma vez que essas pessoas, em geral, ndo tém experiéncia alguma em
administrar tal riqueza, podem fazer negocios ou investimentos ruins que
levam a perda de dinheiro.

Esse impulso automatico de restaurar o equilibrio mostra-se verdadeiro
se nos aproximamos do limite inferior de nosso nivel de conforto, também.
Em alguns casos, esse desejo pode atuar em beneficio préprio. Pense em
empresarios bem-sucedidos cujos negocios fracassaram e que, em poucos
anos, desenvolveram outro negocio bem-sucedido. Cair abaixo de sua zona
financeira de conforto os leva a concentrar todas as suas habilidades e
recursos no retorno ao seu nivel de conforto original. Talvez isso explique o
fato que, em média, os milionarios cometam 3,1 erros comparados aos 1,6
daqueles que ndo, sao. Eles podem fracassar com mais frequéncia, mas cada
fracasso somente os inspira a tentar novamente.

As vezes, mesmo quando conseguimos sair de nossa zona de conforto,
continuamos a agir como se ainda estivéssemos na antiga zona — como 0
ex-bilionario que vai a faléncia, mas continua dirigindo BMWs comprando
roupas caras e gastando como se ndo houvesse amanhda. Ou, como
contraponto, pense em alguém que ficou milionario, mas que compra um
sobrado em um bairro cheio de mansoes, continua a dirigir seu Hyundai
velho, e anda entre os ricos embora permaneca socialmente isolado. As
duas situacOes sdo nocivas para nossa psique e podem comprometer de
maneira severa a felicidade.



A relutancia inconsciente de sair de uma zona de conforto também pode
explicar por que tantos jovens adultos tém problemas com excesso de
dividas. Entrar no mundo adulto, em muitos casos, exige comecar na base,
ou proximo a base da escada corporativa, com a baixa renda condizente que
ndo conseguira manter o estilo de vida com o qual se acostumaram.

Mas aqueles que gastam em excesso, numa tentativa de viver como se
estivessem em sua zona de conforto, talvez achem o “conforto”, a longo
prazo, excessivamente caro.

Independente de termos excedido o limite superior ou inferior de nossa
zona financeira de conforto, o estresse vem de uma sensacao de perda nosso
lugar. Se sairmos dessa zona, quem somos ndos? O que as pessoas que
conhecemos pensardao de nés? O que pensaremos de nos mesmos? O que
significaria tornar-se uma daquelas pessoas que existem fora de nossa zona?
Quais sdo as regras e normas dessa nova zona? Quando nos vemos
mudando de direcdo, se ndo pararmos para avaliar essas questoes, estaremos
correndo um grande risco de tomar decisdes financeiras infelizes.

Outra razdo para nos apegarmos de maneira tdao obstinada a nossa zona
de conforto é que os preceitos que ancoram os limites superior e inferior
nos ajudam ndo somente a definir quem somos, mas também a nos
identificar como parte do grupo, um elemento da tropa. Uma das maneiras
pela qual tentamos criar uma sensacao de pertencimento € racionalizando e
justificando nossas proprias posicoes e formando julgamentos sobre aqueles
que estdo acima ou abaixo de nossa zona, como: “Os ricos sao egoistas” ou
“Os pobres sdao preguicosos”. Assim como num residencial fechado ou uma
cidade pequena, uma zona financeira de conforto ndao é um lugar onde ser
considerado “diferente” é um elogio.

Por causa da forte ligacdo que existe entre quem somos e quais sao
nossas zonas de conforto, pode ser muito dificil desenvolver e manter

amizades com pessoas de outras zonas — em outras palavras, classes



socioeconomicas diferentes. Para o individuo ou casal mais rico, o desafio é
ser sensivel a disparidade em renda e recursos; para 0S menos prosperos,
pode ser muito dificil manter distantes o constrangimento, a inveja ou o
ressentimento. Considere os desafios que os proximos cendrios apresentam.

Jantar fora

Amigo ou membro mais pobre da familia: O que vocé faz quando é
convidado para jantar em um restaurante acima de suas condicoes
financeiras? Faz o pedido separadamente ou come somente o aperitivo?
Pede para irem a um lugar mais em conta? Aceita a oferta de seu amigo
para pagar a conta? Se este for o caso, quantas vezes?

Amigo ou membro mais rico da familia. Vocé leva em consideracao a
situacao financeira de seu amigo quando planeja comer fora? Vocé se
oferece para pagar a parte dele? Preocupa-se se eles ficarao ofendidos caso
vocé ofereca ou nao ofereca? Evita ir a lugares mais sofisticados com esse
amigo e ndo o convida quando planeja ir a restaurantes mais caros? Se este

for o caso, vocé esconde deles porque ndo quer que se sintam mal?

Viagem

O mais pobre. Vocé se sente a vontade com seu amigo que viaja na
primeira classe enquanto vocé vai de classe economica? Sente-se
pressionado a concordar em ficar em um hotel acima de suas condi¢Ges
economicas? Sente-se constrangido ao ter de recusar algumas atividades —
como um show na Broadway, ou aulas particulares de asa-delta — que
custariam muito caro?

O mais rico. Vocé se sente a vontade de voar na primeira classe
enquanto seu amigo viaja na classe economica? Vocé sacrifica seu proprio
conforto ou deseja fazé-lo para que eles ndo se sintam constrangidos? Sente
culpa, como se devesse custear a viagem ou parte dela?



Intimidade emocional

O mais pobre. Vocé pode contar ao seu amigo sobre suas preocupacoes
com o pagamento das contas sem se importar se ele se sentira culpado?
Vocé pode ouvir as frustracdes genuinas de seu amigo referentes a perda de
milhdes de ddlares em um mau investimento sem se ressentir do fato de
que, pelo menos, eles possuem o dinheiro para perder? Sente vergonha de
sua condicdo financeira quando estd perto de seu amigo? Evita convidar
seus amigos para virem a sua casa porque sente que o estao julgando?

O mais rico. Vocé pode falar sobre a realidade de sua situacao ou
preocupacao financeira sem se sentir culpado? Vocé evita certos temas?
Reluta em convidar seus amigos para virem a sua casa porque se sente
culpado ou ndo quer que sintam inveja ou ressentimento?

Como vocé pode perceber, as diferencas no status financeiro podem
apresentar desafios sérios aos relacionamentos entre amigos e membros da
familia. Por essa razao, as pessoas se afastam de seus familiares e antigos
amigos se sua situacao financeira sofre uma grande mudanca. Para resistir a
esse afastamento, as pessoas que repentinamente recebem grandes quantias
de dinheiro, sem que tenham tempo necessario para ajustar suas habilidades
e conhecimento e sem que descubram maneiras financeiramente
responsaveis de sustentar familiares e amigos, tendem a se livrar do
dinheiro, em geral oferecendo tudo aos amigos e a familia. E, como é
previsto, seus amigos e familiares costumam estar mal preparados para
manter e fazer bom uso do dinheiro, e acabam por utiliza-lo de maneira
improdutiva ou nociva. O resultado final: Ninguém tem nada a oferecer e o
relacionamento pode ser destruido.

Se voceé quiser alcancar outro patamar de renda e ser bem-sucedido nela,
ou ficar mais a vontade com menos dinheiro, precisa, em primeiro lugar,
aceitar o que significa sair de sua zona financeira de conforto. Para muitos,

isso talvez envolva entrar em outra comunidade financeira — pelo menos



metaforicamente — ou aprender a viver bem possuindo mais ou menos do
que 0s que estdo a sua volta. Se vocé nao se preocupar em Se preparar para
essa transicdo, estara correndo o grande risco de sabotar, de maneira
inconsciente, seu sucesso financeiro ou, por outro lado, viver além de suas
possibilidades para manter sua autopercepcao, nivel de conforto e
relacionamentos.

Se vocé quiser se sentir mais a vontade com menos, uma Situacao
imposta a muitos de nés recentemente pela situacdo econoémica mundial, os
mesmo principios se aplicam. Interaja com os que tém menos. Torne-se um
estudioso da maneira como eles transformam sua situacao financeira em
algo que tenha sentido, conforto e tranquilidade. Isso o ajudara a manter a
flexibilidade em seu raciocinio, o que é fundamental para atingir e manter a

saude mental e financeira.

Privacao relativa

Quatro jovens estdao caminhando por um cassino em Las Vegas. A
atencdo é atraida para a mesa de jogos onde todos se divertem
ruidosamente. Mas os rapazes nao tém dinheiro para participar de um jogo
com tanto risco, entdo, depois de assistirem por alguns minutos, eles
continuam andando.

Trés dias depois, esses mesmos quatro jovens voltam ao cassino. Eles
estavam na cidade para a convocacgao da Liga Nacional de Futebol norte-
americano (N/FL, National Football League). Dessa vez, todos os quatro
acabaram de assinar contratos profissionais, um deles de milhdes de délares
e 0s outros por um valor muito menos consideravel do que eles ou qualquer
pessoa que conhecem ja ganhou, mas substancialmente menor do que o de
seu amigo. Mais uma vez, eles sao atraidos pelo ritmo animado da arriscada
mesa de jogos. Agora, um deles tem dinheiro suficiente para jogar. Mesmo
que ele perca 20 ou 30 mil délares, ndo arranhara sua recente fortuna. Mas,



para os outros trés, perder 10 mil dolares ainda seria um golpe financeiro
significativo.

O novo multimilionario se aproxima da mesa e comeca a jogar. O que 0s
outros fazem? Ao invés de serem deixados de fora, é possivel entrar no jogo
mesmo que ndo tenham condi¢Oes de pagar. Mais uma vez, o poder e 0
desejo de pertencer podem prevalecer sobre o bom-senso.

Nunca tente viver como os Jones. Faca com que

descam ao seu nivel. E mais barato.

Quentin Crisp,

escritor e contador de piadas.

Essa historia ilustra outro efeito do instinto de tropa: privacado relativa.
Voceé ja deve ter ouvido — provavelmente de seus avos ou vizinhos mais
velhos — coisas do tipo: “Nos éramos pobres, mas nao sabiamos”. Eles ndo
sabiam porque todos em volta também eram pobres. Nao tinham ninguém
com quem Se comparar, entdao concluiram que o que possuiam era tudo o
que havia para possuir. Hoje, seria quase impossivel encontrar um grupo
assim nos Estados Unidos; a cultura consumista foi construida sobre o
conceito de privacao relativa. Hoje, nos comparamos ndo apenas com
nossos amigos e vizinhos, mas com pessoas que estdao em nossas TVs, nas
colunas de fofocas, nas capas de revistas como a US Weekly. Pense em
todos os programas de TV que celebram o gasto, retratando-o quase como
um evento competitivo. Lifestyles of the Rich and Famous foi um dos



primeiros programas e acabou sendo imitado por dezenas de outros, mais
recentemente, as series Cribs, My Sweet Sixteen e The Housewives.
Programas como esses deturpam a visdao do que é “normal’”, do que é
razoavel esperar possuir e gastar. Eles fazem com que nos sintamos
“pobres” pela comparacao, o que nos deixa muito infelizes.

Em seu livro recente, o ex-presidente do Federal Reserve Alan
Greenspan descreve um estudo conduzido com alunos de Harvard. Foi
solicitado aos alunos que escolhessem entre duas opc¢Oes: ter uma renda
anual de 50 mil ddlares enquanto a renda de seus pares seria 25 mil, ou ter
uma renda anual de 100 mil dolares enquanto a de seus companheiros seria
de 200 mil dolares. A maioria escolheu 50 mil délares. Em outras palavras,
eles preferiam ter metade do dinheiro do que ver seus pares ganharem mais.
Isso ilustra tanto a privacado relativa quanto o velho ditado “jogar pedras do
proprio telhado de vidro”.

Por que ha nos Estados Unidos algo magico entre dinheiro e felicidade a
50 mil dolares por ano? Talvez ndo seja coincidéncia que, quando aquela
pesquisa foi conduzida, essa era a renda média nos Estados Unidos. Isso
talvez ajude a explicar por que, embora tenham mais dinheiro
individualmente, os americanos estdo, de forma significativa, menos
satisfeitos com sua situacdo financeira do que pessoas em paises muito mais
pobres. Talvez ninguém tenha dito as pessoas de paises menos abastados
que elas sdo pobres, ou ninguém tenha conseguido lhes vender o mito de
que mais dinheiro e bens podem trazer mais felicidade.

Bolhas que estouram

“Ao ler a historia das nacOes, descobrimos que, como individuos, eles
tem seus caprichos e peculiaridades; seus periodos de excitacdo e
irresponsabilidade, quando nao sdao cuidadosos no que fazem. Descobrimos

que comunidades inteiras fixam, repentinamente, suas mentes em um



objeto, e saem enlouquecidas a sua procura; que milhdes de pessoas ficam,
ao mesmo tempo, fascinadas por uma ilusdo, e saem em sua busca, até que
outra loucura, mais cativante que a primeira chame a sua atencao.”

Essas palavras ndao sdao menos verdadeiras hoje do que quando o
jornalista escocés Charles Mackay as escreveu, ha mais de 150 anos. Em
Ilusdes Populares e a Loucura das Massas, Mackay detalha varios episodios
historicos de multidoes descontroladas; bolhas do mercado, a violéncia da
multiddo contra supostas bruxas, e dal por diante. Para o nosso objetivo
neste livro, um dos mais interessantes é o das bolhas do mercado. A bolha
classica que Mackay descreve, e uma das mais estranhas, foi a tulipomania,
que varreu a Holanda no século XVII.

A tulipa foi trazida a Europa Ocidental de Constantinopla (hoje
Istambul) em meados de 1500 e logo se transformou na vedete dos Paises
Baixos. A flor tornou-se tdo valiosa, que, em 1634, segundo Mackay,
“considerava-se uma prova de mau gosto se um homem de bens nao
possuisse uma colecdo delas”. Naquele ano, a popularidade da tulipa cruzou
um tipo de limite maximo, transformando-se numa febre que varreu todos
os niveis da sociedade holandesa, “mesmo em seus mais baixos poroes”.
Ela era a flor que todos precisavam ter. Mercadores, vendedores e
banqueiros; moleiros, sapateiros e padeiros — todos comecaram a descuidar
de seus negocios com o0 objetivo de comercializar os bulbos de tulipa.
Bulbos raros eram disputados com ferocidade, e os precos decolaram. Em
1636, dois bulbos de uma variedade especialmente rara, a “Semper
Augustus”, foram colocados a venda. Um deles foi trocado por “doze acres
de area para construcao” e o outro vendido por “4.600 florins, uma nova
carruagem, dois cavalos cinza e um conjunto completo de arreios”.

As tulipas comecaram a ser negociadas no mercado de acOes de cidades
importantes da Holanda, como se fossem commodities com valor
subjacente, como gado ou trigo. Cidades pequenas possuiam tabelioes,



preparados nas leis do comércio e autorizados a conduzir e supervisionar as
trocas. Os precos das tulipas continuaram a subir, os especuladores
chegaram e ganharam tremendas somas de dinheiro. “Uma isca dourada
balancava tentadoramente diante de todos, e eles corriam, um apos o outro,
aos mercados de tulipas, como moscas atraidas por um pote de mel. Todos
imaginavam que a paixdo por tulipas duraria para sempre, e que os ricos de
todas as partes do mundo viriam a Holanda, e pagariam pelos bulbos
qualquer valor que lhes fosse cobrado.”

Em novembro de 1836, o pote de mel comecou a azedar. Investidores
prudentes, reconhecendo as ilusoes pelo que realmente eram, comecaram a
retirar seus investimentos. “Era possivel perceber que alguém teria uma
perda terrivel no final. Conforme se espalhava essa conviccao, os precos
despencaram e nunca mais subiram.” Os tribunais ficaram ocupados durante
anos com pessoas que brigavam para decidir quem iria sofrer essa “perda
terrivel”.

A tulipomania que Mackay descreveu combina com a trajetoria de todas
as bolhas do mercado vistas antes e depois, incluindo as recentes bolhas
pontocom e do mercado imobiliario e suas respectivas quedas. As bolhas do
mercado sdo tema de intenso interesse e estudo entre os economistas, e ha
varias teorias diferentes para explicar os fatores por tras delas. Varios

aspectos do instinto de tropa aparecem repetidamente.

Porque, de fato, o principal problema do

investidor — e seu pior inimigo — provavelmente

seja ele mesmao.




Benjamim Graham,

pai do investimento em valor, mentor de Warren
Buffet

e autor de O investidor inteligente.

Um desses tais aspectos € a privacdo relativa. Recentemente, o
pesquisador e neurologista Dr. Read Montague conduziu um experimento
que o permitiu escanear o cérebro dos participantes enquanto estes faziam
investimentos no mercado de acgdes. Usando imagens de ressonancia
magnética, Montague foi capaz de ver exatamente quais acontecimentos
ativavam as regioes do cérebro associadas ao prazer e a felicidade, e
descobriu que, quando as pessoas investiam de maneira conservadora e
tinham bons resultados, ficavam felizes — até perceberem que os outros que
haviam investido mais haviam ganhado ainda mais. Quando esses
pensamentos a respeito de quanto os outros haviam lucrado se faziam
presentes, a porcao do cérebro associada ao arrependimento mostrava
grande atividade. Aquela sensacdo de perda influenciava o comportamento
dos participantes nas rodadas seguintes. Aqueles que haviam experimentado
o arrependimento investiam mais e mais no mercado, fazendo com que
crescesse mais e mais, até que se quebrasse. Isso reproduz o que vemos nas
manias do mercado, pessoas que observam quando o outro vai lucrar para,
entdao, tomarem a iniciativa.

Outros experimentos e modelos matematicos identificaram sinais claros
do comportamento “siga o lider da tropa” presente nos mercados de
investimento. A escritora Virginia Postrel falou a um grupo de economistas
que usam elaborados jogos de investimentos para estudar padrdes de
mercado. E o que ela descobriu foi que, gracas a certas verdades



fundamentais sobre a natureza humana (verdades que o0s proprios
economistas viram manifestas em varios experimentos), as bolhas sdao quase
inevitaveis. Um dos pesquisadores disse: “Se vocé coloca pessoas em
mercados de bens, a primeira coisa que fazem ndo é tentar calcular o valor
fundamental. Eles tentam comprar barato e vender caro”. Os especuladores
entram primeiro e, conforme o mercado sobe, sdo seguidos por
“investidores impulsivos” que buscam tendéncias do mercado — o instinto
de tropa em acdo — e quase sempre acabam comprando caro e vendendo
barato.

Em seus experimentos, com sucessivas rodadas do jogo, as bolhas
acontecem mais rapido conforme cada investidor tenta sair antes do pico.
Entdo, por volta da quarta rodada, a bolha estaciona. O valor de mercado
dos titulos financeiros foi estabelecido, assim como os padroes de
investimento de todos os jogadores. Mas os pesquisadores fazem com que a
bolha continue, mudando as regras do jogo e reorganizando os grupos dos
participantes, de forma que as pessoas negociem com rostos desconhecidos.
Quando o contexto ¢ mudado, as bolhas comecam de novo. Por qué?
Porque agora os investidores tém um grupo de pessoas totalmente novo
com quem podem Se comparar e competir.

O comportamento da tropa também depende, em parte, de quem a esta
liderando. Na bolha mais recente, foram os negociadores profissionais,
corretores, gerentes de fundos de cobertura: pessoas que vivem disso. O
restante de nos supoe que eles sabem o que estdao fazendo — aliés, eles estao
ganhando muito dinheiro —, entao seguimos o seu comando. O problema,
como temos sido dolorosamente lembrados, é que o mercado de hoje é tao
volatil, tdo dependente de instrumentos financeiros novos e complexos
como a permuta de crédito (credit default swap), que mesmo 0S experts
eram novatos. “Agora temos novos instrumentos”, afirmou Charles Plott,

economista da Caltech, um dos pioneiros da economia experimental.



“Temos ‘lideres’ — que, acredita-se, sabe alguma coisa — se aproximando
agressivamente e levando todos consigo, como fizeram no passado, e como
se espera que o mercado faca. Mas, nesse caso, pode haver uma bolha.” (O
artigo de Postrel publicado no exemplar de dezembro de 2008 da revista
Atlantic, assim como a entrevista com Plott podem ter acontecido meses
antes. Caso contrario, ele deveria receber um prémio por informacoes
incompletas.)

Atribui-se a Joseph Kennedy, pai de JFK, esta observacdo: “Quando o
engraxate lhe da dicas sobre acdes, esta na hora de sair do mercado”.
Bernard Baruch, um investidor menos conhecido dos Loucos Anos 1920,
ampliou essa ideia em suas memorias: “Motoristas de taxi lhe dizem o que
comprar. O engraxate pode lhe dar um resumo das ultimas noticias sobre
finangas enquanto trabalha com graxa e escova. Um velho mendigo que
costuma patrulhar a rua gastou no mercado o dinheiro que eu e outros lhe
demos. Minha cozinheira tinha uma conta de corretagem que acompanhava
atentamente. O lucro de seus papéis desapareceu rapidamente na ventania
de 1929”.

Quando todos que vocé conhece na Rua Principal estdo falando em
vender terras para comprar tulipas, em gastar o dinheiro de aposentadoria
com a oferta publica inicial de uma empresa de tecnologia, ou em obter sua
licenca de consultoria imobiliaria, vocé esta presenciando uma bolha. Como
dissemos, as bolhas sdo parte da natureza humana. Qualquer um de nds
pode ser vitima delas se ndo tomarmos cuidado. Mas descobrimos em nossa
pratica que os problemas financeiros ndo discutidos podem deixar as
pessoas ainda mais vulneraveis a seducdo do instinto de tropa, da bolha.

Considere como Ruth, uma de nossas clientes que cresceu em um lar
instavel, empobrecida tanto em suas finangcas quanto em seu espirito, se
rendeu ao instinto de tropa durante a bolha pontocom.



RUTH: O dinheiro da nossa aposentadoria
(401[k]), tanto minha quanto de meu marido, foi
investido em um fundo seguro  por
aproximadamente dez anos. Entdo, durante o final
dos anos 1990, ouvia historias de como outras
pessoas — as espertas, que cresceram em familias
normais como as que eu via e desejava quando
crianca — estavam ganhando muito porque haviam
sido espertas, e assumiam riscos. Decidi que
poderia correr riscos também. Procurei um amigo
multimilionario e lhe pedi para ser meu mentor, o
que ele atendeu. Bem, foi como ver um cego
levando outro. Framos ingénuos. Ndo sabiamos
que as empresas podiam “mentir’. Compramos de
duas empresas que faliram assim que o mercado
entrou em colapso. Ndo recuperamos um centavo.
Ele perdeu 13 milhdes de dolares e eu perdi 50 mil.
O golpe, entretanto, foi 0 mesmo para cada um de

nos. Os ovos de nosso ninho foram roubados.



Felizmente, as piores experiéncias podem ser as melhores licdes. Se
estivermos dispostos a encarar honestamente nossos erros e motivacoes,

temos menor probabilidade de cometer os mesmo erros outra vez.

BRAD: No pico do frenesi imobiliario, viajei ao
lado de um homem que me contou ser um recente
corretor de imoveis licenciado. Com grande
animacado, ele descreveu como havia recentemente
vendido sua empresa e investido todo o seu
dinheiro em varios terrenos, planejando vende-los
em um ano, quando tivessem dobrado de preco. “E
um mercado totalmente novo” disse ele. “O valor

dos imoOveis sempre vai subir. E o melhor

investimento que vocé pode fazer.”

Reconheci o “bla-bla-bla” de minha dispendiosa
aventura com negocios pela internet. Todos os
especialistas e investidores haviam dito a mesma
coisa sobre acOes de empresas de tecnologia.
Somente agora eu reconhecia o que havia

acontecido de fato. Dessa vez, embora sentisse um



apelo emocional muito forte, eu ndao me juntei ao
grupo.

Ele me deu seu cartdo e me encorajou a entrar no
jogo. Desejei-lhe sucesso, recusei respeitosamente,
dei a ele meu cartao e lhe disse que poderia me
ligar caso seu plano ndo funcionasse como o
planejado e ele precisasse trabalhar as suas
emocoes. Seis meses depois, havia milhares de
propriedades a venda na area, onde os valores
haviam caido de 50 a 70%. Nunca recebi uma

ligacao de meu colega de voo.

Embora fosse um imigrante nos Estados Unidos,

Charles Ponzi tinha uma ideia precisa do que
seria necessario para agradar 0s americanos e
ajuda-lo a evitar uma vida de trabalho duro e

tedioso: uma boa aparencia, sapatos lustrosos,

no de gravata perfeito e um alfinete de gravata



com um diamante. Para completar, chapéu de
palha elegante. “E entdo, € claro, havia o sorriso.
Sempre 0 sorriso; porque um homem sorridente
nao esta preocupado — e quem daria dinheiro a
um homem preocupado?” Durante alguns
emocionantes meses de 1920, as pessoas deram
milhoes a Ponzi e o tornaram mais rico do que
ele jamais havia sonhado. Quando tudo ruiu, a
fraude ganhou tanta atencao que hoje chamamos
de “esquemas Ponzi” toda uma categoria de
crimes.

Carlo Ponzi chegou aos Estados Unidos em
1903, aos 21 anos. Nos anos seguintes, criou
uma série de esquemas “fique rico
rapidamente”, alguns dos quais os levaram para
a cadeia. Mas nenhum deles havia sido o pote de
ouro que ele procurava. Ele o encontrou no

Cupom-resposta Internacional, ou IRC. Eles

podiam ser adquiridos em um pais, enviados a

outro e resgatados na postagem de retorno. No




principio da Grande Guerra, houve grande
instabilidade no sistema monetario europeu. Ao
selecionar, com cautela, onde e quando os
cupons eram adquiridos e resgatados, seria
possivel lucrar em cada negociacao. Ponzi abriu
a Security Exchange Company para tirar
proveito da situacdo, o que seria perfeitamente
legal — se ele tivesse negociado algum cupom.
Ponzi ofereceu aos investidores um retorno de
50% em quarenta e cinco dias. Trabalhadores e
comerclantes investiram suas economias e,
quando os primeiros investidores receberam o
prometido retorno, a noticia se espalhou. Em
fevereiro de 1920, Ponzi tinha 5 mil délares em
investimentos; em maio, ele tinha 420 mil

dolares; em julho, estava recebendo milhoes.

Conforme o dinheiro chegava, Ponzi usava para

pagar os primeiros investidores. Ele também
COMprou uma mansao com piscina aquecida e

trouxe sua mae da Italia em um navio de luxo.




Em 26 de julho, o jornal Boston Post comecou a
publicar uma série de artigos destacando alguns
fatos embaracosos: Ponzi nao havia investido
em sua propria empresa; nao havia sinal de uma
grande compra de cupons; a quantia que Ponzi
recebeu teria comprado mais do que dez mil
vezes 0 numero que, na realidade, estava em
circulacdo. Ele adiou uma debandada da
empresa distribuindo cerca de 2 milhoes de
dolares, mas em 12 de agosto, a Security
Exchange Company estava extinta e Ponzi, na

cadeia.

Ele passou trés anos e meio preso por fraude no

correio e, apos algumas disputas com a lei, foi
deportado em 1934. Charles Ponzi morreu
quatorze anos depois, em um hospital de

caridade no Brasil.

Como Madoff sumiu com o dinheiro

O instinto de tropa também explica por que pessoas espertas sao vitimas
de fraudes, sobretudo dos “esquemas Ponzi”. A fraude de 50 bilhdes de



ddlares liderada por Bernie Madoff é o exemplo perfeito disso. Madoff
conseguiu durante anos, talvez décadas, operar o maior esquema Ponzi do
mundo, principalmente gracas ao instinto de tropa.

Madoff administrava duas empresas diferentes: uma firma de
corretagem, que, ao que tudo indicava, prosperava com negociacoes
legitimas, e uma empresa particular de investimento que recebeu bilhdes,
mas que nunca investiu nada em nome dos clientes. Madoff causou esse
dano recorde por meio da firma de investimento, e o fez de maneira muito
inteligente. Primeiro, ele prometeu e entregou rendimentos constantes de 10
a 12%, ano apods ano. Ainda mais astutamente, confiou em relacionamentos
pessoais e na aura de exclusividade para recrutar clientes. Estes, satisfeitos,
o indicaram a familiares e amigos. Mas Madoff ndo aceitava todos que lhe
eram recomendados, o que tornava a condicao de cliente de Bernie ainda
mais desejavel. “A melhor coisa em Nova York era chegar ao Bernie
Madoff”, afirmou uma de suas vitimas. “Todos queriam estar ali.” Segundo
um dos primeiros investidores: “Todos diziam ‘Vocé precisa procurar o

y»

Bernie’”. Um observador descreveu o fendmeno como “investimento clube
de campo, onde, se uma pessoa considerada inteligente se envolve com
alguma coisa, todos também querem entrar. E o instinto de tropa”.

Nunca iremos nos livrar do impulso de correr com a tropa. Mas podemos
aprender a nos tornar alunos dedicados e observadores dos gatilhos de tal
impulso. Quando estamos cientes dos gatilhos, ganhamos poder sobre eles;
nao estamos mais sujeitos a seus caprichos inconstantes.

A observacado cautelosa traz nosso cérebro racional de volta a ativa.
Quando o réptil, o macaco e o cientista estdo trabalhando juntos, nada pode
nos impedir. Entretanto, quando o0s animais assumem o controle do
zoolbgico, trancam o cientista e saem em disparada para as saidas, tudo foi
para o espaco. Quando se trata de saide financeira, devemos nos certificar

de que o cientista esteja no controle da situacao.



E nao se esqueca de que nosso forte desejo de interagir com outros seres
humanos e correr com a tropa nao precisa nos levar pelo caminho da ruina
financeira. Na realidade, ndo precisa de forma alguma ser algo ruim; pode
ser um ponto positivo de nossa humanidade e ainda oferecer certo conforto
quando a situacao ndo vai bem.

NEIL: Durante esses tempos sem precedentes,
prevalece 0 medo e a ansiedade entre muitas
pessoas; ironicamente, até certo ponto, isso €
reconfortante. Eu nao penso: “Oh, se eu tivesse
feito isto ou aquilo eu teria conseguido”. Todos
estdao mal financeiramente. Estamos todos sofrendo
juntos, e isso € melhor do que: “Todos estdao
enriquecendo e eu estou sentado aqui sem saber

como fazer isto dar certo”.



CAPITULO 4
OS FANTASMAS DO TRAUMA
FINANCEIRO

Nossos flashpoints financeiros, ou experiéncias emocionais intensas
relacionadas ao dinheiro, moldam os preceitos financeiros — ou padroes de
raciocinio e comportamento — que determinamos para nds mesmos. E,
embora cada um de nds tenha flashpoints ou experiéncias na infancia que
moldem nosso relacionamento com o dinheiro, algumas dessas experiéncias
sdao mais dolorosas e traumaticas do que outras. Em nosso trabalho de
ajudar as pessoas a superar os efeitos duradouros do trauma financeiro,
descobrimos que quanto mais traumatico for o flashpoint mais sérios sdao os
efeitos duradouros. Mas a boa noticia é que nossas reacoes ao trauma
emocional geralmente seguem padrdes especificos e previsiveis, e com
introspeccao e cuidadosa reflexdo podemos identifica-los, detecta-los e
supera-los. Considere os exemplos a seguir.

LESLIE: Quando eu era crianca, recebiamos
algum dinheiro pelas tarefas que realizavamos em
casa, e fomos ensinados a colocar a metade do

dinheiro em uma poupanca no banco enquanto a



outra metade poderia ser gasta em doces ou no que
desejassemos. Eu guardava metade em meu
cofrinho e, uma vez por meés, ia ao banco para fazer
um deposito na poupanca. Gostava de olhar os
numeros na caderneta, pensando em minha pilha de

dinheiro cada vez maior.

Certo dia, quando eu tinha doze ou treze anos, fui
ao banco para fazer um deposito e verificar o saldo.
O caixa me disse que nao havia dinheiro ali, que
meu pai havia sacado tudo. Quando eu o
confrontei, ele apenas riu e disse: “O dinheiro é
meu”. Fiquei muito chocada com a atitude de meu
pai.

Deixei de colocar dinheiro em minha conta
poupanca. Depois disso, sempre que tinha dinheiro,
eu gastava. Gastava enquanto tinha, antes que

alguém pudesse toma-lo de mim.

Esse foi um flashpoint financeiro marcante para Leslie. Ela teve um
sentimento profundo de traicdo e toda a sua “realidade” a respeito de como
o dinheiro deveria funcionar transformou-se num instante. Por ser uma



crianga, suas alteracoes comportamentais foram limitadas. Afinal, ela ndao
poderia abrir uma conta no banco sem um adulto responsavel, e obviamente
ndo conseguiria confiar seu dinheiro a seus pais. Entdo, num esforco para
que nunca se sentisse traida outra vez, Leslie chegou ao que lhe pareceu
uma conclusao logica: gaste o dinheiro antes que o tomem de vocé. Depois
de algum tempo, muito depois do cérebro racional de Leslie ter esquecido o
incidente com seu pai, esse habito tornou-se tao arraigado, que ganhou vida
propria. Como resultado, ela se tornou uma gastadora compulsiva (um dos
disturbios que abordaremos na proxima secdo). Vivia aguardando o
proximo salario, acumulando mais e mais dividas, sem nunca poupar algum

dinheiro.

CARLA: Tudo o que me lembro do meu tempo de
crianca é o caos, no que se refere a dinheiro e a
qualquer outra area da minha vida. Uma de minhas
primeiras lembrancas, aos trés ou quatro anos de
idade, foi quando minha made foi presa por emitir
cheques sem fundo. Nos cinco anos seguintes,
mamade era presa constantemente, entrava e saia da
cadeia. Estavamos sempre fugindo da lei, nos
escondendo dos credores, sempre mudando de

endereco, um passo a frente da policia.

Quando eu tinha nove anos, mamae teve um tipo

de colapso. Chorava e solucava, de forma



simplesmente inconsolavel. Por fim, eu lhe disse:
“Mamae, ligue para o papai”. Surpreendentemente,
ela me ouviu. No dia seguinte nos mudamos para
uma casa melhor do que qualquer outro lugar onde
eu havia morado. Ficava a apenas seis casas de
distancia de onde meu pai morava, e achei que
seria otimo estar perto dele. Meus pais haviam se
divorciado quando eu tinha quase dois anos,
portanto eu nao o conhecia muito bem. Mas agora
eu 0 via com frequéncia, tinhamos um bom lugar
para morar, podiamos nos alimentar bem, e a
situacdo estava melhor do que em qualquer outra

fase anterior.

Numa manha de sabado, eu ainda estava dormindo
quando minha mae e meu tio entraram de repente
em meu quarto. Eles disseram: “Pegue o que quiser
levar com vocé. Vamos embora e ndo vamos
voltar”. Peguei, entao, meu peixinho dourado e
corri para a porta dos fundos. Eles me puseram no

banco de tras de um pequeno carro esportivo e



viajamos durante um dia e uma noite, parando
apenas para reabastecer. Viajamos 2.400
quilometros até nossa nova casa, e tudo comecou

novamente.

Aquela foi a ultima gota. Algo parecia ter se
partido em mim. Eu desisti. Aprendi que nao
poderia confiar em nada nem em ninguém; nada
jamais daria certo e eu nao teria poder para mudar
coisa alguma. A partir daquele momento, sempre
que a situacao ficava estressante, eu fingia nao me
importar. Tentava parecer bem, apenas sobreviver.

Era tudo o que eu podia fazer.

Quando fui morar sozinha, me sai muito bem
financeiramente. Eu me cuidava, agia de forma
responsavel, pagava minhas contas e economizava
algum dinheiro. Tudo foi pelos ares quando me
casei. Eu me casei com alguém que se comportava,
em muitos aspectos, exatamente como minha mae.
Todos os meus antigos preceitos, de imediato,

voltaram, tais como: “Tenho que ajuda-lo e farei



isso colocando tudo o que tenho em nosso

relacionamento, sem nunca questiona-lo”.

Assim, nos vinte anos seguintes, com um emprego
perdido apos o outro, depois de muitas, muitas
mudancas pelos Estados Unidos, depois de
promessas feitas por ele de que mudaria seu
comportamento, e depois de muito caos, eu
simplesmente desisti. Acreditava nao ter poder

algum sobre minha propria vida.

Pensava que nao merecia ter minhas necessidades
supridas. Eu apenas me desconectei, confiei as

cegas e, simplesmente, desisti.

Por mais estranho que possa parecer, esses
conceitos me mantiveram sa durante aquele dificil
periodo. Contanto que eu ndo prestasse atencao ao
que estava acontecendo, nao me sentia muito
ansiosa. Nao tinha sentimento algum, e isso me

parecia bom.



Apesar da capacidade humana de sobreviver e
se adaptar, as experiéncias traumaticas podem
alterar o equilibrio psicologico, biologico e
social das pessoas a tal nivel que a lembranca de
um acontecimento em particular contamine
todas as outras experiéencias, prejudicando o

julgamento do presente. Essa tirania do passado

interfere na habilidade de prestar atencao a

situacOes tanto novas quanto conhecidas.
Quando as pessoas comecam a se concentrar
seletivamente nos lembretes de seu passado, a
vida tende a tornar-se sem cor e as experiencias

contemporaneas nao mais ensinam.

Bessel Van Der Kolk e Alexander McFarlane,

pesquisadores de traumas psicologicos.

A histéria de Carla demonstra como assuntos da infancia que ndao foram
resolvidos podem afetar nossas escolhas quando adultos. Somos atraidos a



pessoas, lugares e objetos que nos parecem familiares, geralmente em um
esforco inconsciente de reproduzir o passado e, dessa vez, “conserta-lo”.
Isso raramente da certo. Observe também como seus preceitos lhe servem
bem, a curto prazo, em uma situacdo especifica. Eles permitiram que ela
sobrevivesse até que reunisse forcas para confrontar o marido e comecasse
a formular um plano para o préprio futuro, apesar de seu marido nao ter
capacidade ou desejo de acompanha-la nesse processo. No entanto, foram
esses mesmos preceitos que a levaram a situacdo dolorosa da qual precisava
escapar, e eles a teriam levado a outras situacoes autodestrutivas se ela nao
tivesse caminhando em direcdo a cura.

Quando as pessoas falam sobre trauma, em geral acham que somente 0s
acontecimentos incomuns se encaixam na categoria: o0 combate armado, um
roubo, a violéncia sexual. Mas o fato é que qualquer evento que cause
tensdao emocional e dor pode ser traumatico, por mais corriqueiro que esse
evento pareca.

Ha diferencas de intensidade, mas ndo de tipos. Os flashpoints
financeiros nao precisam ser acontecimentos chocantes ou raros, COmo
descobrir que seu pai roubou suas economias, ou ver sua mae sendo levada
a prisdo; muitas experiéncias comuns do dia a dia — um comentario
insensivel dos pais, um momento embaracoso diante dos amigos — podem
deixar marcas duradouras semelhantes, e causam efeitos negativos
parecidos e duradouros sobre nossa saude mental e financeira. Os efeitos
desses traumas podem nao ser perceptiveis ou faceis de serem apontados de
imediato, mas sdo tdo reais quanto 0s outros.

Este capitulo analisa a funcdo importante que as experiéncias
traumaticas desempenham na formacdo de comportamentos financeiros
disfuncionais. Primeiro, vamos explicar como os acontecimentos associados
ao dinheiro que foram traumaticos ou com grande carga emocional podem,
de fato, alterar a estrutura fisica do cérebro a ponto de tornar primitivas e



automaticas as futuras reacoes relacionadas as financas, desviando do
cérebro logico, que, por outro lado, nos permitiria tomar decisoes baseadas
na informacdo. Vamos, em seguida, olhar os varios tipos de traumas da
infancia e o impacto de tais eventos sobre o pensamento e o comportamento
na vida adulta.

A neurobiologia do estresse e do trauma

No capitulo 2, falamos sobre as varias estruturas do cérebro e como elas
interagem. Aqui vamos nos concentrar em uma parte especifica do cérebro
que desempenha um papel fundamental em nossa reacdao ao trauma: a
amigdala cerebelosa. Esse par de pequenos feixes de neurdnios com
formato de améndoas esta localizado no fundo do cérebro animal, agindo
como um tipo de sistema de alarme primitivo, semelhante ao alarme contra
roubos ou detector de fumaca que vocé tem em casa. Tanto o alarme de sua
amigdala cerebelosa quanto o de sua casa respondem como foram
programados a fazer — instantanea e indiscriminadamente. Quando a
amigdala percebe uma ameaca, ela dispara uma reacao “lutar, fugir ou
congelar”, tendo a sobrevivéncia como objetivo potencial.

Além de atuar como alarme, a amigdala cerebelosa também age como
arquivista: Induz o cérebro animal a armazenar a maior quantidade possivel
de detalhes do incidente, relacionando-os com nossa resposta emocional a
situacdo. Isso faz sentido do ponto de vista da adaptacao; ao associarmos os
eventos perigosos ou traumaticos as emocoes negativas como o medo, a
ansiedade ou a tristeza, somos mais capazes de reconhecer, e assim evitar,
as situacoes futuras que envolvem risco. Entretanto, o cérebro animal nao é
muito bom em identificar causa e efeito, e por isso, muitas das emocoes que
associamos a um evento traumatico podem, na realidade, ter nenhuma

relacdo com o evento ou com a situagao em si.



A amigdala cerebelosa também ajuda a determinar se certos
acontecimentos, ou se os detalhes desses acontecimentos serao
armazenados em nossa memoria de longo prazo. Quanto mais perturbador o
acontecimento, mais probabilidade hd de ele ficar registrado em nosso
cérebro, geralmente resultando em flashes de memoria, ou em lembrancas
dos eventos vividas e assustadoras, despertadas por situacoes semelhantes
ou detalhes sensoriais. Estavamos no final de uma sessao com um cliente,
quando um helicoptero passou sobre nos a uma altitude surpreendentemente
baixa. Nosso cliente jogou-se debaixo da mesa gritando “Abaixem-se! Eles
vieram nos buscar, abaixem-se!”.

Ele havia servido por trés periodos no Vietnda, e, varias vezes, foi
resgatado do fogo cruzado por um helicoptero. Entretanto, quando os
helicopteros de resgate apareciam, surgiam sem nenhum aviso e sua
chegada atraia intenso fogo inimigo. Sua sobrevivéncia havia dependido de
reconhecer aquele padrdo e agir de acordo: encontrar esconderijo até que o
helicoptero estivesse suficientemente proximo para resgata-lo. Quarenta
anos depois, os caminhos neurais que aquelas experiéncias haviam criado
ainda estavam intactos e com forca suficiente para produzir o flash de
memoria que ele experimentou em nosso escritorio.

O trabalho da amigdala cerebelosa também explica por que nossas
associacoes emocionais sdo tao duradouras, tdo resistentes aos fatos e a
l6gica. Os caminhos neurais da amigdala ao neocértex — onde o raciocinio e
a légica acontecem — sdo muito mais fortes do que os que partem do
neocortex em direcao a amigdala. Em outras palavras, nossas emocoes
moldam nossos pensamentos de forma muito mais poderosa do que nossos
pensamentos moldam nossas emocoes. Essa € a razdao pela qual o cérebro
emocional armazena “verdades” sobre nossa histéria, as quais
frequentemente estdo fora de nossa mente consciente.



No ultimo capitulo, aprendemos sobre a tendéncia de nosso cérebro de
criar falsos-positivos. Isso talvez ajude a explicar por que respondemos tao
prontamente aos gatilhos de emocOes associadas aos nossos traumas
financeiros. Em termos da sobrevivéncia humana, esse falso-positivo faz
algum sentido. Imagine nossos ancestrais pré-historicos ouvindo um ruido
nos arbustos. Se ndo prestassem atencao e tentassem identificar a origem do
som cada uma das vezes — sem importar com que frequéncia o som seria
causado pelo vento, um galho quebrado, ou um pequeno roedor —, talvez
acabassem se tornando o jantar de algum animal. Mas se nos referimos aos
dias de hoje, reagir de forma tdo instintiva e dramatica a toda possibilidade
de ameaca s6 aumenta nosso nivel de estresse.

Recentes avancos da tecnologia revelam que ndo apenas fazemos
conexodes e associac0es mentais entre as emogoes e 0S eventos traumaticos;
o cérebro passa, de fato, por alteracdes fisicas como uma reagdo ao trauma.
Historicamente, a funcao do cérebro humano s6 pode ser estudada de
maneira indireta, por exemplo, em experimentos de cérebro dividido. Os
pesquisadores pediam aos participantes para desempenharem tarefas,
observavam os resultados e, entdo, baseados naquelas observacoes, tiravam
conclusdes sobre o funcionamento do cérebro. A medicina moderna mudou
isso. Ha um século, a invencao do raio-X nos permitiu estudar o esqueleto;
hoje, a tecnologia avancada, como as imagens de ressonancia magnética
permite espiar dentro do cranio e dar uma olhada no proprio cérebro. Mais
recentemente, a ressonancia magnética funcional nos permite assistir o
cérebro em acdo, em tempo real. A ressonancia detecta quais regioes
especificas do cérebro estdao mais ativas quando a pessoa examinada realiza
todos os tipos de tarefas — seja solucionar equacoes matematicas, pensar em
uma pessoa querida, ou ver fotografias com forte carga emocional. Usando
os dados da observacdao de milhares de pessoas é possivel hoje mapear os
caminhos do cérebro e identificar quais regides estdao associadas a quais



atividades e emocoes. Os neurocientistas descobriram que as experiéncias
traumaticas criam caminhos neurais no cérebro que permanecem muito
tempo ap0s o proprio evento ter ocorrido. Se a experiéncia for repetida
varias vezes, seja na realidade ou em nossa memoria, os caminhos neurais,
reformulados e reforcados, tornam-se permanentes, como sulcos gastos de
um caminho muito percorrido.

Outras provas de que o trauma afeta a estrutura fisica do cérebro também
foram encontradas no estudo da alteracdo no tamanho de certas partes do
cérebro das pessoas que passaram por grave trauma. Por exemplo, duas
regides cruciais do cérebro — o cortex pré-frontal e o hipocampo — sdo
significativamente menores do que a média entre os veteranos de guerra
diagnosticados com transtorno de estresse pOs-traumatico, e pessoas com
transtorno depressivo cronico também mostram reducdo significativa no
tamanho do hipocampo com o passar do tempo.

Tivemos o privilégio de trabalhar com um pioneiro no campo da
pesquisa com eletroencefalografia: Lee Gerdes, fundador do Brain State
Technologies e autor de Limitless You: the Infinite Possibilities of a
Balanced Brain. Gerdes identifica dois tipos de trauma: a transgressao e o
abandono. A transgressao envolve um ato de ameaca fisica, violacdao ou
sensacao de ameaca, e 0 abandono ocorre por meio da traicio ou omissao.
Usando as leituras da eletroencefalografia (que medem a atividade elétrica
produzida pela sinapse dos neuronios dentro do cérebro) para detectar
estados emocionais, Gerdes descobriu ndao apenas padroes associados a
traumas da infancia, mas também os padrdes distintos que resultavam de
cada tipo de trauma.

Recentemente trabalhamos com Gerdes para medir a atividade do
cérebro em pessoas que relatavam comportamentos disfuncionais em
relacdo ao dinheiro e, assim, observar se elas apresentavam padroes

cerebrais especificos, incluindo aqueles tipicamente encontrados no trauma.



Contribuimos com a realizacdo de um questionario que os participantes
respondiam no momento do exame para avaliar a presenca de diversos
comportamentos financeiros disfuncionais.

Os dados dos 604 participantes demonstraram alguns padroes claros. Por
exemplo, uma das perguntas que fizemos foi: “Em algum momento seus
gastos ou o jogo de azar colocam em risco seu bem-estar financeiro e/ou o
de sua familia?”. Gerdes descobriu que as pessoas que respondiam “muito
verdadeiro” a essa questao demonstravam padroes cerebrais associados com
a falta de conexdo a si mesmo ou a outros.

Associado a essa descoberta, Gerdes descobriu outro padrao interessante
no lobo frontal do cérebro. As pessoas que responderam afirmativamente a
mesma pergunta possuiam um padrdo de onda cerebral condizente com uma
tendéncia de ver o mundo como um lugar esmagador e sem esperanca. Esse
é o tipo de padrdao que pode levar as pessoas a considerar uma pilha de
documentos ou de contas como grande demais para encarar, reagindo com
procrastinacao em vez de acdo. (A reacdo mais saudavel seria dividir a
tarefa desanimadora em pequenos passos e realiza-los um de cada vez.) No
que se refere aos gastos, tal padrdo cerebral estaria associado a uma
abordagem impulsiva as decisdes e situacOes relacionadas as financas.
Talvez digam: “Por que ndo comprar o carro maior com parcelas maiores?
Eu mereco porque trabalho bastante”. Ao contrario de: “Vou comprar o
carro menor porque posso pagar as parcelas com minha renda. O carro
maior tera de esperar até que meu salario aumente e eu tenha quitado
algumas contas”. Como a procrastinacdao mencionada ha pouco, essa
impulsividade reflete uma dificuldade em focar nos passos e nos detalhes
menores — uma diferenca no funcionamento do cérebro que podemos ver
em acado através da eletroencefalografia.

O ponto que queremos enfatizar é que as mudancas no cérebro causadas

pelo trauma sdo reais. Como tais, as manifestacoes comportamentais do



trauma ndo sdao provocadas por auséncia de vontade, nem sdo sinal de
fraqueza. Elas sdo reacOes aos acontecimentos dolorosos que todos
experimentamos em algum momento, e sdo esperadas, previsiveis, normais
e biologicamente fundamentadas. Seja do tipo rotineiro ou extraordinario, o
trauma é parte inevitavel da vida.

O trauma financeiro — seja divorcio, faléncia, execucao da hipoteca,
perda significativa de mercado, ser vitima de um crime (fraude, esquema
Ponzi, roubo ou assalto), desemprego, ou sobrevivéncia a uma crise
economica — também é comum. A crise financeira global atual é um trauma
financeiro constante para todos nés. Para milhdes de pessoas, ela ndo tem
apenas ameacado, de forma significativa, nossa habilidade de suprir as
necessidades mais basicas da familia ou de n6és mesmos; ela também tem
causado grande impacto sobre o que cremos a respeito do dinheiro e na
forma como olhamos para o futuro.

Portanto, se seu trauma tiver se originado no nivel pessoal, familiar ou
nacional, fazer as pazes com ele admitindo-o é o primeiro passo para a cura.
Nas paginas a seguir, vamos ensinar algumas das ferramentas e estratégias
para lidar com os efeitos negativos duradouros do trauma. Esse tem sido o
ponto principal de nosso trabalho, e tem ajudado milhares de pessoas a
transformar com sucesso comportamentos financeiros problematicos
persistentes.

Trauma financeiro familiar

Quando ndo conseguimos aprender com os erros, quando parece que nao
conseguimos fazer o que precisamos fazer com o dinheiro, quando sabemos
que deveriamos nos controlar, quando tentamos mudar e ndo conseguimos,
quando nossa resposta emocional é mais intensa do que a situacao exige — é

provavel que seja o resultado de um trauma ndao resolvido. Com frequéncia



— mas nem Sempre — esse trauma tem suas raizes nas experiéncias
familiares.

Nao surpreende que sistemas familiares disfuncionais em geral resultem
em disturbios financeiros. Levando-se em consideracio a poderosa
influéncia do dinheiro em todos os aspectos da vida, suas simbolicas
conex0es com emocoes como conforto, seguranca e afeto, é natural que
estejamos predispostos a ndo interpretar corretamente o papel do dinheiro
nos dolorosos sistemas familiares. O dinheiro em si talvez ndo seja o tema
principal, mas ele pode rapidamente ser associado ao sofrimento ou aos
problemas familiares. Para os filhos, a situacdao é ainda mais complicada.
Com cérebro e habilidade de defesa ainda em desenvolvimento,
perspectivas limitadas e pouca habilidade para distinguir entre ameacas
reais e imaginarias, uma crianca pode vivenciar qualquer coisa como
traumatica: uma visita ao dentista, o primeiro corte de cabelo, uma
discussdo acalorada entre adultos. As criancas sao programadas a captar as
pistas mais sutis relacionadas a ameaca ou ao perigo. Portanto, elas sao
muito mais propensas do que os adultos a tirar conclusdes falsas ou
interpretar situacoes como ameacadoras. E pelo fato de as criangas estarem
tao concentradas em guardar informacoes e tentar entender o seu mundo, 0s
pequenos eventos vistos em retrospectiva podem ganhar o que parece ser
uma importancia exagerada. Nao importa se o incidente foi ou ndo algo que
nosso eu adulto consideraria traumatico. Se o componente emocional é forte
o bastante, se a mensagem é poderosa o suficiente, a crianga os levara para
a vida adulta.

Além disso, as criancas formam sua visdo de mundo a partir da
observacdo e da imitacdo dos adultos. Aprendem o que devem temer e
evitar, e o que devem desejar e buscar. Quanto mais estressados com as
financas forem os pais, maior probabilidade tera a crianca de desenvolver

ansiedade em relacdo ao dinheiro. E uma crianca que cresce em um sistema



familiar abastado, porém doloroso, em que o dinheiro é usado como forma
de controle, pode equacionar erroneamente a fortuna com a aflicdo e o
sofrimento e passar o resto de sua vida repelindo-a. Outra possibilidade, é
que aquela crianca possa crescer equacionando o dinheiro gasto com a
quantidade de amor expressada. Lembra-se da historia da Denise no
primeiro capitulo, sobre a “caixa especial” de Natal onde seu pai colocava
os cheques? Ela ainda luta para desvincular o amor e o dinheiro. Por outro
lado, uma crianca que cresce em um sistema familiar pobre e doloroso pode
equacionar, de maneira errada, a falta de dinheiro com a aflicdo e o
sofrimento, resultando em uma vida gasta na busca de fortuna suficiente
para proporcionar a felicidade (que nunca se materializa). Em geral, essa
procura se manifesta em um dos dois extremos: o excesso de trabalho ou o

crime.

ELLEN: Minha mae tinha onze irmaos, e sua
familia era muito pobre. Ela largou a escola no
colegial para ajudar a cuidar de seus irmaos e irmas
mais novos e teve o primeiro filho aos dezenove
anos. Havia muitas coisas que ndo podia ter e ela
acabou adotando a atitude “é extremamente
necessario” para conseguir o que queria. Obter algo
por nada, fazer um “programa” era um estilo de
vida. Fla estava determinada a ter “tudo o que

nunca tivera” mesmo que isso significasse se



prostituir, roubar, pedir emprestado, qualquer coisa
para conseguir o que desejava. Minha mde nunca
economizou na vida. Gastava cada centavo que
ganhava. Ela trabalhava como empregada de uma
familia rica e roubava deles. Acabou sendo pega,
perdeu 0 emprego e mais tarde perdemos nossa

Casad.

Quando crianca, lembro-me de que roubar objetos
parecia ndo representar problema algum, e, ainda
por cima, havia a emocdao de nao ser pega.
Felizmente, aprendi muito cedo que nao queria
viver com aquele legado. Como mae e avo, nao
quero parecer que tomo coisas para mim, entdao sou
generosa em excesso. Tenho dificuldade em aceitar
qualquer coisa, sejam presentes, dinheiro ou
amizade oferecidos por pessoas que se importam

comigo e desejam apenas ser generosos.

Ellen cresceu exibindo um caso tipico de um dos distirbios que
discutiremos no capitulo 6: a rejeicao ao dinheiro. Como consequéncia do
exemplo do comportamento de sua mde e do trauma que resultou deste,
comecou a associar o dinheiro a desonestidade e a vergonha; portanto, nao



nos surpreende que ao chegar a vida adulta ela ndo quisesse se relacionar
com ele. Hoje, Ellen é uma profissional altamente treinada que trabalha
sobretudo com os economicamente desfavorecidos. Ela se oferece como
voluntaria para liderar projetos e trabalha de graca, mesmo se os projetos
que comanda — e que sdo patrocinados pelo governo — lhe oferecam
pagamento. Ela, de fato, devolve o dinheiro que ganha, porque quer evitar
qualquer critica de que esteja “fazendo pelo dinheiro”. E claro que a critica
viria de um lugar apenas: sua propria mente. Tudo bem se ela nao
precisasse do dinheiro, mas aos 55 anos de idade sua situacdo financeira é
instavel, depende apenas do salario, ndo tem qualquer reserva financeira ou
plano de aposentadoria.

Outra fonte de confusdo para criancgas a respeito de dinheiro é o siléncio
que o cerca. Em muitas familias, embora os temas que envolvam esse
assunto estejam sempre presentes, eles raramente sdo abordados ou
discutidos. Esse siléncio pode ser tdo traumatico — se nao for ainda mais —
do que as experiéncias que Ellen viveu, porque os temas sdo varridos para
debaixo do tapete e nunca encarados. Quando nunca se fala sobre dinheiro
diante dos filhos, as reacoes comuns ou previsiveis incluem a possibilidade
de eles crescerem dependentes financeiramente, de viverem em negacao
financeira, ou de desenvolverem rejeicdo ao dinheiro (trés distirbios
comuns que discutiremos mais adiante). Embora seja importante proteger os
filhos das preocupacOes que ainda ndo téem maturidade para enfrentar, é
muito mais saudavel inclui-los nas decisdes financeiras apropriadas a idade
deles.

Todas as familias tém histérias. Acontecimentos traumaticos sao, com
frequéncia, parte dessas historias. E, quando as familias experimentam
estresse ou trauma, elas reagem como o fazem os individuos: Criam
preceitos silenciosos para tentar reconciliar o trauma com uma versao
aceitavel da realidade, ou a menos dolorosa possivel. Esses preceitos sao



compilados nas antologias da familia e essas historias — sem mencionar os
habitos nocivos e os comportamentos que os acompanham — sdao passadas
adiante como heranca familiar. E podem exercer um efeito profundo e
poderoso sobre familias por varias geracoes.

Explorar e revelar a historia financeira de sua familia pode ser
tremendamente esclarecedor e recompensador. Ao fazé-lo, vocé vai
perceber que seus conceitos nao pertencem a vocé — eles lhe foram
transmitidos, ensinados (deliberadamente ou nao) pelos membros de sua
familia. Essa descoberta pode ser muito libertadora, uma porta aberta ao
aprendizado e ao crescimento.

Como pai e filho, compartilhamos um legado financeiro de varias
geracOes, que prosseguiu sem ser analisado até enfrentarmos nossas
proprias dificuldades financeiras.

TED: Um dia, quando eu tinha trinta e poucos
anos, cal na cama as 11h30 da noite e,
silenciosamente, disse a mim mesmo: “Pelo menos
eles ndo podem me chamar de preguicoso”. Eu
levantara, como de costume, as 3h30 da madrugada
para alimentar e cuidar dos seis cavalos que
estavam sob a minha responsabilidade. Por volta
das 5 horas da manha, eu estava me exercitando na
academia de minha propriedade, antes de abri-la

para meus clientes as 6 horas. Até as 7hl5 eu ja



percorrera os 33 quilometros até onde trabalhava
como professor do colegial e técnico (de beisebol e
basquete masculino e feminino.). Terminava o
treino as 6 ou 7 horas da noite, fechava a academia
as 10 horas, ia para casa, cuidava dos cavalos mais
uma vez e comia alguma coisa. Caia na cama por
volta das 11h30 da noite, para dali a quatro horas
comecar tudo outra vez. “Pelo menos eles nado
podem me chamar de preguicoso.” — de onde vinha
aquela voz? Nao fazia nenhum sentido. Ninguém
jamais havia insinuado tal coisa. Somente anos
depois comecei a entender o poder do legado

silencioso de minha familia.

A familia de meu pai era formada de ricos
proprietarios de terra na Virginia antes da Guerra
Civil. Quando a guerra comecou, eles foram
forcados a abandonar seus bens e a se mudar no
meio da noite. Estabeleceram-se ao sul de Ohio, e
0s registros mostram que, durante certo tempo,

viveram com uma pensao dada pelo condado. Um



dos filhos alistou-se no exército da Unido e a
familia usou o dinheiro do bonus para dar entrada
em um lote de terra. Ele foi morto na guerra e a
pensdao por morte foi usada para quitar a divida,
para vergonha permanente de seus pais e das
geracoes que se sucederam. Eles sentiam como se

tivessem lucrado com a morte do filho.

Meu avo paterno nao trabalhava muito. Talvez pelo
fato de ter problemas de visdo; talvez porque
tivesse ferido o pé quando era jovem; talvez porque
preferisse nao trabalhar. A historia ndo esta muito
clara. O ponto € que ele ndao fazia muita coisa, e
todos sabiam disso.

A minha bisavo paterna morreu ao dar a luz minha
avo. O pai dela morreu meses depois e ela foi
criada em um orfanato. Quando se tornou adulta,
sustentou a familia trabalhando para outras
familias, lavava e consertava roupas, cuidava de

criancas, fazia todo o tipo de servicos domésticos



que pudesse trocar pelo que sua familia precisava.

A familia era extremamente pobre.

Meu pai cresceu ouvindo sua mae reclamar sobre o
marido e sobre quao pouco ele fazia para sustentar
a familia. Ele comecou a ajudar os fazendeiros da
regido quando tinha seis anos, e era valorizado e
respeitado por sua made. Fla tentava constranger o
marido dizendo que ele deveria trabalhar mais,
comparando-o de forma desfavoravel ao seu
proprio filho. A estratégia ndao funcionou para esse
proposito, mas, como resultado, o trabalho tornou-

se a peca central da vida de seu filho — meu pai.

Na minha infancia, meu pai sempre teve varios
empregos ao mesmo tempo. Sala para o trabalho
pela manha e ao voltar para casa trabalhava para
um dos fazendeiros da regidao. Ao terminar, tarde
da noite, ele consertava pecas de equipamentos de
outros amigos ou vizinhos. Como acontecia com
sua mae, todos a sua volta o consideravam um

exemplo por trabalhar tanto e fazer o possivel para



sustentar a familia. Todos os acontecimentos de
nossa vida eram organizados com base em seu
trabalho. Todo hobby tornava-se algum tipo de
empreendimento. Em nossa familia, ser chamado
de preguicoso era uma das piores coisas que podia

acontecer a alguem.

Cresci assistindo a isso, e desde que me conheco
por gente também queria ser conhecido como um
bom trabalhador. Queria que as pessoas me
admirassem da mesma forma como admiravam
meu pai, por isso me tornei um otimo trabalhador.
O trabalho estava acima de tudo, sempre. Muito
tempo depois de ter saido da fazenda e de meus
avos partirem, eu ainda estava tentando viver de
acordo com o padrao que garantiria que ninguém
jamais pudesse me chamar de preguicoso.

Eu estava tao concentrado em trabalhar muito que
me coloquei a mercé de outros, no que se refere ao
que acontecia em minha vida financeira. Nunca

assumi o controle sobre minhas financas porque



acreditava que o trabalho provava o meu valor, e
nao o dinheiro. Encontro a origem disso em uma
tarde na fazenda de meu avo materno. Ele
trabalhava muito. Eu costumava trabalhar para ele
e, um dia, quando eu tinha uns dez anos,
finalmente reuni coragem suficiente e perguntei se
ele estava disposto a me pagar um dolar por dia
para eu ajuda-lo a enfardar, recolher e armazenar o
trigo que estavamos empilhando. Ele contratava
meninos da minha idade, muitos deles meus
amigos, e lhes pagava um dolar por hora para fazer
0 mesmo servico que eu fazia. Sabia que ele nunca
me pagaria um dolar por hora, mas pensei que
aceitaria pagar um por dia. Nunca vou esquecer sua
resposta. Suas palavras tornaram-se o principio
guia da minha vida pelos trinta anos seguintes. Ele
disse: “Vou decidir se vocé vale alguma coisa ou
nao. Se eu achar que vale, vou lhe pagar. Além

disso, vocé deveria se sentir privilegiado por ter



algo para comer, um lugar para dormir e roupas

para usar”.

Fim de papo. Nunca ganhei um centavo. Todos o0s
empregos que tive durante os trinta e cinco anos
seguintes foram em locais onde as outras pessoas

decidiam qual o meu valor e quanto me pagariam.

BRAD: Eu acho essa historia impressionante. Até
recentemente, eu nunca a tinha ouvido. Quando eu
era crianca, vi meu pai trabalhar. Muito. Nos fins
de semana me levava ao escritorio com ele; eu
brincava enquanto ele trabalhava. Em casa, via
suas costas a maior parte do tempo, enquanto ele
trabalhava em diversas coisas. Quando crescemos,
minha irmad e eu brincavamos que ele sofria do
“Mal de SFA” — Sempre Fazendo Algo. Ele e eu
nunca tivemos uma discussao sobre trabalho, mas
eu sabia que era algo extremamente importante.
Sempre que minha irma e eu brigavamos, seu soco
final era me chamar de “lesma”, insinuando que eu

era preguicoso. Mesmo na infancia, esse



comentario me irritava muito. As maiores causas
de vergonha em minha vida envolvem as vezes em
que deixei um trabalho inacabado ou nao cumpri
uma promessa. Trabalho duro e integridade

significavam tudo.

Depois do colegial, passei os dez anos seguintes
em uma escola de tempo integral. Parte de mim
queria parar um pouco e viajar, mas eu mesmo nao
me permitia fazer isso. Terminei meu doutorado

em quatro anos.

Em trés anos, paguei a divida de 90 mil dolares do
credito educacional, enquanto dirigia um carro de
400 dolares e morava numa casa sem mobilia. Eu
trabalhava setenta horas por semana, mas achava
que nao estava fazendo o suficiente, que estava
sendo preguicoso.

Ao mesmo tempo, vi como meu pai trabalhava por
muito menos do que merecia, nao economizava e
optava por ndo correr riscos, nem mesmo

moderados, com o pouco dinheiro que



acidentalmente acumulou. Afinal, éramos pessoas
pobres, vindas de geracoes de pessoas pobres.
Quando cresci, decidi: nao vou ser pobre, nao vou

deixar de correr riscos.

Sem qualquer treinamento ou conhecimento real
sobre financas ou o mercado de acOes, comecei a
comprar e vender acOes. Para mim, o verdadeiro
risco era ndo correr risco algum. No final, perdi
quase a metade do dinheiro que havia investido
inicialmente. Foi uma experiéncia que transformou
a minha vida. Senti muita dor e culpa. Nao tinha
uma compreensao consciente dos conceitos ocultos
que eu havia herdado de outras geracoes e de meu
relacionamento pessoal com o dinheiro. Ao tentar
“agir de maneira diferente” dos meus pais, cometi
um grande erro e terminei exatamente como eles,
com pouco dinheiro.

O legado de minha familia e seu impacto sobre
mim tornou-se claro quando fiquei sabendo que

meu pai estava trabalhando cem horas por semana



e sentia-se preguicoso quando se comparava ao seu
pai. Essa consciéncia foi libertadora para mim
porque percebi como era ridiculo ele se sentir
assim. Afinal, eu o havia visto como um
workaholic toda a minha vida. Ouvir que ele se
considerava preguicoso comparado a seu pai me
ajudou a colocar em perspectiva meu Pproprio
raciocinio e culpa automaticos. Isso me ajudou a
fazer as pazes com a imprecisdao de meu raciocinio
nessa area, e me permitiu ter um melhor equilibrio
entre vida e trabalho, de parar de correr riscos
excessivos e de ndo sucumbir a culpa ou a

vergonha.

Traumas financeiros sociais

Traumas de grande escala como uma guerra ou crise podem ter grande
influéncia ndo apenas naqueles que passaram pela experiéncia, mas também
sobre seus filhos e até seus netos. Recentemente, ouvimos uma
impressionante entrevista com um homem que recordava os efeitos sobre
sua familia causados por sua infancia durante a Grande Depressao. O pai de
James Bost havia conseguido manter seu emprego como vendedor, mas
para manter a sobrevivéncia da familia trabalhou a ponto de ter uma parada
cardiaca. Assim que ele se recuperou, o filho mais velho da familia Bost



estava determinado a nao perder as parcas economias que seu pai acumulara
quase a custa da propria vida. Ele retirou todo o dinheiro do banco,
colocou-o em uma mala e a enterrou no quintal. “Ele ndao confiou em
bancos durante muito tempo”, disse Bost. “E isso me impressionou
profundamente.” O proprio Bost recentemente sacou varios milhares de
ddlares e escondeu o dinheiro. “Eu acho que é besteira e de certa forma até
idiotice”, disse ele. “Mas, ao mesmo tempo, a Grande Depressao causou um
grande impacto sobre mim. E ndo consigo esquecer.”

Essa desconfianca nos bancos e o impulso de esconder o dinheiro nao
sdo incomuns em tempos assim. Em seu livro The Invisible Scars, que fala
sobre a Grande Depressao, Caroline Bird descreve as medidas que as
pessoas tomavam para proteger suas economias: esconder notas entre as
paginas de livros, desliza-las atras de fotos emolduradas, escondé-las
enroladas no guidao da bicicleta, colar moedas de ouro dentro de cascas de
nozes. “Em janeiro de 1932, uma professora perguntou a um menino de
doze anos por que ele estava se cocando e descobriu mil délares em notas
graudas coladas em seu peito. Ele explicou que seus pais tinham medo de
bancos.”

E muito provéavel que os pais desse menino persistiram nessa extrema
ansiedade em relacdo ao dinheiro, muito tempo depois do fim da Depressao,
e € possivel que o proprio menino tenha desenvolvido um disturbio
financeiro de algum tipo. Muitos sobreviventes da Depressdo, na realidade,
criando o costume de estocar, costume esse que persistiu mesmo em tempos
de prosperidade. Por terem vivido em um periodo de tanta escassez,
privacao e incerteza, desenvolveram um medo profundo e irracional de
serem outra vez despojados de tudo o que tinham e de acabarem sem nada.
Entdo, preparavam-se enfiando dinheiro sob o colchdo, estocando grandes
quantidades de comida, e economizando tudo, de ferro velho a 6leo de

motor. E, como muitos outros comportamentos disfuncionais, essa



tendéncia a acumular geralmente era transmitida a outros membros da
familia. Sabemos de filhos da era da Depressio que se tornaram
acumuladores e excessivamente economicos, repetindo o exemplo dos pais.
Paul, por exemplo, ndo vivenciou a Grande Depressao, mas o legado desse

periodo era forte em sua familia.

PAUL: Cresci ouvindo historias sobre a Depressao
e sobre o seu impacto nas pessoas. Um de meus
primeiros empregos quando crianca era me sentar
no chao da garagem, com um grande pedaco de
ferro, um punhado de pregos velhos, dobrados e
enferrujados e um martelo. Meu trabalho era
endireitar os pregos para que pudessem ser usados
de novo. Posso fazer isso outra vez se for
necessario. Eu acho que as licoes da Depressdao que
meus pais aprenderam e me ensinaram e o fato de
termos vivido, realmente, em uma casa ou familia
em crise financeira, tudo isso me ensinou que €
possivel sobreviver em qualquer situacao. Eu acho

que isso realmente me mantém realista.

Infelizmente, nos dias de hoje estamos todos bastante cientes de como

uma crise econdomica pode ser traumatica para paises, comunidades e



familias. Mas o trauma social nem sempre nasce de um Unico
acontecimento importante como uma grande crise. Os efeitos continuos da
diferenca de raca, classe e sexo em uma sociedade ou segmento da
sociedade podem ser igualmente traumaticos. Vamos ver como 0s papéis
socioeconomicos, culturais e das diferencas sexuais podem moldar nossas

atitudes em relacao ao dinheiro.

Temas socioeconomicos

Embora seja quase sempre desconfortavel falar sobre classes sociais nos
Estados Unidos, é verdade que o status econémico de sua familia tem
tremenda influéncia — boa e ruim — sobre suas atitudes relacionadas ao
dinheiro.

As pessoas que crescem em uma classe socioeconomica baixa (ou que
consideram baixa comparada aos que estdo a sua volta) desenvolvem
preceitos muito diferentes das pessoas que crescem cercadas pela fortuna.
Alguns dos mais comuns sdo: “Se um de nos for bem-sucedido, precisa dar
uma mao a todos os outros”, “Se nos conseguirmos, precisamos gastar antes
que tomem de n6s”, “Nunca teremos o suficiente”, “Tudo bem gastarmos o
dinheiro que ndo temos assumindo dividas”, ou “Os ricos ficaram assim
tirando vantagem de pessoas como nos”.

Esses tipos de preceitos estimulam a mentalidade de escassez fatalista, a
crenca de que a vida é relativamente sem esperanca, que uma pessoa Nao
tem controle ou poder sobre os acontecimentos da propria vida. Pessoas
com esses preceitos acreditam que as maiores decisOes da vida sao
controladas por forcas muito maiores do que elas mesmas: o governo, o
chefe, o universo. Isso faz com que administrem o dinheiro da melhor
maneira que podem, na maioria das vezes gastando antes que possa ser
tirado delas. E claro que nem todos que tiveram uma infancia pobre reagem

dessa forma. Como todas as respostas humanas, as reacoes a uma infancia



pobre sdao muito variadas e imprevisiveis, e vao desde a rejeicao total ao
dinheiro a obsessao por ele e ao acumulo de dinheiro ou bens. Nao nos
surpreende que a pobreza tenha efeitos negativos. Mas ela também pode
instilar qualidades e atitudes que nos servem bem no decorrer da vida. Vocé
acabou de ler algumas das influéncias positivas que Paul recebeu enquanto
crescia, como um sentimento de resiliéncia e um senso ético sélido; aqui,
ele nos da mais detalhes de como a situacdao financeira de sua familia o
influenciou na vida adulta.

PAUL: Eramos muito, muito pobres, e fomos
ensinados que o dinheiro era desprovido de
importancia, insignificante. Olhando para tras, foi
uma maneira brilhante que meus pais encontraram
de racionalizar e lidar com o fato de nao termos
dinheiro algum. Ja que este ndo era importante, nao
te-lo ndo era motivo de preocupacdo. Tentavamos
nos concentrar em como poderiamos nos divertir,
em como poderiamos produzir. Como poderiamos
fazer coisas e criar outras sem dinheiro?

Ha dois lados nessa situacao, um positivo e um
negativo. O lado positivo € que eu nao me
preocupava e ainda nao me preocupo com isso. Eu

vou sobreviver. Nao me importa o que aconteca,



vou sobreviver, e isso € consequéncia daquela
situacdo de pobreza. O lado negativo € que é dificil
lidar com dinheiro. Continuo ouvindo a voz de meu
pai: “O rico fica rico ‘a custa’ das pessoas pobres.
Pessoas ricas sao gananciosas e nao se importam
realmente com outras pessoas. O dinheiro tornou-

se 0 seu deus”.

Eu tinha apenas um par de sapatos e um par de
jeans que usava no trabalho na fazenda e depois
para ir a escola, e era motivo de zombaria porque
0S jeans estavam sujos ou pordue havia estrume em
meus sapatos. Era olhado com desaprovacao na
igreja porque nao estava vestido com o que
consideravam ser a roupa de domingo. Essa era a

igreja que meu tataravo fundou.

Ha uma infinidade de historias sobre o fato de me
sentir dividido. Ser pobre era algo vergonhoso, mas
ser rico era vil. Ndo acho que foi por acidente que
comecei a trabalhar como assistente social na

faculdade durante os veroes. Cresci com a



mensagem que minha responsabilidade era ajudar

os menos afortunados do que eu.

Nao € de se estranhar que Paul tenha seguido carreira no servigo publico.
Mais tarde, ele comecou a cuidar de casos privados como advogado e,
subconscientemente, rejeitou a fortuna cobrando pouco por seus servicos,
comparado ao que sua formacdo e experiéncia mereciam. Concentrou sua
pratica em pessoas com recursos financeiros limitados, que, com
frequéncia, ndao tinham seguro; o que fez com que precisasse trabalhar
muitas horas e que vivesse aguardando o proximo salario.

De maneira semelhante, crescer na outra ponta do espectro financeiro
tem efeitos tanto positivos quanto negativos. Obviamente, ter uma boa
renda elimina algumas preocupacgdes. Mas, ao contrario da crenca popular
que afirma que ter mais dinheiro torna as pessoas mais felizes, a ansiedade
em relacdo ao dinheiro aumenta proporcionalmente a renda; quanto mais
dinheiro uma pessoa tem, mais medo tem de perdé-lo. Se ela tem alguns
pontos problematicos em relacdo ao dinheiro — “INdao mereco isso” ou “Vou
fazer tudo errado” — sua fortuna apenas amplifica essa ansiedade.

A historia de Kristen demonstra como grandes quantias de dinheiro
podem levar a alienacdo; compare a experiéncia familiar dela com o

relacionamento de Paul com sua familia.

KRISTEN: Nos, filhos, raramente tinhamos
contato com nossos pais e nao criamos um vinculo
verdadeiro com eles. Era como se fossemos o0s

netos e nossos pais os avos. Eles nos idolatravam



de vez em quando, mas, na maior parte do tempo,
nao estavam por perto. As pessoas que cuidavam
de nos no dia a dia haviam sido contratadas para
isso, e nos diziam que se fossemos maus eles
perderiam o emprego, e, se 0 perdesse, N0SSOS pais

tinham planos de nos colocar em um orfanato.

Todo o tempo eu ouvia: “Voceé tem tanta sorte por
ter dinheiro. Deveria ser agradecida. Nao reclame.
Veja o que vocé tem”. Eu olhava a minha volta e
estava cercada por oito funcionarios em uma casa
imensa e, no entanto, nao havia ninguém com
quem eu quisesse ter algum vinculo. E tudo o que
eu desejava era isso. Eu roubaria a familia de
outras pessoas, familias cujas casas caberiam
inteiras no quarto dos meus pais. Fu adorava o
momento em que o0 pai chegava em casa para o
jantar. As criancas falavam sobre o seu dia, mamae
e papai falavam sobre o dia que tiveram, e eu era
convidada a falar sobre o meu. Eu queria que eles
pudessem me adotar.



Era constrangedor ser levada a escola pelo chofer.
Fu costumava pedir: “Deixe-me na esquina”. Meus
pais nunca vinham a escola e, no lugar deles, as
vezes, vinha a governanta, com seu uniforme. Era
realmente constrangedor. Quando eu mencionava
como isso tudo era embaracoso, todos mais uma
vez me falavam sobre a sorte que eu tinha e que eu
deveria encarar o fato de ser diferente das outras

criancas.

Nao queria ser diferente. Eu ja sentia esse imenso
abismo em minha casa, uma incapacidade de criar
vinculo. Queria ser igual a todo mundo. Cresci
acreditando que, por ndo me sentir tao afortunada
ou agradecida como deveria, eu era uma pessoa
horrivel. Acreditava que era necessario pagar as
pessoas para elas cuidarem de vocé. Vocé nao tem
direito a dinheiro algum; tem sorte por ter nascido
com dinheiro, mas nao tem direito algum sobre ele.

Pode fazer muitas coisas gracas ao dinheiro, e é



diferente por causa dele, e ser diferente nem

sempre era bom.

Conforme crescia, Kristen aprendeu a associar dinheiro com vergonha,
culpa, isolamento e alienacdao de outros. Repetidas vezes ela recebeu a
mensagem de que nao tinha direito de sentir-se solitaria ou isolada. Ja
adulta, seu pai lhe disse: “A tnica razdo pela qual as pessoas lhe pedem
para fazer as coisas é porque vocé tem dinheiro. Se fosse pobre, eles nao lhe
dariam um minuto de seu tempo”. Em si mesmo, o dinheiro ndao pode lhe
oferecer amor, vinculo ou cuidados. E nao traria a Kristen o que ela mais
desejava. Mais tarde, esse preceito resultou numa série de comportamentos
negativos. Por exemplo, ela se permitiu permanecer em relacionamentos
abusivos. Quando a conhecemos ela fazia parte de mais de vinte conselhos
sem fins lucrativos em todo o pais e, consequentemente, nunca estava em
casa. Trabalhava demais, no entanto sentia como se nao contribuisse com
nada de valor além de seu dinheiro. A certa altura, comecou a beber em
excesso. Seu casamento fracassou e seus filhos foram afastados dela. Ela
nunca soube ao certo se possuia alguma coisa de valor a oferecer aos outros
além de seu dinheiro. Brigou com os irmaos por causa do dinheiro da
familia, cada um deles mostrando seu pior lado. Ela nunca sentiu que
pertencia a qualquer lugar.

Outro ponto interessante sobre a classe socioecondmica em que
crescemos é que podemos ter a tendéncia de ficarmos presos nela. Essa é a
zona financeira de conforto sobre a qual falamos no capitulo anterior. Nossa
classe pode se tornar tdao arraigada na nossa individualidade e identidade
que nos apegamos a ela, mesmo quando nossas circunstancias mudam. Em
outras palavras, se crescemos pobres e mais tarde enriquecemos,

continuamos a pensar e agir como uma pessoa pobre o faria, mesmo quando



€ desnecessario ou prejudicial. Se crescemos em uma familia rica e mais
tarde perdemos nossa cesta de ovos, temos a tendéencia de continuar a viver
e gastar como se fOossemos ricos, mesmo que isso esteja acima de nossas
condicOes financeiras.

Firmar-se rigidamente dessa forma sobre preceitos financeiros
antiquados pode ser prejudicial a nosso ego, nossos relacionamentos e

nosso bem-estar financeiro.

Cultura

Pode ser dificil separar os efeitos economicos da cultura de classes
sociais, mas nossa historia recente oferece casos muito claros do impacto
que a discriminacdo racial pode ter sobre a situacdo economica de um
grupo. Os afro-americanos, por exemplo, ainda estdo lidando com os efeitos
economicos de séculos de escraviddao e de continua hostilidade racial —
efeitos que podem ter um impacto negativo sobre seus preceitos financeiros
e suas crencas sobre o que é possivel realizar financeiramente.

Durante a década passada, varios estudos trouxeram alguma luz sobre as
dificuldades financeiras e os desafios enfrentados pelos afro-americanos.
Comparados aos estudantes universitarios brancos, os alunos negros tendem
a ter uma divida mais alta no cartdao de crédito — e apresentam niveis mais
altos de estresse como consequéncia. As mulheres afro-americanas que
buscam ajuda em abrigos para mulheres agredidas tém mais probabilidade
de relatar renda abaixo da linha da pobreza do que mulheres de outras ragas.
Por terem recursos economicos limitados, essas mulheres tém radicalmente
menos chances de escapar de sua situacdo. Um outro estudo, que
acompanhou meninas afro-americanas durante a adolescéncia, descobriu
que as meninas que relataram maior estresse financeiro em casa tinham
mais probabilidade de terem um desempenho ruim na escola e de
engravidarem muito cedo. A falta de estudo e a gravidez na adolescéncia



estdo fortemente relacionadas com a pobreza, portanto elas e seus bebés tém
diante de si um futuro que tende a ser sombrio.

Em seu livro The Hidden Cost of Being African American,* Thomas
Shapiro destaca que a baixa renda nao é a tnica dificuldade financeira que
os afro-americanos enfrentam. Shapiro escreve que eles tém mais
probabilidade de serem “pobres de bens” — morando em casa alugada em
vez de propria, com investimentos pequenos ou nao existentes — e de menor
probabilidade de deixar uma heranca para a geracdo seguinte. Assim,
podemos ver como os efeitos da escraviddao e as leis de Jim Crow (entre
outras leis discriminatorias, exigiam instalagoes separadas para brancos e
negros) ainda afetam a geracdo atual: Pelo fato das familias afro-americanas
ndo conseguirem deixar uma heranca, seus filhos precisam comecar do
zero. Compare isso a muitas familias brancas de classe média que, além do
que ganham, tém acesso aos bens herdados, podendo utiliza-los para pagar
a anuidade da faculdade, treinamento profissional, a primeira casa — grandes
gastos que, talvez, nao apenas os estabiliza na classe média como também
os ajuda, ou a seus filhos, a irem além. Na auséncia desse tipo de auxilio, as
familias negras com o mesmo nivel de renda em geral dependem somente
dos salarios para obter ndo apenas o que é basico, mas também cobrir os
“investimentos capitais”. Isso tem implicacGes 6bvias para a estabilidade e
a mobilidade da classe a longo prazo. Como afirma Shapiro: “Conversei
com uma mae solteira que se referia a renda como “de sobrevivéncia” e aos
bens como “dinheiro para ir adiante”.

Além disso, uma historia cultural amarrada pela discriminacdo racial
pode ter uma poderosa influéncia sobre os conceitos e suposicoes de um
grupo. Por exemplo, o confinamento dos imigrantes japoneses e dos
cidaddos americano-japoneses durante a Segunda Guerra Mundial
demonstra como o racismo patente pode despertar todos os tipos de

preceitos e comportamentos financeiros. Considere a histéria seguir.



Em janeiro de 1942, um més apos o ataque a Pearl Harbor, Kiyoshi
Kagawa, de 21 anos de idade, alistou-se como soldado do exército. Ele se
considerava americano em primeiro lugar e japonés em segundo, e queria
lutar por seu pais. Em 19 de fevereiro de 1942, a Ordem Executiva 9066 de
Franklin Delano Roosevelt abriu caminho para o confinamento de mais de
cem mil pessoas de etnia japonesa que viviam principalmente na costa
oeste. A mae, o pai e o irmao de Kiyoshi estavam entre os milhares que
foram forcados a abandonar suas casas, seus negocios e pertences e mudar
para os aridos e desoladores campos de concentracdao. O irmdo mais novo
de Kiyoshi foi liberado e alistou-se no 442° Regimento de Artilharia, a
unidade de nipo-americanos que lutou na Europa (e mais tarde tornou-se a
unidade militar mais condecorada da histéria dos Estados Unidos). O
proprio Kiyoshi serviu como oficial da inteligéncia sob o comando do
general Douglas MacArthur durante seu retorno as Filipinas e a ocupacao
do Japao.

No mesmo ano, uma jovem chamada Fumiko Momonoi completou
dezoito anos em um campo de concentracao a milhares de quilometros de
sua casa em Seattle. Antes da guerra, o pai de Fumiko havia vivido a
historia do imigrante bem-sucedido. Seu pai, Yoshio Momonoi, havia
estado na marinha mercante japonesa antes de sua vinda a América. Em
dezembro de 1910, ele estava em um navio viajando pelo Rio Columbia; ele
e dois amigos pularam do barco na agua gelada. Milagrosamente ele
conseguiu chegar a margem. Nos trinta e dois anos seguintes, Yoshio, com
muito trabalho e dedicacdo, foi de cozinheiro a proprietario de um
restaurante de sucesso, que foi capaz de manter durante a Grande
Depressao. Mas em 1942 os Momonois foram enviados a um campo de
concentracdo em Rowher, Arkansas. Como muitos outros japoneses e nipo-
americanos residentes, perderam tudo. Suas economias, fazendas, lojas,



restaurantes, casas — um total de 3 bilhdes de doélares em bens (hoje na casa
dos trilhdes) foi tomado, roubado ou destruido.

Mas as perdas dos internos foram muito além das financeiras. Segundo
os historiadores David O’Brien e Stephen Fugita, “o estresse causado por
longos periodos de incerteza, separacdao dos membros da familia, perda
econdmica, e estigma deixaram suas marcas”. Muitos, compreensivelmente,
sairam dessa experiéncia traumatizados, cultivando uma falta de confianca
profunda no governo e uma grande relutancia em falar sobre aquele
periodo. Como grupo, eles se referem ao confinamento como uma linha
divisoria na historia de suas vidas; existe a vida “antes do campo” e “depois
do campo”. Para aqueles, como os Momonoi, que tiveram perdas
financeiras devastadoras, aquelas lembrancas de dor e sofrimento se
misturam com o que sentem a respeito do dinheiro.

Avance rapidamente para 2009. O planejador financeiro Rick Kagawa,
de 56 anos de idade, filho de Kiyoshi Kagawa e Fumiko Momonoi, é
presidente da Capital Resources and Insurance, sediada em Huntington
Beach, na Califérnia. Oitenta por cento dos clientes de Rick sdao nipo-
americanos, metade deles, como sua propria mde, passou pelo
confinamento, geralmente na infancia. Rick ainda vé os sintomas
duradouros e testemunha os efeitos continuos daquele trauma na vida
financeira de seus clientes. E em sua propria familia ele vé o forte contraste
entre o comportamento e os preceitos financeiros de sua mae (que ficou
confinada) e os de seu pai (que nao ficou).

RICK: Minha made terminou o colegial ainda no
campo. Como muitos outros naquela época, ela nao
teve oportunidade de ir para a faculdade, o que

deveria acontecer na cultura nipo-americana



daqueles dias. Fla tornou-se uma pessoa sempre
relutante para gastar dinheiro e nao sabia, de fato,
como desfruta-lo. Ela sempre teve facilidade para
poupar, mas nunca quis correr riscos no que se
refere a dinheiro, e sua criatividade e imaginacao
estavam embotadas. Meu pai era diferente. Ele
estava no exército durante o0s anos de
confinamento, e depois se tornou alguém disposto
a correr riscos, um empreendedor. Foi muito bem-

sucedido em seu negocio apos a guerra.

JA& pedi a minha made para falar sobre suas
experiéncias, mas até hoje ela nao toca no assunto.
A maioria dos meus clientes também nao quer falar
sobre isso. Eles querem apenas deixar tudo para
tras. No entanto, € possivel ver os efeitos disso.
Todos eles sdao grandes poupadores. Como nao
querem correr riscos e muitos perderam a
oportunidade de fazer faculdade, a maioria deles
terminou trabalhando para outras pessoas. Na

meédia, meus clientes comecaram ganhando 5 mil



dolares por ano e terminaram com uma renda anual
de cerca de 30 mil. Eles economizaram de 10 a
15% do que ganharam, ano apos ano. Colocaram o
dinheiro em CDBs porque era seguro, porém nao
conseguiram fazer com que o dinheiro realmente
trabalhasse para eles. Muitos deles hoje tém casa
propria, e entre 250 mil e 500 mil dodlares no
banco. Financeiramente estdo confortaveis, mas a
parte mais dificil é fazer com que desfrutem de seu
dinheiro agora que se aposentaram. Eles parecem
ndo conseguir fazer a transicao entre economizar e
gastar. De vez em quando saem de férias, no
entanto a maioria vive no nivel de subsisténcia,
gastando o minimo possivel consigo mesmo. A
maioria ndo consegue desfrutar de seu proprio

dinheiro.

Durante o confinamento perdemos toda uma
geracdao de ganhos. Nossa comunidade sofreu duas
Grandes Depressoes no espaco de doze anos, e a
segunda levou tudo o que tinham. Nos tivemos de



comecar do zero. Meus clientes que passaram pela
experiéncia, ainda sao afetados por ela. Paranoia e
temores que sao muito poderosos ultrapassam
geracoes. Isso € algo que voce recebe dos seus pais.
Eu herdei alguns dos conceitos financeiros de meus
pais, mas 0s meus ndo chegam a ser tao severos.

No entanto, posso ver 0s sinais.

Vemos com clareza que os pais de Rick cresceram com ideias muito
diferentes sobre o dinheiro. Como consequéncia de sua experiéncia, a mae
dele, como outros confinados, nunca acreditou que seu dinheiro era de fato
seu. Inconscientemente, ela esperava que tudo lhe fosse tomado a qualquer
momento e vivia de forma mais frugal possivel para ndo sentir falta do
dinheiro quando nao o tivesse mais. Por outro lado, o pai de Rick, que viveu
a guerra como soldado, foi capaz de assumir a propriedade de seu dinheiro
vendo-o como uma ferramenta a ser utilizada em vez de fonte de sofrimento

e perda.

Género

A ideia de que as mulheres ndao deveriam se preocupar com dinheiro, ou
que nao é feminino lidar bem com ele, esta, felizmente, seguindo o caminho
da fita de oito canais e de modem de 56K. Mas, ainda hoje, ha muitas

mulheres que cresceram com alguma versao dessa licao.



DENISE: Papai nao acreditava e ainda nao
acredita que as meninas tenham o que é necessario
para tratar negocios. Ele dizia que nao acreditava
que elas tivessem estabilidade emocional para ser
bem-sucedidas. “As mulheres sao emocionalmente
frageis.” Como filha unica, estava claro que ele me
considerava e me tratava de forma diferente dos

meus irmaos.

Para Denise, a mensagem constante de seu pai de que ela nunca seria
bem-sucedida em um negocio proprio a levou a sufocar seus sonhos
empreendedores e, durante décadas, continuar financeiramente dependente

dos pais.

MADELYN: A maior licao que aprendi ao crescer
em uma familia com um pai machista e como a
cacula de quatro irmas é que, para conseguir o que
vocé quer, sexo € moeda. Assisti minha mae
manipular meu pai dessa forma com sucesso. Vi
minhas irmas fazerem o mesmo, uma de cada vez,
ao se apegarem a jovens bem-sucedidos

financeiramente. Ainda hoje elas desempenham o



mesmo papel no casamento e preparam outra
geracdo de jovens, minhas sobrinhas, para fazerem

exatamente o mesmo.

Quando, ainda jovem, comecei a trabalhar, percebi
rapido que, para a maioria dos empregos que tive, 0
sexo era parte das tarefas esperadas para receber o
pagamento. Fazia parte do contrato de trabalho.
Embora eu nunca tenha recebido dinheiro
diretamente em troca de sexo, recebia o pagamento
e, em troca, entendia-se que era exigido que eu
usasse minha sexualidade como mercadoria de
troca. Por exemplo: embora eu trabalhasse em um
escritorio profissional e tivesse instrucao superior,
sabia que era importante — pelo menos tao
importante quanto o trabalho que eu fazia — que eu
estivesse bonita, que me vestisse para agradar o0s
outros e que conseguisse (e mantivesse) a atencao
de meu chefe. Eu sabia que deveria corresponder
ao seu flerte, agindo da mesma forma. Sabia que
deveria rir de suas piadas sobre sexo e tudo o que o



tema envolve. Sabia que estava competindo por sua
atencdao com todas as outras mulheres do escritorio.
Aprendi que se jogasse bem, conseguiria ser
promovida. Tudo isso me levou a ter um caso com
ele. Ninguém tinha duvidas sobre o que estava
acontecendo. Era obvio que tudo isso era apenas
troca. Eles tinham o que queriam e eu tinha o que

eu achava que precisava. Mais dinheiro.

Assim como minhas irmas, me casei com uma
pessoa porque ele era bem-sucedido
financeiramente. Mais uma vez, o sexo era trocado
essencialmente por dinheiro e pelo que eu
considerava ser seguranca. Embora estivesse
envolvida em tudo isso, eu me iludia, nunca
admitindo o fato de que eu havia relacionado

firmemente dinheiro a intimidade e ao sexo.

Por fim, como resultado de muito trabalho e
autoavaliacao, eu percebi em que estavam baseados
0s conceitos da minha vida e de onde eles vinham.

Lentamente, durante muito tempo, comecei a



acreditar que nem todos o0s relacionamentos sao
construidos nesse tipo de troca. O que tenho hoje
esta construido em igualdade e em compartilhar o
que somos — algo novo para mim e, as vezes, dificil

de acreditar.

Obviamente, esse € um caso extremo de algo que muitas mulheres
trazem — a nocao de que é funcdo do homem prover seguranca financeira,
ou seja, o que chamamos de preceitos financeiros do “Principe Encantado”.
Eles incluem “O dinheiro é territorio do homem”, “Alguém sempre ira
cuidar de mim financeiramente” e “Dinheiro é igual a amor”. Preceitos
como esses encorajam a mulher a esperar que alguém venha e a arrebate
para uma gloriosa vida nova. Eles a colocam numa posicao de dependéncia
financeira, tanto antes do casamento quanto depois dele. Mulheres
financeiramente dependentes talvez ndo tenham o know-how financeiro
basico, por exemplo, como controlar um talao de cheques ou ler um extrato
bancario, e deixam tudo isso para o marido. (Mais adiante, falaremos mais
detalhadamente sobre dependéncia financeira e suas ramificacoes.) Essa
passividade é muito imprudente. Cerca da metade de todos os casamentos
termina em divorcio e, mesmo nos casamentos duradouros, as mulheres
vivem mais que os maridos uma média de sete anos; portanto, é provavel
que uma mulher viva por conta propria em algum momento de sua vida
adulta. A dependéncia financeira ndo a ajudara durante esse periodo.

Mas mesmo mulheres que ndo cresceram acreditando no preceito do
“Principe Encantado” podem terminar desenvolvendo preceitos igualmente
negativos e autodestrutivos sobre género e dinheiro. Veja a historia de
Vanessa.



VANESSA: Antes de eu nascer, meu bisavo perdeu
a maior parte de sua fortuna na Grande Depressao.
Como resultado, minha avo passou a interessar-se
muito por dinheiro e tomava as decisoes
financeiras da familia. Ela investiu no mercado de
acoes e acabou transformando o salario de meu avo
em uma consideravel quantia. Ele, periodicamente,
demonstrava interesse em administrar as financas,
e escolhia acOes, com resultados as vezes
prejudiciais a fortuna da familia. Mais tarde, eu

herdei uma porcao do dinheiro de meus avos.

Quando eu era crianca, meu pai comecou um
negocio proprio que veio a faléncia. A historia que
inventei foi que os homens sao sonhadores e
diletantes sem muito bom-senso quando se trata de
dinheiro. As mulheres, por outro lado, esbanjam
bom-senso e tomarao as decisOes acertadas para
preservar o dinheiro. Portanto, sempre fui muito

pratica no que se refere a dinheiro.



“Um tolo e seu dinheiro logo se separam” era uma
expressao comum em nossa familia. As mulheres
da minha familia retratavam os homens como tolos
— sempre secretamente e a portas fechadas. Afinal,
os homens eram aqueles que deveriam ditar as
regras. Todos nos concordavamos em muitas
coisas: O dinheiro € muito, muito importante, um
negocio muito sério. Ele € um recurso escasso que
deve ser respeitado e administrado de maneira
adequada. O mau uso do dinheiro é algo

vergonhoso e perder dinheiro é ser tolo.

O lado negativo de tudo isso é que, muitas vezes,
eu me envolvi com homens que eram sonhadores e
diletantes no que se refere a dinheiro — creio que
poderia dizer que foi uma profecia cumprida. Em
meu ultimo relacionamento, meu companheiro se
fechava sempre que eu tentava esclarecer acordos
sobre propriedade de bens. Em troca, abdiquei da
responsabilidade sobre nossas financas acreditando

erroneamente que isso contribuiria para o



relacionamento. Essa foi uma licao que custou 200

mil dolares.

Quando chegamos a conclusdes ou fazemos suposicOes sobre a maneira
como o mundo funciona, tendemos a buscar informag0es e experiéncias que
confirmem e reforcem nossas crencas; isso € o que Vanessa estava fazendo
quando procurava homens que se encaixassem no modelo de seus preceitos
financeiros. As experiéncias de Vanessa com parceiros romanticos também
demonstram a atracdo subconsciente, embora natural, que temos pelo que
nos é conhecido. Sem examinar nosso passado e trabalhar os assuntos mal
resolvidos, somos levados a recriar a mesma situacao, ou um reflexo dela,
varias e varias vezes.

Os meninos sofrem com uma licdo relacionada ao dinheiro
especificamente dirigida a eles. Preceitos como “Um homem tem de ser o
provedor da familia”, “Vocé é um fracasso se ndo consegue cuidar de sua
familia” e “O dinheiro é a Unica medida do seu valor” podem se tornar
prejudiciais e limitantes e levar os homens a atribuir um valor
desproporcional a sua identidade no trabalho e ao seu status financeiro. E,
de fato, é dificil ndo fazé-lo, porque nossa cultura valoriza sobremaneira o
sucesso material — sobretudo para os homens. Eles, na mesma intensidade
que as mulheres, precisam de relacionamentos pessoais intimos para que
sejam saudaveis emocionalmente; no entanto, se eles dedicarem toda a sua
energia a carreira, nunca irdo desenvolver vinculos satisfatérios com outras
pessoas. Se fundamentarem todo 0 seu senso como pessoa em sua
identidade profissional e em suas realizacoes, quando perderem isso, seja na
aposentadoria ou no desemprego, é provavel que se tornem ansiosos ou
deprimidos. E, com poucos recursos para lidar com sofrimentos, seguem

um espiral descendente até chegarem a problemas emocionais sérios ou até



mesmo ao suicidio. Durante a crise da moeda asiatica no final da década de
1990, por exemplo, o indice de suicidio entre homens dobrou, se comparado
ao mesmo indice entre mulheres. Ainda mais alarmante é a onda atual de
assassinatos-suicidios. Esses homens que enfrentam o desastre financeiro se
suicidaram porque acreditavam ndo haver outra opcao, e mataram a familia
porque acreditavam que ela ndo sobreviveria sem eles. E claro que a crise
financeira atual é apenas o gatilho para esses crimes terriveis. A verdadeira
causa € um desequilibrio emocional e psicolégico, combinado com o

excesso de investimento em sua identidade de provedor da familia.

Fabulas sobre financas — A moral da historia

Uma senhora planeja alegremente como canibalizar duas criancas que
ela mantém presas em casa. Duas irmads arrancam pedacos dos pés numa
tentativa malsucedida de conseguir um marido rico. Outra senhora abduz
um bebé de seus pais e mantém a crianca isolada enquanto cresce, e,
deliberadamente, cega a tnica pessoa que a visita. Esses nao sao enredos de
filmes de terror, mas das fabulas dos Irmdos Grimm, que sdo, de fato,
cruéis. No entanto, os temas violentos e sombrios talvez sejam parte de seu
encanto e expliquem por que sao contados e recontados ha séculos.

Muitos tedricos acreditam que somente os sonhos revelam os
pensamentos que se escondem por trds da consciéncia de uma pessoa;
fabulas e contos folcloricos representam as crencas, os temores e os valores
que estdo sob a superficie de uma cultura, ou o que Carl Jung chamava de
inconsciente coletivo. Jung também acreditava que os personagens (como o
velho sabio ou o malandro) representam arquétipos, ou ideias inatas e
universais e conceitos que conectam todos os seres humanos; e que a
expressao desses arquétipos serviam um importante objetivo cultural. Na
década de 1970, o psicologo infantil Bruno Bettelheim argumentava que os

contos de fadas também desempenhavam uma funcdo importante no



desenvolvimento emocional da crianca, ajudando-a a compreender e a lidar
com os sentimentos ou acontecimentos confusos ou entristecedores de seu
mundo: a rivalidade entre irmaos, o medo do abandono, a ira contra os pais,
e assim por diante. O conto de fadas, em outras palavras, oferece licOes e
seguranca de uma maneira que permite a crianga assimilar e reagir. Essa € a
razao pela qual as criancas se concentram em histérias especificas e
desejam ouvi-las muitas vezes. Bettelheim escreveu A psicandlise dos
contos de fadas para demonstrar como os contos de fadas representam de
forma imaginativa as bases do processo saudavel de desenvolvimento
humano, e como os contos tornam tal desenvolvimento atraente para que a
crianga se envolva.

O que tudo isso tem a ver com a maneira como vocé lida com suas
financas?

Conversamos sobre os flashpoints financeiros, sobre como o cérebro cria
narrativas a respeito desses momentos, e como essas narrativas sdo, em
geral, imprecisas, ilogicas ou parcialmente verdadeiras. Também falamos
sobre como essas narrativas sao impressas no cérebro, para que sejam
resgatadas em qualquer situacao semelhante a experiéncia original, e como
se tornam parte de nossa histéria pessoal, elementos de nosso folclore
particular. Assim como uma crianca encontra conforto e seguranca ao ouvir
a mesma historia lida e relida, nossa mente inconsciente continua a repassar
esses preceitos financeiros — os quais, assim como os contos de fadas, nos
ajudam a entender, simplificar e trazer ordem as complexidades do mundo
adulto. No nivel subconsciente, o do cérebro animal, organizamos nossas
emocoes, raciocinio e comportamento financeiros com base nesses
preceitos, esperando que eles nos tragam o “felizes para sempre” que
desejamos. E o que fazemos quando a vida real ndo corresponde a fantasia?
Geralmente, em vez de questionarmos nossas suposicOes subjacentes,

apenas tentamos fazer com que elas se encaixem.



Lembre-se de que os preceitos financeiros podem ser prejudiciais
porque, a menos que sejam examinados e desafiados, eles nunca mudam.
Mesmo quando os compreendemos e tomamos consciéncia deles, a
perspectiva de deixar de lado nossos preceitos financeiros nos enche de
temor; temos pavor de voltar a confusdo e ao caos que experimentamos
antes de desenvolvermos esses conceitos de sobrevivéncia. Mesmo agora,
que somos adultos e temos o controle, a perspectiva e o raciocinio que nao
tinhamos quando criancas, nosso cérebro animal se apega a esses preceitos
— ou contos de fadas que contamos a n6s mesmos — assim como faz com
qualquer narrativa significativa.

Em nosso trabalho, aprendemos que transformar uma vida financeira
disfuncional ndo é possivel, a menos que os preceitos financeiros
subjacentes sejam identificados, e que examinemos de onde vieram e como
eles nos tém ajudado e nos ferido. A analise deliberada e reflexiva dos
preceitos financeiros e de sua influéncia sobre nosso comportamento
estabelece as mudancas que queremos realizar. A habilidade de viver a vida
em todo o seu potencial é determinada em grande parte por nossa habilidade
em identificar os preceitos quando eles surgem na mente. Ao trazermos luz
sobre eles, perdem o poder de controlar nossas emocOes e acoes. A
consciéncia nos abre possibilidades ilimitadas. Podemos nos surpreender,
parar e recomecar. O primeiro passo para transformar os comportamentos
de autodefesa é mudar a maneira de pensar. Dessa forma, podemos nos
tornar autores conscientes e determinados de nossa vida.

Na proxima parte, vamos olhar de perto doze disttrbios financeiros
comuns, seus sintomas, seus preceitos (ou as fabulas que eles representam),
e os flashpoints financeiros comuns que sdo seus catalisadores. Também
incluimos resultados de um estudo inovador que conduzimos para
documentar as transformacoes duradouras ocorridas nas pessoas que

lidaram com sucesso com as causas por tras de seus distirbios financeiros.



Os resultados sdao empolgantes. Os individuos estudados relataram
mudancas significativas e constantes, incluindo melhora do humor, menor
ansiedade a respeito do dinheiro, e melhora da satde financeira e
psicolégica como um todo.

NoOs suspeitamos que agora vocé ja tenha reconhecido alguns de seus
proprios conceitos e comportamentos nas historias ou exemplos contados
nestas paginas. Ao continuar a ler, anote quais distirbios ou
comportamentos disfuncionais que mais encontram eco em vocé. No final
desta parte, vocé tera uma compreensao mais rica e profunda da razao pela
qual age da forma como age, e estara a caminho da mudancga.

Antes de analisarmos em detalhes os disturbios financeiros especificos,
separe alguns momentos para olhar para si mesmo. Tente o seguinte

exercicio:

1.Lembre-se com o maximo de detalhes possivel das experiéncias
importantes que vocé teve com dinheiro, alegres ou dolorosas, voltando
ao passado 0 maximo que sua memoria permitir.

2.Pegue uma folha de papel e escreva algumas palavras resumindo o
acontecimento. Vocé também pode desenhar simbolos que as
representem.

3.Volte e observe a emocdo que associa ao acontecimento. Use palavras
como irado, triste, feliz, com medo, ferido.

4.Agora avalie tudo que escreveu e pergunte a si mesmo: “Se eu tivesse
que escrever uma ou duas frases para resumir minhas experiéncias com
o dinheiro, o que escreveria?”. Outra maneira de fazer isso poderia ser

concluindo a frase: “A moral da minha historia é...”.

4 O preco oculto de ter um afro-americano. (N.T.)



parte 2

DISTURBIOS
FINANCEIROS




CAPITULO 5
AFINAL, O QUE E EXATAMENTE
UM DISTURBIO FINANCEIRO?

Todo mundo toma uma decisdo financeira infeliz uma vez ou outra. Isso
é normal e, contanto que aprendamos com nossos erros, € até necessario.
Erros financeiros unicos, isolados ou raros nao siao qualificados como
disturbios financeiros. Os disttrbios financeiros sao padrdes persistentes,
previsiveis e frequentemente rigidos de comportamentos autodestrutivos
relacionados ao dinheiro, que trazem estresse, ansiedade, sofrimento
emocional e incapacidade a areas importantes da vida. As pessoas que estao
sujeitas aos distirbios financeiros parecem ndo conseguir se livrar de
conceitos falhos ou transformar seu comportamento prejudicial, nao
importa quanto caos e tristeza eles causem. Em geral, eles sabem que devem
mudar seu comportamento, mas simplesmente ndo conseguem fazé-lo. Ou,
mesmo que consigam muda-lo durante algum tempo, sao incapazes de fazer
com que as mudancas persistam. Geralmente sentem profunda vergonha de
seu comportamento e talvez o esconda de outros ou até de si mesmos. Isso
adia qualquer solucao do problema e acaba por impedir a mudanca.

MOLLIE: Meu marido e eu sofremos e brigamos

com frequéncia sobre assuntos financeiros.



Nenhum dos dois teve qualquer tipo de mapa
financeiro como guia. Nenhum teve economias ou
estratégias de administracdo de riscos e vivemos
aguardando o proximo salario na maioria das
vezes. Eu sofria tentando encontrar uma maneira
de ter algum tipo de alivio para a ansiedade que
sentia, para aprender como lidar com o dinheiro em
minha vida. Com meu marido, tentava controlar,
ameacar, bajular, manipular, me ausentar, discutir,
chorar, implorar, barganhar, sempre levada pelo
medo com relacao as financas. Portanto, foram os
assuntos relacionados as financas que nos levaram
a procurar aconselhamento de casais diversas
vezes, mas o0 foco raramente era colocado sobre o
problema financeiro que havia se tornado um

obstaculo entre meu marido e eu.

Pode-se dizer que o furacdo Katrina deixou tudo a
mostra. Nossa casa foi inundada e nossa
propriedade para investimento foi destruida. Meu

negocio foi interrompido temporariamente — eu



esperava que fosse temporario —, portanto minha
renda estava em ponto morto. Minha comunidade
foi devastada e, junto com ela, muitas coisas que eu
tinha como certas — minha renda, minha
comunidade espiritual, a estrutura do meu bairro,
meus amigos e familiares que moravam na regiao e
até a minha fé —, tudo isso foi abalado. Embora eu
tivesse um excelente casamento sob muitos
aspectos, meus problemas relacionados ao dinheiro
rugiram como um dragao. A cura se fazia
necessaria ou eu sabia que perderia mais do que

bens materiais — perderia meu casamento.

Mollie e seu marido conseguiram vencer o dragao e salvaram o
casamento. Mas, como muitos de noés, eles nao tomaram nenhuma atitude
até que as coisas chegassem a um ponto critico. Caminharam com
dificuldade, lutando contra os temas financeiros sem chegar a lidar, de fato,
com eles. Isso criou mais estresse, o que colocou o cérebro animal no
controle de tudo. A esse ponto voceé ja esta ciente que, quando o seu cérebro
animal é ativado, vocé, automaticamente, passa a usar seus preceitos
financeiros para guida-lo em suas decisdoes relacionadas as finangas.
Considerando que esses preceitos sdao falhos ou incompletos, assim sera
também seu processo de decisdo. Esse é o cerne dos disturbios financeiros.



Como ja discutimos, os disturbios financeiros originam-se no
desequilibrio familiar, nas dificuldades emocionais, nas estratégias para
solucdo que sdo frustradas, nas experiéncias de infancia profundamente
dolorosas, ou — com muita frequéncia — na combinacdo destes fatores.
Assim como acontece em outros comportamentos compulsivos ou viciados,
os disturbios financeiros sao sintomas de temas ndo resolvidos relacionados
a um passado dificil. Os passos para a automedicacdo dessas disfuncoes
podem temporariamente nos ajudar a evitar os sentimentos dificeis e a dor
fisica. Entretanto, o alivio que a automedicacdo oferece é apenas
temporario, e vem com o seu proprio conjunto de efeitos colaterais
emocionais, relacionais e financeiros. Os distiurbios financeiros podem
incluir qualquer um ou todos os seguintes sintomas:

* Ansiedade, preocupacdo ou desespero sobre a situacao financeira.

* Auséncia de economias.

* Excesso de dividas.

» Faléncia, empréstimos pendentes, ou ambos.

* Conflito sobre dinheiro com familiares, amigos ou colegas de trabalho.
* Incapacidade de manter as mudangas nos comportamentos financeiros.

Com o0 que se parece o bem-estar financeiro? Concordamos com o0s
pesquisadores Dr. So-Hyun Joo e Dr. John Grable, que relacionam varios
fatores para uma vida financeira saudavel.

» Manter uma divida que seja baixa e razoavel.

* Ter um plano de poupanca ativo.

« Ter um plano de gastos consciente e segui-lo.

» Auséncia de conflito sobre dinheiro com familiares/conjuge.
» Experimentar altos niveis de satisfacdo financeira.
 Experimentar baixos niveis de estresse financeiro.



Como aprendemos, mesmo 0 mais irracional dos comportamentos
financeiros faz todo o sentido quando descobrimos os preceitos financeiros
subjacentes e o contexto no qual nasceram. Ainda assim, quando esses
comportamentos problematicos tornam-se rotineiros, podem levar a
problemas significativos nos relacionamentos, no trabalho, na sauide
psicologica, e no bem-estar geral, financeiro também, obviamente.

Embora os problemas de infancia ndo resolvidos, os traumas financeiros
e outras experiéncias anteriores formem o pano de fundo de todos os
disturbios financeiros, os proprios distirbios assumem muitas formas. E é
importante observar isto: Assim como os preceitos financeiros, esses
distarbios ndo se excluem mutuamente. Podemos apresentar sinais de mais
de um deles, em diferentes niveis, situacoes e momentos da vida. Esses
disturbios podem persistir, mas ndo sao estaticos. E, embora os preceitos
por tras deles raramente se alterem (pelo menos sem esforco consciente e
muito trabalho), as maneiras pelas quais os disttirbios em si se manifestam
costumam levar algum tempo para se formarem. E, ébvio, por ndo haver
duas pessoas idénticas, por termos origens, experiéncias, historias
familiares e maneiras de enxergar o mundo que sdo completamente
diferentes, esses distirbios ndo tém a mesma aparéncia de uma pessoa para
outra.

Portanto, quando vocé ler essas descricOoes e exemplos reais, procure
semelhancas com seus problemas, comportamentos e padroes de raciocinio
em termos gerais, ciente de que, embora ndao encontre uma descricdo
perfeita de si mesmo e de suas dificuldades com o dinheiro em um unico
disturbio, é possivel que veja tracos de si mesmo em toda a lista.

Nos capitulos seguintes, reunimos em trés grupos doze disturbios
comuns que temos visto em nosso trabalho. O primeiro deles é formado por
distarbios nos quais o dinheiro, ou lidar com o dinheiro, é sistematicamente

evitado: negacao e rejeicdo financeiras, aversao excessiva ao risco, e gastar



menos que o necessario. No segundo grupo estdo os disturbios nos quais as
pessoas sao obcecadas com os gastos ou com o fato de ter dinheiro ou bens:
acumulacdo compulsiva, excesso de trabalho, correr riscos irracionais (na
versao mais extrema, o vicio patologico do jogo), e gastos excessivos
(também em sua versao extrema, o comprador compulsivo). No ultimo
grupo estdo os disturbios que estdo entrelacados aos relacionamentos:
infidelidade, incesto, facilitacdo e dependéncia financeiros. Como vocé vai
observar, cada uma dessas disfuncOes se origina de padrdes especificos de
raciocinio e acdo — e nao sao tao dificeis de ser identificados quando vocé

sabe o0 que procurar.



CAPITULO 6
DISTURBIOS DE REJEICAO AO
DINHEIRO

Todos os distarbios discutidos neste capitulo envolvem uma sistematica
fuga ou rejeicdo ao dinheiro. Essas atitudes nascem dos preceitos que
equiparam o dinheiro as emocOes negativas ou aos acontecimentos
dolorosos, em outras palavras, a crenca de que ele é algo ruim. Para
estender a metafora de contos de fadas que apresentamos no capitulo 4,
esses preceitos sdo o que consideramos preceitos do “lobo mau”.

O que queremos dizer? Bem, toda fada bondosa precisa de um vilao,
certo? Em Cinderela, sdao sua Madrasta e suas duas filhas que maltratam
terrivelmente a pobre garota. Em A Bela Adormecida, é a rainha vaidosa e
sinistra que tenta matar sua rival. Em Chapeuzinho Vermelho, é o Lobo Mau
que tenta comer a heroina no jantar. Quando o dinheiro é uma forca que
estimula o medo e a ansiedade, ele se torna o vildo. Esse fato leva a um
ciclo de escape; ao invés de lidar com nossos problemas com o dinheiro,
fazemos o que fazem muitos personagens de contos de fadas: fugimos
deles. Os disturbios que se encaixam nessa categoria sao negacao e rejeicao
financeiras, aversao excessiva ao risco e contencao exagerada de gastos. Os
preceitos comuns a esses distirbios incluem os sintomas a seguir.



Preceitos financeiros comuns da rejeicao ao
dinheiro

* Se eu estiver no lugar certo, fazendo o que é certo, pelas razdes certas,
entdo o assunto dinheiro vai tomar conta de si mesmo.

« E errado ter mais dinheiro do que outras pessoas da familia.

* O dinheiro que ndao ganhei nao é realmente meu. Deus cuida dos
pardais. Se eles ndo precisam se preocupar, por que eu deveria?

 Ha virtude em viver com menos dinheiro.

* A maioria dos ricos nao merece o dinheiro que tem.

* Ter dinheiro o separa das pessoas que estima.

 Eu ndo mereco ter dinheiro.

* Desfrutar de uma heranca ou seguro é o mesmo que dizer que estou
feliz pela morte de alguém.

* O dinheiro corrompe as pessoas.

* O dinheiro vai me transformar e me tornar o tipo de pessoa que
desprezo.

* Pessoas boas nao deveriam se importar com dinheiro.

» Ndo é bom ter mais do que vocé precisa.

» Ter dinheiro ou se esforcar conscientemente para té-lo “contaminaria”
o trabalho de uma pessoa.

* As pessoas ficam ricas tirando proveito de outras.

* O dinheiro € a raiz de todos os males.

* Vocé pode ter amor ou dinheiro, mas ndao pode ter os dois.

« E extravagancia gastar consigo mesmo.

* Vocé nunca deveria confiar seu dinheiro a alguém.

Ao estudarmos os conceitos dos clientes que apresentam comportamento
de rejeicdo ao dinheiro, encontramos um paradoxo interessante. As pessoas

que indicavam evitar o acimulo de fortuna, que eram pagos menos do que



mereciam e sentiam-se culpadas por serem pagas pelo trabalho que faziam,
em geral levavam consigo preceitos financeiros aparentemente
contraditorios.

» Meu valor como pessoa é igual ao meu valor financeiro.

» As coisas seriam melhores se eu tivesse mais dinheiro.

Embora as pessoas com esses preceitos evitem a fortuna (consciente ou
inconscientemente), muitos também tém algum ressentimento embutido
quanto a sua situacdo financeira e acreditam que se sentiriam melhor a
respeito de sua vida se tivessem mais dinheiro. Também é comum culparem
alguma autoridade externa por sua condicdao financeira, o sistema escolar
para o qual trabalham, uma empresa que ndo reconhece o valor dos
funcionarios, um governo corrupto, uma comunidade ingrata. Esse é um
excelente exemplo da dualidade dos comportamentos financeiros
problematicos, o fato de que ndo é raro que os desejos, valores,
comportamentos e crencas de alguém estejam em conflito entre si. Quando
NnossOs conceitos e nosso comportamento sdo contraditorios, estamos
propensos a sabotar a nds mesmos, tornando muito dificil o acimulo de

fortuna.

Negacao financeira

A negacao é um mecanismo de defesa classico, projetado para reduzir a
ansiedade e a vergonha em relacao aos nossos problemas. Portanto, a
negacao financeira surge quando minimizamos nossos problemas
financeiros ou evitamos ao maximo sequer pensar sobre eles, em vez de
enfrentar a dura realidade. As pessoas que vivem a angustia da negacao
financeira geralmente nao examinam os extratos bancarios ou as faturas do
cartdo de crédito. Nao negociam aumento de salario. Nao falam com seus

parceiros sobre dinheiro. Evitam economizar ou acumular fortuna. Nao



querem pensar em dinheiro de maneira alguma. Mas, como muitos
mecanismos de defesa, na negacdo financeira quase sempre o tiro sai pela
culatra. Ao ignorar os problemas, tudo o que estamos de fato fazendo é
permitir que eles persistam e se agravem. Alguém que, por exemplo, evita
abrir contas ou extratos para ndo ter de enfrentar a realidade, esta
essencialmente fazendo um convite a taxas por atraso no pagamento ou por
auseéncia de saldo, e acaba ainda mais afundado em dividas.

Entdo, para aliviar qualquer tensao que surja, as pessoas que vivem em
estado de negacdo racionalizam o comportamento de rejeicao, isso dificulta
ainda mais enxergar a verdade. Como resultado, é provavel que continuem a
evitar ou a negar os sintomas em vez de tentar curar o problema, o que
serve apenas para reforcar a negacdo e fortalecer ainda mais o
comportamento. Em pouco tempo a rejeicdo torna-se intrinseca,
inconsciente e automatica. E a classica definicdo de um circulo vicioso. Em
outras palavras, a negacao funciona bem a curto prazo, mas leva ao desastre
a longo prazo.

Na maioria das vezes, a negacao financeira pode estar enraizada na
confusdo ou na falta de compreensao em relacao ao dinheiro. Essa confusao
pode ser resultado de qualquer quantidade de experiéncias flashpoint, por
exemplo: receber mensagens confusas sobre dinheiro, ouvir que os assuntos
financeiros ndo sdao da nossa conta, ter vergonha quando fazemos algo que
envolva finangas, e com frequéncia acontecem na infancia. Leia a historia
de Harris.

HARRIS: Lembro-me de assistir minha mae e
meu padrasto lidando com suas financas. Eles
alternavam entre ter muito medo sobre sua situacao

financeira e, em seguida, estar bem relaxados e



despreocupados com o dinheiro. Gastavam muito e
depois entravam em panico. Decidiam nao mais
agir assim, e logo faziam tudo outra vez. Era algo
confuso para mim. Isso me ensinou que decidir
mudar seus habitos financeiros era algo sem
sentido e impossivel porque, de qualquer maneira,

acabavam retornando aos impulsos.

A principio, eu 0os acompanhei nessa montanha-
russa entre sentir-se tenso e preocupado e, em
seguida, calmo e relaxado. Mas, conforme eu
compreendia a situacdao, me tornava mais e mais
confuso. Eram muitas mensagens estranhas: “Vocé
precisa ter exatamente o que deseja” e também
“Voce nao pode ter tudo o que deseja” e nenhuma
delas estava bem atrelada a realidade financeira. Eu
oscilava em termos do que era certo ou errado.
Entao cheguei ao ponto em que nao sentia nada, e
me recusei a ficar preso no drama criado por eles.
Eu ndo prestava muita atencao quando estavam

preocupados e nao ficava muito animado quando



eles se sentiam ricos. Decidi ndao me importar para
nao me envolver em qualquer emocao a respeito do

dinheiro.

Até hoje é dificil eu me sentar, fazer um orcamento
e dizer: “NoOs realmente temos este dinheiro?”
“Qual é o plano?” “Essa compra nao se encaixa em
nosso orcamento; portanto nao podemos fazeé-la”.
Ou “A compra se encaixa no orgamento, por isso
podemos faze-la”. Até hoje eu nao sei, de fato,
fazer isso muito bem, embora eu esteja

melhorando.

Preciso dizer que nao se preocupar com dinheiro é
uma forma divertida de viver. Noventa e cinco por
cento do tempo, vocé consegue tirar todas as
preocupacOes de sua cabeca e apenas confiar que
tudo vai dar certo. Eu gosto do conceito da
confianca, mas confianca sem trabalho ou atencao
verdadeiros ndao funciona muito bem. Ndo me
preocupar com o0 dinheiro, nao pensar nele, era

uma maneira mais facil de viver. Essa maneira me



permitia evitar todo o trabalho de analisar a
situacdo em detalhe, com relacao ao dinheiro. De
certa forma, serviu para me ajudar a evitar a tensao
que as vezes acompanha a consciencia plena.
Consciéncia de “Puxa vida, meus pais estdao em
trajetoria de colisao. Preciso saltar deste trem antes
que eles me levem a morte junto com eles”. Acima
de tudo, serviu basicamente para reduzir a tensao.
Mas, com certeza, fez nascer uma série de maus
habitos. De muitas formas, embora tivesse o
objetivo de reduzir a tensao, esse comportamento

acabou por aumenta-la.

Harris recebeu de seus pais muitas mensagens confusas sobre dinheiro,
mas nenhum treinamento real de como lidar com ele. As vezes, seus pais
gastavam livremente; outras vezes, pareciam preocupar-se com 0s gastos, e
ndao parecia haver qualquer padrao claro nas reacoes. Eles também
misturavam transacOes financeiras e nao financeiras, como lhe comprar um
carro e convencé-lo a se exercitar mais. Isso apenas causou mais confusao.

Para reduzir a ansiedade, e compreender as mensagens incrivelmente
conflitantes que recebia a respeito do dinheiro, e lidar com a montanha-
russa de emocoes, Harris concluiu que o dinheiro ndo tinha importancia e

que ele estaria melhor se se desconectasse dele.



Entdo, simplesmente evitou lidar com ele. Embora essa possa ter sido
uma estratégia de adaptacao util na infancia, essa rejeicdo o acompanhou na
vida adulta e o manteve em negacdo dos assuntos financeiros. Como ele
destaca, a negacao de fato alivia a tensdo imediata a respeito do dinheiro.
Mas a longo prazo serve apenas para complicar os problemas financeiros.

Allison também recebeu de seus pais mensagens conflitantes e de grande
carga emocional a respeito de dinheiro.

ALLISON: Havia muito drama a respeito de
dinheiro na minha infancia e eu estava sempre em
conflito sobre qual era a verdade — “o céu esta
desabando” de minha made versus suas compras
compulsivas. Minha resposta a essas coisas era
sempre agir como se nao estivessem acontecendo,
porque eu nao tinha meios para lidar com elas. Eu
cuidava da minha vida como se nada estivesse
errado. Mas algo estava muito errado e eu sabia
disso.

Outra forma de negacao financeira acontece quando um parceiro presta
pouca ou nenhuma atencdo as finangas da familia enquanto o outro cuida de
tudo relacionado ao dinheiro. Se o parceiro que nao se envolve fica s6, por
alguma razdo, como separacao, divorcio ou morte, a ignorancia financeira
resultante pode trazer uma grande quantidade desnecessaria de estresse a
uma situacao que ja é dolorosa. No caso de um divdrcio, o conjuge que



nada sabe sobre as financas do casal fica vulneravel a ser manipulado ou
ludibriado.

Em sua forma extrema, a negacdo financeira pode assumir a forma da
dissociacdo. Uma reacdo comum ao trauma, a dissociacdao €,
essencialmente, um exemplo extremo da reacao “congelada”. Quando é
impossivel ausentar-se fisicamente de qualquer coisa que a esteja
perturbando ou ameacando, o estado dissociativo a permite escapar
“viajando” ou se ausentando emocional ou mentalmente. Quando ndo é
possivel tolerar o caos e o desgaste emocional, nos desconectamos
psicologicamente da situacdo — é uma forma extrema de negar que o
problema exista. Isso leva ao amortecimento emocional, a perda do senso
como pessoa e a problemas com a capacidade de retencao e recuperacao de
lembrancas. Por exemplo, uma questdao que esteja de maneira superficial,
relacionada ao dinheiro, algo tdao simples como: “O que vocé gostaria de
ganhar no seu aniversario?” pode desencadear um momento de dissociacao
— a pessoa tem um branco e é incapaz de formar um raciocinio para
responder a pergunta. Na realidade, qualquer pergunta que diga respeito ao
seu relacionamento pessoal com o dinheiro — “Qual seria, em sua opiniao,
um salario justo para vocé?” ou “Como posso contribuir com seu sustento
financeiro?” — pode ser recebida com a mesma reacao. Nao significa que a
pessoa nao queira ou precise de nada. Nem que ela nao tenha ideias sobre o
que seria um salario justo. Ndo significa também que ela ndo saiba que tipo
de sustento precisa. E que sua negaciio é tdo marcante que, no momento em
que essas pessoas sdo forcadas a articular essas necessidades, elas “travam”.

A dissociacdo € uma reacdo comum a experiéncias emocionais intensas
ou inesperadas. Como acontece com tantos mecanismos, a dissociagao
funciona bem em situacOes extremas (por exemplo, para os soldados em
meio a batalha, que se dissociam da violéncia a sua volta para que consigam
cumprir seus deveres; pode ser um valioso mecanismo de defesa e que pode



salvar suas vidas). Entretanto, na maioria dos contextos, a reacao dissociada
perdura muito além de sua utilidade e pode ser muito destrutiva quando se
torna habitual ou fica generalizada a eventos que ndo trazem risco de morte.
Estar emocionalmente presente é fundamental para se tomar decisOes
financeiras saudaveis e para a boa saide mental geral.

Rejeicao financeira

Esse é um disturbio surpreendentemente comum, levando-se em conta o
quanto a sociedade valoriza o dinheiro. Ironicamente, embora todos nés
queiramos dinheiro, em algum momento, muitos de nés parecemos estar
programados a nos sentir culpados por possui-lo. E aqui que comecam os
problemas. As pessoas cuja autoestima foi afetada sdo propensas a esse
distarbio; sentem que sdo indignas e ndao merecedoras de qualquer coisa boa

na vida, inclusive o dinheiro.

MIKE: Meu pai me deixou muito dinheiro e eu
nao fui rapido o suficiente para em me livrar dele.
Durante cinco anos, comprei um carro novo a cada
seis meses. Sempre que via o dinheiro em minha
conta, sentia raiva. Nao era meu. Era como se meu
pai estivesse dizendo: “Vocée ndao conseguiu ganha-
lo por conta propria, entdo eu tive que deixar
alguma coisa para vocé”. Nao era meu dinheiro,

era dele. Eu nao o merecia e nao queria te-lo.



MARGARET: Quando meu pai morreu, eu herdei
sua empresa, avaliada em mais de 30 milhoes de
dolares. Recusei a aceita-la. Nunca quis ser vista
como “aquela rica” pelas pessoas da minha cidade.
Intencionalmente, eu havia vivido uma vida
bastante frugal, mesmo morando na mesma cidade
onde meus pais possuiam a maior fabrica que
oferecia a maior quantidade de empregos na regiao.
Eles lidavam muito bem com seu dinheiro, mas nao
se importavam de andar em carros luxuosos e
viajar para lugares exoticos. Eu sabia o que as
pessoas diziam sobre meus pais quando estavam
vivos e ndo queria que falassem de mim da mesma
forma. Apos a morte deles, eu simplesmente me
recusei a aceitar a responsabilidade pela empresa.
Nado ia as reunides. Ignorava pedidos de meu
advogado para que me reunisse com ele. Pelo meu
ponto de vista, ter uma empresa era um acidente
infeliz do destino e eu ndo queria tomar parte disso.

Infelizmente, os outros parentes nao tiveram o



mesmo problema e suas atitudes ameacaram a
sobrevivencia da empresa. A acdao que eles

moveram acabou por chamar a minha atencao.

Mike e Margaret ilustram uma dinamica comum entre aqueles que
rejeitam o dinheiro. Para eles, o significado do dinheiro esta conectado a
assuntos emocionais nao resolvidos relacionados a associacoes dolorosas —
neste caso, o relacionamento com os pais.

Crer que o dinheiro vai ao encontro apenas dos que “merecem’ seja
como pagamento ou porque sao “suficientemente bons”, os fez incapazes de
desfrutar de seus recursos e, em alguns casos, gastaram de forma
extravagante. Essa também é uma dinamica comum em pessoas que
recebem seguros de vida.

Um exemplo especialmente marcante de rejeicdao ao dinheiro € a historia
de Kathy Trant. Seu marido Dan era um corretor de acoes morto no ataque
ao World Trade Center em 11 de setembro. Durante meses apos a tragédia,
Kathy recebeu quase 5 milhdes de ddlares em acordos e doa¢des. Em junho
de 2005, ela tinha 500 mil dodlares. Para onde foi o dinheiro? Ela fez
grandes reformas desnecessarias na casa em que havia vivido com Dan,
triplicando sua area construida. Comprou um guarda-roupa completo;
apenas 0s sapatos custaram um total de meio milhdo de ddlares. Sem
conseguir dormir, ela ficava acordada durante a noite e comprava de
catalogos. Kathy deu 15 mil dolares a sua empregada para que comprasse
propriedades em El Salvador, sua terra natal, e deu alguns milhares de
dblares como gorjeta a uma massagista em Las Vegas para que fizesse
implante nos seios. Financiou férias com ingressos para o Super Bowl para

varios amigos, que lhe custaram 70 mil ddlares. Gastava o dinheiro num



frenesi que ela mesma era incapaz de compreender. “Eu quero meu marido
de volta”, Kathy dizia. O acordo era “dinheiro de sangue que eu nao quero”.

A rejeicio ao dinheiro pode se expressar de varias formas: gastos
exagerados de uma quantia repentina (como para Kathy), fazer um “voto de
pobreza” inconsciente e evitar a aquisicao de riqueza. Esses sao geralmente
enraizados no preceito de que o “dinheiro € ruim”. Se vocé acredita que, de
alguma maneira, o dinheiro é ruim, o proximo passo € achar que as pessoas
que tém dinheiro sdo ruins. Se esses conceitos estdo guiando seu
comportamento em relacdo ao dinheiro, é perfeitamente l6gico que vocé
ndo se permita acumular fortuna ou desfrutar da prosperidade financeira,
mesmo se “acidentalmente” ela surgir em seu caminho.

A histéria a seguir demonstra perfeitamente o preceito “O dinheiro é

ruim”.

NEIL: Quando meus pais se divorciaram passamos
de um estilo de vida de classe média para um lar
“destruido” de classe baixa. As familias de
divorciados ndao eram tdao predominantes como
hoje. Eu percebia que tinhamos menos do que os
outros pela quantidade de lapis, canetas e borrachas
que as outras criancas traziam a escola, por quantos
pares de calcas elas tinham. Nunca tivemos mais

que dois pares.



Entao cresci pensando que havia dois tipos de
pessoas: nos... e eles. Ser “eles” significava que
sua vida era facil demais. Cresci ouvindo sobre
missiondrios e o quanto haviam sofrido, e aprendi
que somente os bons e fortes poderiam fazer isso.
Em outras palavras, trabalho duro é igual a ser
bom, ter dinheiro é igual a ser ruim. Eu sabia que
era forte e quando adulto, até certo ponto, sempre
me senti culpado por ganhar dinheiro, porque na
realidade eu deveria ser um missionario. E mesmo
hoje minha esposa e eu trabalhamos em profissoes
assistenciais, e parece haver um estigma negativo
em estar interessado em ganhar mais dinheiro do
que precisa para viver enquanto estiver ajudando

pessoas.

Na infancia, Neil aprendeu que ter dinheiro significava ndo estar
vivenciando, de fato, as coisas importantes da vida, que a maior virtude esta
na pobreza e no sofrimento. Portanto, como adulto, Neil sentiu-se
extremamente culpado por ter dinheiro. Quando o conhecemos ele estava
agindo conforme uma lista de comportamentos financeiros
autossabotadores: gastando de forma extravagante, sem economizar para o
futuro, perdendo oportunidades, e, de maneira geral, repelindo a riqueza.



As vezes, nossa rejeicdo ao dinheiro vem de um desejo subconsciente de
ficar no patamar socioecondmico onde nos sentimos mais confortaveis,
nossa zona financeira de conforto, que é determinada pelo ambiente no qual
crescemos. Se formos de repente levados a outra zona — seja devido a perda
ou ganho de uma grande quantia — com regras diferentes, expectativas e
responsabilidades, nos sentimos imensamente desconfortaveis. Se ndo
fizermos um esforco consciente para nos adaptar a esse novo contexto, 0s
impulsos antigos irdo determinar nossas decisoes — geralmente em
detrimento de nossas finangas.

Um exemplo classico: atletas profissionais que torram milhdes de
ddlares e acabam falidos. A maioria dos atletas profissionais cresce em
condicOes modestas e entdo se veem multimilionarios da noite para o dia.
No entanto, 80% dos jogadores da NFL> estdo falidos ou em sérias
dificuldades financeiras dois anos apds se aposentarem; cerca de 60% dos
jogadores da NBA perdem tudo no espaco de cinco anos. Eles gastaram
todo o seu dinheiro porque ndo fizeram o ajuste para enfrentar o
desconforto e a ansiedade a respeito das novas questoes e responsabilidades
trazidas pela riqueza.

Um ex-jogador de futebol americano disse: “Uma vez tive uma reunido
com J.P. Morgan e foi literalmente como se escutasse o professor de Charlie
Brown. Eu estava tdo concentrado no futebol que o primeiro ano passou
muito rapido. Eu havia comecado com esse salario-base de 4 milhdes de
ddlares, mas olhei meu extrato bancario e pensei, “Mas que... é essa?”.
Praticamente, tudo havia desaparecido. Pressdes sociais e familiares,
combinadas a falta de conhecimento sobre como lidar com o dinheiro,
trouxe esses jovens de volta ao ponto de partida. Outras pessoas que
receberam fortunas repentinas — prémios de loteria, resultado de acordos ou
herangas — mostram, com frequéncia comportamentos de rejeicdo ao
dinheiro.



Uma das formas que a rejeicao financeira, pode assumir é o voto de
pobreza, comum em pessoas que trabalham em profissdes assistenciais. Por
exemplo, em um de nossos estudos descobrimos que 0s assistentes sociais e
os educadores tinham mais probabilidades de ter uma visao negativa sobre
o dinheiro e os ricos, se comparados a pessoas de outras profissoes.
Lembra-se de Paul, da introducdo, cujo irmao recém-nascido morreu na sala
de parto enquanto o médico estava jogando golfe?

Surpreende o fato de que ele, como adulto, dedicou sua vida a ajudar
outros e deliberadamente manteve-se afastado do dinheiro?

PAUL: Sempre tive dificuldade com o valor que
cobrava pelo meu trabalho. Pensava: “Ndao mereco
tanto. Outras pessoas tém muito menos. Eu deveria
dar tudo a elas”. Entao eu ficava no extremo

inferior, comparado a outros terapeutas da cidade.

Bem, depois de trabalhar em meus preceitos

financeiros, reavaliei o que cobrava.

Nado mudei os valores de fato, mas agora o nivel
nao se baseia mais na premissa de que eu nao tenho
valor. De fato, acho que tenho mais valor do que
qualquer outro terapeuta na cidade. Manter a tabela
de valores que tenho foi uma decisdao consciente,

pensando no tipo de pessoas com quem desejo



trabalhar. Sdo, em sua maioria, viciados em
recuperacao e alcoolatras, e grande parte deles
sofre para conseguir pagar o que cobro. Se eu
aumentasse 0 preco, estaria impedindo esse
mercado. Poderia atrair outro mercado, mas nao
tenho certeza se realmente desejo trabalhar com um
mercado diferente. Eu gosto do mercado com o

qual trabalho hoje.

A grande diferenca é que todas essas sdao decisoes
conscientes. O que ¢ totalmente diferente da

maneira COmo costumava Ser.

A historia de Paul demonstra a importancia de se criar preceitos
financeiros de maneira consciente. Isso nos permite curar as feridas
emocionais, 0 que, por sua vez, nos capacita a escolher como agir apos
analise cuidadosa, ao contrario de reagir inconsciente e automaticamente.
Mesmo que o comportamento ndo mude, as emogdes que o0 cercam Sao
muito mais saudaveis e resultardo em decisoes financeiras melhores e mais
sensatas, em vez de comportamentos financeiros disfuncionais.

Kristen, que conhecemos no capitulo 3, é um exemplo perfeito da
prejudicial resposta em péndulo tdo comum em disttrbios financeiros.

E provavel que vocé se lembre de que Kristen cresceu em uma familia
extremamente rica, mas infeliz, e que ela sentia grande vergonha e
constrangimento pela fortuna de sua familia. Como resultado, mais tarde,



ela recusou o dinheiro de forma veemente porque fez a associacao causal

erronea entre o dinheiro e a isolacdo ou a rejeicao.

KRISTEN: A pior coisa que poderiam dizer
quando se referiam a mim era “cadela rica”. Por
isso fui ao outro extremo. No colegial, meus pais
insistiam para eu usar boas roupas. Eu saia de casa
vestida como deveria, mas trocava por um macacao
surrado antes de entrar na aula. Tudo o que eu
queria usar era macacao. Tinha todas essas ideias
negativas sobre o dinheiro. Como eu me sentia
culpada por té-lo, inconscientemente o doava. Eu
lidava bem com isso e me sentia muito bem ao

doar, era quase como uma purificacao.

Ellen, por outro lado, evitou a fortuna por uma razdo totalmente
diferente. Vocé ja leu a histéria de Ellen antes, quando ela descreveu a
abordagem “extremamente necessario” de sua mae para conseguir dinheiro
para si mesma e para os filhos. Infelizmente, esses meios nao incluiam
apenas trabalho, mas enganar pessoas que se aproximavam dela, roubar dos
empregadores, deixar de pagar o empréstimo — e ser pega repetidas vezes.
Ela raramente tinha um emprego por mais do que alguns meses. Perder
empregos significava que a familia quase nunca vivia no mesmo lugar por

mais de trés ou quatro meses. Sua mde enganou a previdéncia social, e



Ellen, sendo a mais velha, foi instruida a mentir as autoridades para que
continuassem a receber o dinheiro. Esses comportamentos trouxeram a sua
filha um grande sentimento de vergonha, e, na vida adulta, Ellen associa o
dinheiro — pedir, ter ou receber — a desonestidade e a atos ilicitos. Portanto,
ela o rejeita para ninguém jamais pensar que ela o obtém de maneira
desonesta. Em seu ponto de vista, a pior coisa que poderia acontecer a ela é
ser acusada de desonestidade.

ELLEN: Certa vez, rejeitei o pagamento por um
trabalho que fiz porque quis colaborar com o
esforco de um colega e nao quis “parecer” pobre,
como se eu precisasse do dinheiro. Tenho certeza
que as outras pessoas que participaram do projeto
também foi oferecido pagamento e duvido que
qualquer uma delas tenha recusado. Mais tarde,
quando percebi o que tinha feito, fiquei furiosa

comigo mesma.

Mas de maneira geral estou melhorando. Trabalho
com clientes de baixa renda e sou sempre tentada a
fazer meu trabalho de graca. Tenho uma tabela
variavel muito justa, mas, com frequéncia, acabava

cancelando o saldo pendente para alguns clientes.



Neste ano, fiquei firme no wvalor que cobro,
realizando trabalho pro bono de uma maneira que
eu considere justa, mas que nao permita que me
sinta explorada. Meus clientes agradecem o0s

limites e eu tenho mais prazer em meu trabalho.

O comportamento das pessoas que repelem a fortuna é, em sua maioria,
semelhante as acdes daquelas que fizeram votos de pobreza. Elas podem
criar os proprios telhados de vidro em suas carreiras, seja falhando em
buscar ou recusando as oportunidades para promog¢do ou crescimento que as
levariam para fora da zona financeira de conforto. Elas podem ficar em
empregos mal remunerados para os quais sdo superqualificados. Podem
alcancar algum sucesso na forma de um trabalho bem remunerado e, em
seguida, sabotarem a si mesmas ao ponto de o perderem. Podem,
inconscientemente, escolher ndo usar seus talentos ao maximo porque,
sentem medo do sucesso e dos ganhos monetarios que podem acompanha-
los. Lynne nos oferece outro exemplo poderoso.

LYNNE: Quando crianca, algo que me lembro
sobre meus pais era suas constantes desavencas a
respeito de dinheiro. Eles realmente brigavam por
esse motivo. Isso me assustava tanto quando
crianca que eu desejava nao ter nenhuma relacao

com O assunto. Ambos morreram muito jovens e



minha irma e eu ficamos sem nada e sob os
cuidados de minha tia e de minha avo que
moravam juntas. Elas nunca mencionavam o
assunto dinheiro, parecia que sempre tinhamos o
suficiente. As duas morreram de forma tragica em
num acidente de carro quando eu tinha cerca de 25
anos. Vocé pode imaginar o choque quando
descobrimos que elas haviam deixado 1,5 milhao
de doblares livres de impostos para eu minha e

minha irma dividirmos.

Entrei em panico. De repente eu tinha dinheiro. De
repente eu sabia que podia acabar vivendo como
meus pais. Brigar com alguéem a respeito de
dinheiro. Ve-lo destruir amizades e
relacionamentos. Temendo a possibilidade de me
tornar como aquelas pessoas ricas e malvadas,
comecei imediatamente uma campanha
inconsciente para me livrar do dinheiro. Eu me
tornei minha propria organizacdao sem fins

lucrativos. Se voce tivesse uma boa causa, eu fazia



uma doacdo. Terminei com minha parte da heranca,
todos os 750 mil dolares em seis anos. Minha irma
guardou a parte dela e a investiu. Nao nos falamos
por trinta anos. Eu ndao queria estar proxima das
pessoas que tivessem dinheiro. Hoje tenho 55 anos.
Nao tenho nada. Tenho curso superior, com Ph.D.,
e claramente ganho menos do que mereco. Faco
meu trabalho como voluntaria. Cobro abaixo da
tabela. Se nada mudar, vou ter de trabalhar até o
dia da minha morte. Nesse ponto, eu apenas espero

poder trabalhar até o dia de minha morte.

Aqui, os sentimentos de Lynne sobre o dinheiro estavam atrelados a dor
que sentiu em perder os membros da familia. Sentia-se culpada por lucrar
com suas tragicas mortes, e aquele sentimento de culpa persistente a levou
mais tarde a rejeitar o dinheiro que havia ganhado.

Quando prestamos atencao a cobertura da midia sobre as antiguidades de
algumas celebridades ricas, a crenca de que “os ricos sdo ruins” é reforcada.
Ver os filhos e netos de bilionarios desperdicando seu dinheiro e
aparentemente suas vidas em caprichos excessivos pode nos dar um senso
de superioridade sobre nossas modestas circunstancias. Pode ajudar a
justificar nosso ressentimento em relacdo aos muito ricos e nos da a
seguranca de estarmos em melhor situacdo por ndo termos fortuna. E claro

que nao vemos as histérias dos filhos e netos dos milionarios que tém vidas



cheias de significado e realizacdes. E verdade que essas histérias ndo tém
tanta publicidade quanto as outras, mas também € verdade que nos nao as
procuramos. Por qué? Porque elas contradizem o preceito “A riqueza
destréi relacionamentos e pessoas”. O beneficio dessa crenca é que nos
ajuda a nos sentir felizes com o que temos. A desvantagem é o fato de uma
conclusdo distorcida alimentar o ego e o senso de superioridade moral, e
limitar a capacidade de adquirir e desfrutar da riqueza.

Gastando menos

Nos Estados Unidos, pais de supergastadores e devedores, pode parecer
estranho ver “a falta de gasto” descrita como um comportamento financeiro
autodestrutivo. Afinal, gastar menos do que vocé ganha é um principio
fundamental da sadde financeira, certo? Tecnicamente sim, mas a economia
nos gastos, levada ao extremo, pode manté-lo tdao pobre quando o gasto
excessivo. Diferentemente dos supergastadores, os que gastam de menos
talvez tenham muitas economias. No entanto, mantém-se emocionalmente
pobres ao se recusarem a usar e a desfrutar do que possuem.

O tipo de economia de gastos que cria problemas ndo € igual a decisao
consciente de ter um estilo de vida modesto. Escolher ser economico é uma
questdo de administrar bem os seus recursos para tirar o melhor proveito do
que possui. Mas a palavra chave aqui é escolher. A economia excessiva nos
gastos € prejudicial porque, assim como acontece com a rejeicao ao
dinheiro, ela é, com frequéncia, baseada em sentimentos subconscientes
irracionais de medo ou ansiedade, de um senso de culpa ou de nao
merecimento de boa sorte, ou uma necessidade compulsiva de

autossacrificio.



GWEN: Cresci em uma pequena cidade e
tinhamos uma empresa familiar com nosso nome
em todos os veiculos de entrega em domicilio.
Nunca soube se alguém era meu amigo por gostar
de mim de verdade ou se era por causa do meu

nome.

Uma de minhas primeiras lembrancas é estar com
minha made em nosso banco quando o caixa lhe
disse: “Oh, voceé deve ser uma Otima pessoa para se
processar”’. Houve muitos, muitos exemplos como
esse, em que as pessoas fizeram comentarios sobre
o dinheiro da nossa familia. Sua mensagem era, em
essencia: “Vocé tem dinheiro. Sua vida deve ser
facil”. Na minha perspectiva, nao era assim que eu

me sentia.

Acho que o conceito que assimilei acerca do
dinheiro foi que ele o expOe e que vocé precisa
manté-lo escondido. Procuro evitar comprar
objetos chamativos. Nao compro carros luxuosos,

ndo faco viagens caras, porque, se eu ostentar meu



dinheiro, tenho esse sentimento dominante de que
me torno um alvo vulneravel e o dinheiro sera
tomado de mim. O que invento a esse respeito €
que, caso aconteca, eu nao terei alguém, além de

mim mesma para culpar.

A historia de Gwen é um exemplo da “paranoia dos ricos.” Em geral, as
pessoas que crescem com muito dinheiro tém uma incerteza constante a
respeito dos seus relacionamentos: “As pessoas gostam de mim por mim
mesmo, ou pelo dinheiro de minha familia?”. Entdo elas gastam de menos
para esconder o que tem, privando a si mesmas de boas roupas ou carros
luxuosos, pelo medo de serem vistas como “exibidas”. O senso de
vulnerabilidade também ressalta um padrdo comum nos flashpoints e nos
preceitos financeiros — o anseio por seguranca. Os ricos aprendem que o
dinheiro ndo os mantém seguros, e os pobres que a falta de dinheiro
também ndo oferece protecdo. Como muitos outros preceitos financeiros,
ambos sdo verdadeiros e falsos também. Tudo depende do contexto.

Os que gastam de menos sdao incapazes de usar seus recursos para
melhorar a propria vida ou a de outros. Muitas historias sdao contadas sobre
pessoas que viviam como miseraveis, moravam em casebres, usavam
roupas velhas, sem cuidado médico ou dentario necessario — somente para
deixar bens no valor de milhdes. Essas pessoas gastam de menos.

Ebenezer Scrooge, personagem de Um cdntico de Natal, conto escrito
por Charles Dickens é um exemplo iconico. Embora tivesse uma fortuna
consideravel, ele vivia como se fosse pobre. Dickens escreveu: “A
escuriddao € barata, e Scrooge gostava disso”. Scrooge vivia em uma casa

triste e vazia, que ele ndo aquecia, onde comia refeicoes escassas e privava-



se de itens basicos de conforto. Assim como o gasto excessivo, a auséncia
de gastos tem suas origens em um passado doloroso. Dickens nos mostrou
alguns dos flashpoints financeiros de Scrooge: um pai explorador, uma
infancia de desejos, soliddo e escassez. Para fugir dessa experiéncia, o
personagem tornou-se avarento, investindo todo o seu capital emocional no
capital monetario. Conseguiu acumular fortuna, mas inventou uma vida de
pobreza, recusando-se a gastar nas mais simples necessidades diarias. Para
ele, separar-se do dinheiro era como perder um amigo. Nenhuma quantia
jamais traria alivio a infancia sofrida de Scrooge; foi preciso uma visita ao
seu passado para liberta-lo. (Nosso primeiro livro, The Financial Wisdom of
Ebenezer Scrooge: 5 Principles to Transform Your Relationship with
Money,* em coautoria com o planejador financeiro credenciado Rick
Kahler, usou o velho avarento, seu sobrinho e os trés fantasmas como uma
extensdo da metafora para ilustrar muitos dos principios que voceé 1é aqui.)

Excessiva aversao ao risco

Outro disturbio que envolve uma medida de rejeicdo financeira é a
aversao excessiva ao risco, ou uma relutancia em assumir qualquer risco
com o dinheiro. Assim como abrir um extrato de cartdao de crédito é
aterrorizante para alguém que sofre de negacdo financeira, uma pessoa sob
a aversao ao risco reage a qualquer risco, por menor que seja, COm enorme
ansiedade. Mesmo algo inocuo — como colocar o dinheiro em uma conta
poupanca garantida pelo governo — parece muito assustador. Embora ser
conservador nas financas geralmente seja algo bom (sobretudo quando se
origina de uma decisdo consciente de ser conservador, e nao do medo
paralisante ao risco) essas pessoas sdo conservadoras em excesso.
Aprenderam que é melhor ndao fazer nada do que perder alguma coisa, e
estdo presas em uma perpétua reacao congelada. Nessa condi¢do, podem

perder muitas oportunidades que aparecam em seu caminho.



Em uma escala global, os primeiros anos deste
século foram um periodo de riscos excessivos e
de especulacao (em outras palavras, jogo de
azar) em instrumentos financeiros complicados
como os derivativos e o Credit Swap Default —
também chamado em portuguées de Swap de
Crédito. (Em sua carta anual aos acionistas da
Berkshire Hathaway, Warren Buffett considerou
os derivativos “armas financeiras de destruicao
em massa, com perigos que, embora hoje apenas
latentes, sao potencialmente letais”. Ele fez essa
observacao no inicio de 2003.) Entao, no

despertar do colapso da subprime hipotecdaria,

os mercados se voltaram para O outro extremo

da aversao excessiva ao risco, no qual os que
emprestavam tinham muito medo de emprestar

dinheiro, mesmo que aquele que tomava




emprestado fosse absolutamente aceitavel do

ponto de vista fiscal. O resultado? Nossa

economia estacionou.

GWEN: Cresci com muitos temores e
preocupacOes a respeito de dinheiro. Eu estava
sempre presente nas discussOes entre meus pais,
nas quais eles também falavam sobre as
dificuldades na empresa, a possivel exposicao
legal, coisas assim. Meus pais tinham esse tipo de
conversa durante o jantar com frequéncia, e fomos
ensinados a ndo interromper a conversa dos
adultos. Acho que aquilo me incomodava, mas nao

me sentia na posicao de mudar a situacao.

O que eu trouxe comigo daquela exposicao precoce
foi uma agucada consciéncia dos assuntos legais
que cercavam minha empresa. Tenho propensao a
ser muito condescendente, o0 que € bom, mas
também tenho a tendéncia a ficar no que é seguro e

nao correr riscos, o que quer dizer que perdi



algumas oportunidades. Acho que também tenho
cobrado menos do que merecia, pensando que se eu
nao cobrar muito eles nao podem esperar muito e
eu ndao me exponho ao um risco alto de ser

processada.

Como os outros comportamentos nocivos sobre 0s quais conversamos, a
aversao excessiva ao risco esta relacionada a ansiedades que captamos,
quando criangas, ao observar os adultos em nossa vida. Aqui, Gwen,
inocentemente internalizou o medo irracional que seus pais tinham de ser
processados, medo que ela generalizou para incluir qualquer
comportamento que implique risco. As pessoas que testemunharam um
familiar sofrer uma grande perda como consequéncia de um mau
investimento ou de um negdcio malsucedido, podem, como resultado, se
tornar excessivamente avessas ao risco (outro exemplo do “balanco do
péndulo” sobre o qual falamos). Muitos filhos de jogadores patologicos
tornam-se avessos ao risco; eles viram, ao vivo, o que a atitude de correr
riscos pode fazer com uma familia, e assim eles gravitam no extremo

oposto.

5 Liga Nacional de Futebol Americano. (N.T.)
6 A sabedoria financeira de Ebenezer Scrooge: 5 principios para transformar seu relacionamento
com o dinheiro. (N.T.)



CAPITULO 7
DISTURBIOS DE ADORACAO AO
DINHEIRO

Esses sdo disturbios que ddo ao dinheiro uma importancia
desproporcional: ganha-lo, poupa-lo, gasta-lo. Eles compartilham uma linha
comum no fato de que todos nascem de preceitos que equiparam o dinheiro
a seguranca, ao valor proprio e/ou a felicidade. Para revisitar a metafora do
conto de fadas, eles podem ser vistos como os preceitos da “fada
madrinha”. Pense na fada madrinha da histéria da Cinderela. Com uma
varinha nas maos, ela transformou uma abdébora em uma carruagem
luxuosa, e trapos em um espléndido vestido de festa. Esses preceitos tratam
o dinheiro como algo tdo magico, especial e transformador quanto a
varinha. Eles estdo enraizados no conceito principal de que, apesar dos
Nnossos comportamentos pessoais, nossas dividas ou limitacOes, com o
mover da varinha, uma pilha de dinheiro vai aparecer e resolver todos os
problemas. E uma compreensdo infantil a respeito do dinheiro, que é
revestido de fantastico poder em vez de ser encarado como uma ferramenta
que pode ser bem ou mal usada. Porque assim como a carruagem e o
vestido da Cinderela, que, a meia-noite voltaram a ser abobora e trapos, o
senso de seguranca que obtemos do dinheiro € transitorio — e também
ilusério. Quando nos concentramos somente no dinheiro como uma solucao

e convencemos a n6s mesmos que “mais dinheiro fara as coisas melhores”,



tudo o que estamos fazendo é mascarar ou esconder temporariamente
nossos problemas.

SALLY: Ao final de cada meés, minha mae, meus
irmdos e eu iamos ao escritorio de meu pai para
buscar o cheque do pagamento. Ele sempre tinha
biscoitos e chocolates e podiamos comer quantos
quiséssemos. As pessoas que trabalhavam ali eram
sempre receptivas e eu me lembro de me sentir
feliz e segura. Acho que tinha relacao com a
felicidade e a seguranca que minha made sentia
naquele dia. Aquele era o dia em que ela tinha que
ter o dinheiro para planejar para o proximo mes.
Embora, segundo ela, nunca houvesse o suficiente
— ela sempre disse que precisava realizar milagres
para alimentar uma familia de seis pessoas com
aquele dinheiro — aquele dia era sempre motivo de
celebracao.

Mais tarde, durante a minha adolescéncia, meu pai
perdeu o emprego. Ele continuou a nos dizer que

daria um jeito, que nao deveriamos nos preocupar.



Eu acreditava nele, mas ainda me preocupava. Com
certeza, as coisas continuaram bem no que se refere
a escola, a alimentacao e a casa. Entretanto,
tinhamos momentos de grande estresse, momentos
em que faltava dinheiro e, em seguida, tempos de

abundancia.

Foi durante esses anos que minha made nos
abandonou emocionalmente. Meu pai comecou a
ser infiel e ela ficou muito preocupada com isso.
Nossa familia comecou a desmoronar. Meu pai
tornou-se muito distante. Fle tinha ataques de
cOlera que pareciam surgir do nada e era como se
vivéssemos com um monstro em casa. Havia uma

tensao constante.

Quando minha avd morreu, mamade herdou seu
dinheiro e seus pertences. Até entdao minha made
nunca havia possuido dinheiro suficiente para agir
por conta propria. FEla sempre havia sido
economicamente dependente de meu pai, e, embora

o relacionamento tivesse se deteriorado, ela



precisava ficar. Quando recebeu seu proprio
dinheiro, construiu a propria casa e viveu de forma
independente, fazendo suas proprias escolhas sobre
como usar seu dinheiro, e parecia bastante segura.

Ela ainda vive ali.

Um acontecimento financeiro repentino — como receber uma heranga
significativa — permitiu da mde de Sally sair de um casamento infeliz e
ganhar independéncia financeira. Sally também vivenciou os dias de
pagamento de seu pai quando toda a familia estava feliz. Nao surpreende
que o cérebro animal de Sally concluiria que “mais dinheiro faz as coisas
melhores”. Na vida adulta, aquela fantasia a manteve esperando
inconscientemente para ser salva por um fluxo repentino de dinheiro da
maneira como havia acontecido com sua mée. “As vezes ainda desejo que
alguém me salve para que eu possa parar de me preocupar” diz ela. “Mas o0s
contos de fadas nunca se tornam realidade.”

A historia de Sally demonstra como o dinheiro pode facilmente tornar-se
conectado a felicidade em nossa mente (embora as pesquisas mostrem que
isso ndo acontece). Esse preceito financeiro, sem a devida atencdo, pode
criar uma vida de acumulacdo, de excesso de trabalho, e/ou, acima de tudo,
uma busca obstinada pelo dinheiro e/ou por pessoas que o possuam.

Preceitos financeiros comuns de adoracao ao
dinheiro

* Mais dinheiro/bens me farao mais feliz.
* Nao se deve confiar em ninguém no que se refere a dinheiro.

» Nunca terei dinheiro suficiente.



* Dinheiro traz dinheiro.

* Ter seguranca é chato.

* A vida é curta; viva um pouco.

» Alguém tem de ganhar e pode ser que seja eu.

* Se eu continuar tentando, meu dia vai chegar.

 Eu tenho muita sorte — sou um vencedor.

* Tenho que trabalhar muito para garantir que tenha dinheiro.

* Se eu nao trabalhar muito, vao pensar que sou preguicoso.

* Meu senso de valor € igual ao meu valor financeiro.

 Nunca serei capaz de pagar pelas coisas que realmente quero na vida.

* Ndo ha problemas em esconder do meu parceiro informacdes sobre o
dinheiro.

* Gastar com alguém é como se demonstra amor.

Em 21 de marco de 1947, a policia da cidade de

Nova York recebeu uma dentincia de um corpo
no numero 2.078 da Quinta Avenida com a
128th Street. O endereco ja era conhecido da
policia e dos vizinhos como a residéncia dos
“Eremitas do Harlem”, os irmaos idosos Homer

e Langley Collyer. A familia Collyer havia se

mudado para uma mansao de quatro andares em



1909, quando o Harlem era um bairro
empreendedor para a classe alta branca. Homer
trabalhou como advogado durante pouco tempo
e Langley se apresentava como pianista
concertista, mas nenhum deles passava muito
tempo no mundo exterior. ApOs a morte de seus
pais e com a transformacao do bairro a sua
volta, os irmaos continuaram na casa,
lentamente preenchendo todos os quatro andares
com tranqueiras de todos os tipos. As pilhas de
lixo estavam cheias de armadilhas explosivas

elaboradas (algumas armadas com pedacos de

concreto e vidros com urina e fezes) para afastar

os intrusos. Homer estava cego e acamado ha
anos; Langley o medicava com centenas de
laranjas para restaurar sua visao e guardava
pilhas de jornais para que Homer pudesse se
atualizar quando esse grande dia chegasse. Na
maioria das noites, Langley se aventurava a sair

vestido em trapos, arrastando uma caixa puxada




por uma corda, a procura de novos tesouros para
carregar para casa. As criancas da vizinhanga o
chamavam de “Homem Fantasma”.

Os oficiais que atenderam o chamado bateram
na porta e nao tiveram resposta. Finalmente,
fizeram um buraco na pesada porta de madeira.
“Sentimos ondas de vapores podres de coisas
antigas e emboloradas. A policia deparou-se
com uma parede solida de lixo acumulado
durante décadas: cavaletes destruidos,
frigideiras rachadas, guarda-chuvas amassados e

bicicletas enferrujadas, carrinhos de bebé

quebrados e arvores de Natal esmagadas,

candelabros lascados, e brinquedos
despedacados...” O corpo de Homer foi
encontrado em sua cama, mas nao havia sinal de
Langley.

Uma equipe de profissionais de empresas de
mudancas foi contratada para retirar as toneladas

de entulho. Eles encontraram, entre outras




coisas, varios pianos e um automovel
desmontado por inteiro. Ao desfazerem devagar
as pilhas, os trabalhadores observaram um odor
especialmente desagradavel entre os outros
aromas. Dezesseis dias depois do corpo de seu
irmado ter sido encontrado, o de Langley foi
achado, sob uma pilha de jornais —
aparentemente, vitima de uma avalanche.

A mansdo Collyer foi demolida logo depois;
hoje um pequeno parque ocupa o local. Mas o
legado dos irmaos continua. Quando o0s

bombeiros de Nova York recebem um chamado

para um apartamento baguncado e cheio de lixo,

eles se referem ao chamado como “chamado

para um Collyer”.

Acumulacao compulsiva

O reino animal nos dd muitas metaforas para a acumulacdo praticada
pelos seres humanos, incluindo “armazenando como um esquilo.” Mas os
esquilos geralmente se esquecem de onde os tesouros estao enterrados e
nos, pelo menos, conseguimos desse acordo mais arvores frutiferas. A

acumulacao dos humanos tem poucos beneficios assim.



A acumulacdo compulsiva é outro exemplo de um comportamento que
de outra forma é positivo — economizar —, levado a extremos prejudiciais. E
bom poupar, no entanto também é necessario gastar. E bom ter um rolo
extra de papel higiénico a mdo, mas ndao uma pilha que va até o teto. O
comportamento de acumular compulsivamente pode assumir varias formas.
Para alguns é suficiente apenas acumular dinheiro; outros tém uma
compulsdo para acumular varios objetos, muitas vezes bizarros.

Alguns acumuladores compulsivos sdo gastadores ou compradores
compulsivos, mas a diferenca principal é que é o acumulo de estoque e nao
o0 ato de comprar ou gastar € que trazem ao acumulador segurancga, salvacao
e alivio da ansiedade. Nao importa qudo inuteis os objetos parecam aos
outros, os acumuladores compulsivos sdao apegados emocionalmente as suas
posses — sejam elas revistas, notas de 100 dolares, ou estatuetas do Mickey
Mouse — e ficam ansiosos e aflitos com a ideia de se livrarem delas. Se vocé
conhece um acumulador, talvez saiba como é dificil fazé-los jogar algo fora,
ou da-lo a alguém. Mesmo que a acumulacao descontrolada de lixo traga
constrangimento e vergonha — uma vez que eles estdo cientes de sua
ansiedade e os comportamentos de acumulagdo sdo irracionais —, 0s objetos
acumulados tornam-se substitutos para o amor, afeicdo ou o que quer que
falte na vida de uma pessoa. E por isso que os acumuladores sentem um
apego irracional as suas posses. Para ele, ndo sdao apenas coisas. Elas tém
um sentido emocional.

Os acumuladores podem proteger suas posses criando “pilhas secretas”
escondidas da familia, ou podem impedir que qualquer pessoa entre em sua
casa para ver — e julgar — a bagunca. Eles também sentem um tipo de
responsabilidade em relacdo aos seus objetos, crendo que o simples fato de
jogar coisas fora seria um ato de traicdo. Na casa de um acumulador, a
desordem interfere nas acOes simples da vida didria. Em seu extremo,



acumular torna a casa perigosa e pouco pratica: camas e cadeiras
inacessiveis, passagens bloqueadas e pisos totalmente cobertos.

E dificil apontar uma causa especifica para a compulsio em acumular
objetos. Ha alguma evidéncia de que seja um componente genético, e pode
ser um sintoma do transtorno de uma personalidade obsessivo-compulsiva.
Entre as pessoas que vemos em nosso consultorio, os acumuladores em
geral ttm uma histéria de escassez, abandono ou traicao na infancia, ou a
combinacdo de fatores. Por exemplo, o comportamento do acumulador é
comum em filhos de criacdo que vem de situacOes de extrema privacao.
NOs trabalhamos com muitas criancas adotadas ou de criacdao que
escondiam comida em seu quarto, apesar de terem acesso ilimitado a
geladeiras e despensas abastecidas. Suas primeiras experiéncias lhes
ensinaram que nunca havia o suficiente para comer, por isso elas
desenvolveram ansiedades relacionadas a falta de comida, ou a ficarem com
fome — ansiedades que persistiram mesmo quando ndo eram mais
preocupacoes racionais.

Certa crianca tinha mais do que uma compulsdao para acumular. Ela
roubou mais de doze celulares de amigos e familiares e os escondeu em seu
quarto. Muitos telefones estavam quebrados e nenhum deles estava ativado;
eram indteis para ele como telefones, mas em sua mente, no entanto, eram
extremamente importantes.

Lembra-se de Bridget sobre quem falamos na introdu¢dao? Abandonada
por sua mde, ela foi adotada por uma familia amorosa, porém instavel.

Quando crianca, demonstrava o comportamento classico do acumulador.

BRIDGET: Quando crianca, escondia dinheiro em
varios lugares do meu quarto. Se eu ganhasse

dinheiro como presente de Natal ou aniversario, era



sempre uma dquantia muito pequena e eu a

escondia.

Eu me tornei muito avarenta ao lidar com dinheiro.
Ao mesmo tempo, comecei a suspeitar das pessoas
que o tinham. Meus pais sempre criticavam
pessoas que tinham dinheiro. Eles conclulam que
aquelas pessoas o0 haviam recebido por meio
ilicitos. Faziam comentarios do tipo: “Eles podem
agir daquela maneira porque tém dinheiro”. Ou
“Oh, a unica razdo pela qual vocé quer ser amiga

daquela pessoa € porque eles tém dinheiro e voce

»

nao”.

Bridget superou o comportamento acumulador da infancia, como muitas
outras criancas. Mas, mesmo sem se sentir compelida a manter uma pilha de
moedas escondidas, o relacionamento emocional com o dinheiro continuou
problematico; ela associava o dinheiro tanto a seguranga quanto a vergonha.

Como os disturbios financeiros em geral, o comportamento acumulador
pode ser desencadeado por eventos muito menos dramaticos do que o
abandono dos pais. Lewis teve uma educacao privilegiada, no entanto ele
geralmente se sentia distante de seus pais. Quando crianga, aprendeu que
poderia conectar-se com eles por meio de seu interesse por colecoes. Como
adulto, essa reconfortante associacdo emocional com os objetos persistiu.
As colecoes de Lewis superaram as de seus pais, a ponto de amigos e



familiares brincarem com ele sobre o assunto. Colecionava tudo: arte,
escultura, pias e espelhos antigos, panelas usadas, bengalas, jornais — tudo.

LEWIS: Mamade e papai colecionavam objetos.
Levavam-me com eles ao campo ou a lojas de
antiguidade e eu era um menino bastante
indisciplinado, por isso fizeram com que eu
colecionasse pequenos vidros de mostarda que
eram vendidos por alguns centavos. Aquilo me
faria ter algo para procurar na loja e me manteria
ocupado e longe de problemas. Quando adulto,
sempre achei relaxante colecionar objetos. Era uma
boa maneira de diminuir o estresse. Por isso levei

as colecoes a um nivel fora do normal.

Acho que esse comportamento deve-se ao fato de
meu pai ser também um tipo de acumulador.
Durante a Segunda Grande Guerra, havia itens
dificeis de serem encontrados, como acucar ou
abacaxi em conserva, coisas assim. Durante toda a
minha vida, meu pai sempre comprou no atacado;

papel higienico, enlatados e esse tipo de coisas. Ele



nunca falava sobre escassez. Seu comportamento
era aceito, embora outras pessoas na familia rissem
desses habitos na sua ausencia. Assim como minha
familia ria de mim. Acho que aprendi com ele

alguns desses comportamentos.

Embora o proprio Lewis ndo tivesse vivido os anos tumultuados e
economicamente tensos do colapso econdmico e da escassez da guerra, ele
ainda estava influenciado por aqueles tempos, uma vez que observava e
imitava o comportamento de seu pai. Como discutimos no capitulo 4, as
experiéncias economicas da infancia formam os habitos financeiros aos
quais nos apegamos na vida adulta. A Grande Depressao e a escassez da
guerra que se seguiram criaram muitos acumuladores compulsivos; pessoas
que lavavam e guardavam papel aluminio, escondiam notas de 100 doélares
em latas de café por toda a casa, e desconfiavam das institui¢des financeiras
e as evitaram durante décadas. Nossa esperanca é que a situacao financeira
atual ndo acabe por criar outra geracao, ou mais, de acumuladores

compulsivos.

Correndo riscos irracionais

Apostar em cavalos ou jogar roleta é correr riscos pela diversao, e, nos
parametros da razdo, nao ha nada errado com isso. Mas, quando o risco
torna-se excessivo, pode ser muito prejudicial. Aqui definimos como
excessivo colocar o bem-estar financeiro de alguém sob risco desnecessario
na busca de ganhos maiores, porém improvaveis — como colocar o dinheiro
do aluguel ou do fundo para educacao de seu filho na corrida de cavalos ou

na mao de um apostador.



Mas ha muitas outras formas de correr um risco exagerado além do que
convencionamos chamar de “jogo”. Tentar controlar o mercado de acoes
com investimento diario é uma delas; outra é investir em esquemas de alto
risco para “dobrar o seu dinheiro”. Também existem maneiras menos 6bvias
de correr riscos desnecessarios com seu dinheiro e com seu bem-estar
financeiro. Vocé pode fazer cheques de valores altos antes que o dinheiro
para cobri-los esteja no banco, ou pode gastar um bonus ou aumento de
salario antes de recebé-los de fato. Esses também sdo tipos de ‘jogo’, por
meio dos quais vocé pode se colocar em uma situacdo dificil, se, por
alguma razdo imprevista, o dinheiro que lhe devem, o bonus ou aumento
prometidos ndo se concretizarem. Seja na mesa de jogo ou no shopping
center, € incrivelmente arriscado gastar o dinheiro que vocé nao tem em
maos, e ponto final.

As pessoas sao propensas a COITer riscos excessivos por muitas razoes.
Algumas tentam compensar o tempo perdido ou as perdas anteriores.
Outros arriscam mais do que € prudente logo apds um lance de sorte,
superestimando as chances de que a boa fortuna persista. Ironicamente,
correr riscos também pode ser o resultado de um raciocinio pessimista e
fatalista: “Eu talvez va perder tudo o que tenho, entdao por que ndo arriscar
tudo?”. Muitos outros usam o risco excessivo como automedicacdo para
reduzir os sentimentos de vazio, depressao ou ansiedade; a descarga de
adrenalina que recebem nessa experiéncia os ajuda a sentir energizados,
conectados e completos por algum tempo.

Vocé deve se lembrar de que no capitulo 2 falamos sobre como o cérebro
tende a ver padroes ou conexdes onde elas nao existem, o que nos faz
superestimar o impacto de nossas acoes sobre um evento ou resultado em
particular. Muitos dos que correm riscos excessivos levam isso ao extremo,
interpretando uma grande vitoria como prova de sua habilidade ou
esperteza, e nao pelo que é — sorte. Como resultado, continuardo a correr



um risco depois do outro, crendo que sdao mais espertos que o mercado ou
que tém o necessario para vencer todas as probabilidades. Esses
arriscadores superconfiantes tém certeza de que estdao certos, de que seu
proximo investimento sera aquele que dara certo. Muitos tém uma historia
que adoram contar sobre um conhecido que arriscou tudo e tirou a sorte
grande. Eles sdo cacadores de sensacOes e estdo viciados na emocdo da
busca, empolgados com o proximo esquema. Essa ndo € unica motivacao da
busca pelo risco excessivo, mas € uma das mais comuns. Decerto,

representou grande parte do que guiava o comportamento de Stuart.

STUART: Embora minha mae dissesse: “O
dinheiro ndao nasce em arvores”, para mim, durante
a adolescencia, ele nascia. Na época papai estava
ganhando bem e eu nao precisava viver no mundo
real, financeiramente falando. Papai quitou um
carro que eu ndo tinha condicoes de pagar e que
nao deveria ter comprado. Quando eu estava na
faculdade, mamde me enviava cestas basicas que
inclulam notas de 100 délares. Portanto,
emocionalmente, a montanha-russa financeira que
minha familia vivia ndo me parecia ser grande

coisa naquela época.



Da faculdade, fui direto para Wall Street e ganhei
uma tonelada de dinheiro. Quando minha empresa
fundiu-se com outra, recebi um cheque alto. Como
analista de acOes ganhei ainda mais dinheiro. Todo
esse dinheiro se foi agora; como resultado de
investimentos ruins de elevada alavancagem. Sem

perceber, eu repetia a experiéncia de meu pai.

Como adulto, até ha pouco, eu ainda vivia o0s
argumentos de meus pais. Eu dizia: “Sei que parece
ruim, mas vamos conseguir, pode apostar’. E
minha mulher dizia: “Nao, nés nao wvamos
conseguir. Por favor, chega de riscos”. Eu a

ignorava e simplesmente fazia mais investimentos.

Talvez o mais limitante e destrutivo desses
preceitos tenha sido que “O dinheiro vem facil se
vocé for mais esperto que o outro cara”. Isso me
deixava superconfiante. Eu acreditava que sabia
como tudo funcionava. Achava que, olhando
adiante, veria a curva da estrada antes que 0 outro



cara percebesse. Eu estava muito, muito, errado,

mas ainda nao sabia disso.

Embora a familia vivesse em circunstancias modestas quando ele era
crianga, Stuart foi protegido da realidade financeira até mais tarde, apds seu
pai tornar-se muito bem-sucedido. Ao imitar o impulso de seu pai, Stuart
ficou superconfiante, atribuindo seus sucessos unicamente a sua propria
habilidade ao invés de considerar a longa alta do mercado. Muitos estudos
sobre economia comportamental demonstram que essa é uma reacao
comum, e que os investidores superconfiantes fazem mais movimentacoes
do que seus companheiros mais controlados e realistas, o que pode criar a
ilusdo de que estdo ganhando do mercado. Mas, na realidade, essa
volatilidade tende a reduzir seus lucros a longo prazo.

Jogo patologico

O jogo patologico € o risco excessivo associado a um exagero que leva a
um extremo especialmente destrutivo. Para os jogadores patolégicos, o jogo
torna-se uma droga viciante. Jogam para se sentir melhor ou escapar dos
problemas e, assim como um alcoodlatra que precisa de mais e mais alcool
para embriagar-se, eles precisam apostar mais e mais dinheiro para que o
jogo continue excitante. Em geral eles escondem de outras pessoas o fato de
jogarem e podem se envolver em atos ilegais para ajudar a patrocinar seu
jogo. Pelo menos 5% da populacdo experimentam problemas com jogos em
algum momento da vida, e até 2% tornam-se jogadores patolégicos.

As pesquisas mostram que uma historia de trauma e sintomas de estresse
pos-traumatico é um forte sinal da presenca do jogo patoldgico e que o
tratamento do trauma pode resultar em uma redugdo significativa no

comportamento do jogo patologico. Os flashpoints financeiros relatados



pelos jogadores com os quais trabalhamos, incluem de maneira tipica a
primeira vez que presenciaram ou experimentaram a emog¢ao da vitdria. Na
maioria das vezes, comeca com pequenos golpes de sorte, embora eles nao
os encarem dessa forma; estdo convencidos de que possuem alguma
capacidade inata de derrotar o sistema. Ficam viciados nesse sentimento de
sucesso, que também lhes traz um alivio emocional temporario do
sentimento de ansiedade, e estdo convencidos de que podem repetir seus

sucessos. E, assim, ndo importa o quanto percam, continuam tentando.

AARON: Nunca vou esquecer minha primeira
experiencia num caca-niquel. Foi num domingo de
Super Bowl, e havia muito poucas pessoas na area
do cassino reservada para 0s caca-niqueis. Eu
nunca tido a Las Vegas e um amigo me levou a um
famoso cassino na Strip de Las Vegas (rua onde
fica a maioria dos cassinos). Ele me mostrou como
as maquinas funcionavam e foi embora. Comecei
com 10 dolares em moedas de 25 centavos. Eu
havia perdido 2 dolares quando a maquina travou
assim que puxei a alavanca. Buzinas soaram,
alarmes dispararam e eu fiquei apavorado. Pensei
em me afastar lentamente, porque achei que a

maquina havia surpreendido um “slug”, uma



moeda falsa. Olhei a minha volta e meu amigo nao
estava por perto. Eu sabia que havia cameras de
video no teto e que eles me pegariam se fugisse,
entdo fiquei parado, esperando que todo aquele
barulho cessasse. Entdao um seguranca se
aproximou e disse: “Vocé sabe o que acabou de

fazer, ndo sabe?”.

Eu disse: “Seguranca, nao é o que esta pensando!
Eu estava apenas usando as moedas do monte de

25 centavos que um amigo me deu”.

O seguranca falou: “Onde esta esse seu amigo?”.
Eu disse que nao sabia, e o guarda olhou para mim
como se eu estivesse mentindo. Ele me perguntou
outra vez se eu sabia o que havia feito e lhe garanti
que nao. Ele disse: “Bem, temos um problema
aqui”.

Eu estava tremendo de medo. Imaginei que se
pensassem que eu estava tentando engana-los e por
ter assistido recentemente o filme Cassino, fiquei

com medo de acabar morto em algum lugar do



deserto. O guarda fez algo na maquina que gerou
um pedaco de papel, desligou-a e disse: “Venha
comigo”. Todos olhavam para mim enquanto eu
andava a frente dele em direcado a uma local
semelhante a uma jaula. Ele conversou com um
homem atras do balcdo, entregou-lhe o pedaco de
papel, fez um sinal para eu ir até a janela e
declarou: “Vocé acaba de ficar rico; este homem
vai lhe dar o seu dinheiro”. O caixa apenas
consentiu e comecou a contar notas de 100 dolares,
doze delas. Mil e duzentos dolares, apds gastar

apenas 2. Inacreditavel. Eu me apaixonei.

Mais tarde encontrei meu amigo e lhe contei sobre
O prémio e ele comecou a me tratar Como se eu
soubesse 0 que estava fazendo. Com o passar do
tempo fiquei conhecido como o cara que teve sorte
no caga-niquel. Eu achava mesmo que sabia como
elas funcionavam, e quais seriam as “quentes”, e
quais cassinos pagavam melhor. Foi assim que meu

vicio pelo jogo comecou.



O jogo patologico é um dos disturbios mais autodestrutivos entre os que
sdao discutidos neste livro. Se vocé pensa estar correndo o risco de ser um
jogador patoldgico, recomendamos fortemente que busque a ajuda de um
profissional de saide mental e participe dos doze passos do programa de
recuperacao dos Jogadores Anonimos, disponivel em:

www.gamblers.anonymous.org ou www.jogadoresanonimos.com.

Viciados em trabalho

O workaholismo, termo em inglés que designa uma pessoa viciada em
trabalho, é um dos poucos vicios que nossa sociedade valoriza e que as
pessoas rapidamente admitem, e até se orgulham em possuir. No entanto, €
tdo prejudicial quanto qualquer habito fora de controle. Os workaholics
estdo tdo imersos no trabalho que tém pouco tempo para investir na vida
familiar, na criacdo dos filhos, no lazer e até no sono: como resultado, eles
experimentam mais conflitos conjugais, ansiedade, depressao, estresse e
insatisfacdo no trabalho e problemas de satide.

O workaholismo pode originar-se de outro preceito da fada madrinha, a
crenca de que mais dinheiro fara vocé e sua familia mais felizes, provara o
seu valor proprio, o tornara um ser humano mais valioso, capaz e amavel.
Mas isso é uma tolice. Assim como o dinheiro ndo é garantia de felicidade
ou seguranga, ele também ndo é a medida do valor de um ser humano. Se
vocé esta dependendo de dinheiro para satisfazer esse tipo de necessidade
emocional, nunca ganhara ou tera o suficiente. Ficara preso numa esteira
eterna, trabalhando mais e mais para ganhar mais e mais dinheiro para
alcancar a felicidade que esta cada vez mais longe de seu alcance. Dedicar a
sua vida exclusivamente ao trabalho e ao sucesso financeiro ndo é o
caminho para a felicidade. Como ja mencionamos, décadas de pesquisa
cientifica social demonstraram que assim que o seu dinheiro o coloca acima

da pobreza, ndao ha, sem sombra de divida, nenhuma correlacao direta entre


http://www.gamblers.anonymous.org/

dinheiro e felicidade; aqueles que ganham 50 mil ddlares por ano ndo sao
necessariamente menos ou mais felizes do que os que ganham 5 milhdes de
délares por ano.

A busca pelo dinheiro, entretanto, é apenas um aspecto do workaholismo
— e, em geral, ndo é o primeiro. Se vocé é um workaholic, é provavel que se
sinta melhor consigo mesmo no trabalho do que em qualquer outra area da
vida. E ali onde, provavelmente, vocé tem melhores relacionamentos e
sente-se mais competente, no controle, bem-sucedido, a vontade e parte
integrante do ambiente que em qualquer outro lugar. A maioria dos
workaholics acredita inconscientemente que precisa ser produtiva para que
tenha algum valor, portanto quanto mais trabalhar, mais valor sentira que
tem. Eles acreditam que a melhor maneira de ser responsavel com seus
queridos é trabalhar muito e sacrificar a si mesmos no trabalho, quando, na
realidade, o oposto é verdadeiro; familia acaba por se sentir ressentida pelo
fato do trabalho estar em primeiro lugar.

Como qualquer outro viciado, os workaholics usam o trabalho para lidar
com os sentimentos de dor emocional e desajuste. Recebem alta dose de
adrenalina com o trabalho compulsivo, e depois desabam de exaustao, o que
leva a irritabilidade, a baixa autoestima, a ansiedade e a depressdao. Para
lidar com esses sentimentos, caem em outro ciclo de devocao excessiva ao
trabalho. Semelhante a qualquer outra substancia que causa dependéncia, o
trabalho torna-se a tnica coisa que os acalma e aquieta seus demonios
interiores.

O workaholismo costuma ser um disturbio hereditario (como vocé leu
em nossa propria historia familiar), porque os workaholics tendem a passar
adiante — deliberadamente ou nao — seus irrealistas e inatingiveis padroes
perfeccionistas a seus filhos com comentarios do tipo: “Cinco notas A e
uma B? Por que tirou B?”. Como resultado, os filhos se sentem um
fracasso. Crescem convencidos de que sdo inadequados, que seu valor



equivale ao quanto eles podem ser bem-sucedidos e produtivos, e assim eles
podem tentar encontrar compensacao para esses sentimentos mergulhando
no trabalho ou em alguma outra substancia ou comportamento viciante.
Mas, como muitos outros disturbios, o workaholismo também pode ser
resultado de uma reacdo ao extremo oposto: um dos pais ou outro adulto
influente que ndo trabalhou o suficiente. Uma crianca que, conscientemente
ou nao, desenvolve ressentimento ou desprezo pela preguica de um dos pais

pode ir para o outro extremo do excesso de trabalho.

LESLIE: Meus pais se divorciaram quando eu era
muito nova. Meu pai trabalhava muito, quando
trabalhava, mas ele sempre tinha periodos
voluntarios de descanso. Embora me dissesse que
ndo tinha dinheiro suficiente para pagar por
qualquer coisa que eu precisasse, ele costumava
tirar periodos de descanso e ficava bastante livre
para fazer o que bem entendesse. Minha mae vivia
do auxilio do governo. Eu morei com ela por um
curto periodo de tempo e resolvi que também nao
desejava viver aquela vida.

Decidi que nao seria como meus pais. Eu seria
bem-sucedida e pareceria bem-sucedida. Trabalhei

muito; num certo ponto, tive um emprego de tempo



integral e outro de meio periodo simultaneamente,
fazia faculdade em tempo integral e administrava
um preédio de apartamentos. Fu era uma boa
trabalhadora. Mas trabalhava demais. Por ter
dificuldade de confiar nas pessoas, eu ndo tinha
muitos amigos, entao desisti de mim mesma em
favor da pessoa para quem trabalhava. Eu
trabalhava sessenta horas por semana e fazia tudo o
que me pedissem, mesmo se comprometesse 0 que
eu acreditava. Certa vez, quando trabalhava para
uma empresa publica, me pediram para fazer uma
falsificacdo, assinando um documento no nome de

alguém e eu o fiz. Nao havia muitos limites.

Em sua busca por seguranca financeira e sucesso, Leslie abandonou o
seu verdadeiro eu. Ela tinha poucos amigos e derramava em seu trabalho e
em seus colegas todo o seu desejo por conexao.

Isso a levou a violar por completo os padroes do certo e do errado —
tanto os seus, quanto os da sociedade. Ao invés de desenvolver seu valor
préprio reforcando seu senso de dignidade, a abordagem desequilibrada de
Leslie de trabalhar até cair para adquirir fortuna promoveu exatamente o
oposto.



Paul, nosso cliente cujo irmaozinho morreu ao nascer, cresceu com 0dio
e ressentimento pelas pessoas ricas e pelo dinheiro em si; ao mesmo tempo,
sentia vergonha por ser pobre e estava determinado a ndao deixar que sua
familia passasse por isso. Entdo “trabalhe mais” tornou-se sua resposta a
qualquer situacao.

PAUL: Houve um tempo em que tinha um
emprego de tempo integral e cinco de meio periodo
e dizia: “Eu acho que quero aquilo para minha
esposa e meus filhos. Vou trabalhar mais”. Em vez
de trabalhar de forma mais inteligente, eu

continuava a trabalhar mais e mais.

O custo de tudo isso — e eu certamente nao sabia na
época — era que eu ndo estava disponivel tanto
fisica quando emocionalmente para minha esposa e
para meus filhos. Eu estava sempre saindo,
trabalhando, fazendo; sem cuidar de mim mesmo;
sem estar presente para minha primeira esposa e
para meus filhos. Todo aquele trabalho incessante
para obter sucesso financeiro me trapaceou nos
relacionamentos que eu poderia ter com eles. Nao

sei se teria feito muita diferenca para minha



primeira esposa, mas certamente faria para meus
filhos. Eu herdei aquela confusao ativa de meu pai
e infelizmente meu filho herdou de mim. Ele tem
montes de dinheiro, mas vejo aquele impulso do
“Eu tenho que fazer, eu tenho que fazer, eu tenho
que fazer” atuando em sua vida também, e, com
tristeza, percebo o quanto isso esta custando aos

meus netos e a minha nora.

Excesso de gastos

Nos anos que precederam a crise economica atual, a taxa média de
poupanca dos americanos caiu a -0,5%, o mais baixo desde a Grande
Depressao. Estavamos, na realidade, gastando mais do que ganhavamos e,
portanto, obviamente tinhamos mais débito individual do que jamais
tivemos. Nas ultimas décadas, os Estados Unidos se tornaram uma nagao de
gastadores; o gasto excessivo tornou-se o estilo de vida americano, tanto
individual como coletivamente, e agora estamos pagando o preco. Nestes
dias, os que possuem dividas, sdo escravos delas; estamos presos em um
ciclo que, desesperadamente, precisamos quebrar. Ha pouco tempo, o indice
de poupanca nos Estados Unidos viu um aumento, um sinal positivo de que
muitos americanos podem ter chegado ao fundo do poco financeiro e estdo
prontos a encarar, com honestidade, seu excesso de gastos e a fazer
mudancas positivas.

Os gastadores estdo tentando obter sentimentos de seguranca, conforto,

afeicdo e completude gastando de maneira excessiva consigo mesmos e



com 0s outros. Em nosso trabalho com os gastadores excessivos, muitos
relatam flashpoints financeiros onde o dar e receber um presente parece
transformar um relacionamento. Outro flashpoint comum é ter vivenciado a
privacdao, ou um tempo em sua infancia quando o fato de ndo possuir um
item em especial causava um impacto emocional; sofriam humilhacdes e
agressoes por nao ter a roupa “certa”, ou estdo convencidos de que, se
tivessem recebido aquele bem que tanto desejam, finalmente seriam felizes.
Muitos clientes gastadores dizem: “Naquele momento decidi que faria tudo
0 que tivesse de fazer para ter aquelas coisas”. As pessoas que gastam
excessivamente com seus filhos nos dizem: “Decidi que nunca permitiria
que meus filhos se sentissem como eu me senti naquele dia”.

Em geral, a confusdao extrema sobre o dinheiro pode resultar em gasto

excessivo.

ALLISON: Recebi muitas mensagens conflitantes
sobre o que € o dinheiro, como ele funciona e se eu
deveria temeée-lo ou ndao. Sempre tive medo de ter
dinheiro, como se a sua presenca fosse um
problema. Mas do outro lado havia outra
percepc¢do, a de que eu tinha que ter dinheiro, caso
contrario viveria com medo. Trabalhei de maneira
absurda, ao ponto de perder muitas coisas da vida,
para ter dinheiro. O temor de nao té-lo era o real

motivador. Eu queria minha independéncia tao



desesperadamente que precisava trabalhar muito
para conseguir o dinheiro que pensava estar
vinculado a ela. Mas eu nao tolerava possuir o
dinheiro. Torrava tudo em roupas ou moveis novos,
ou pagando um jantar caro ou uma viagem de fim
de semana a alguém. Ou eu simplesmente doava —
fazia qualquer coisa para nao ter que lidar com ele.
Fiquei cansada de ser escrava da minha divida.
Ouvia amigos da minha idade falar sobre seu pé-
de-meia e seu futuro, e eu nao tinha nada disso e
nao sabia como consegui-lo. Nao fazia ideia de que

o ciclo em que estava era possivel de ser quebrado.

Gastadores excessivos como Allison tém relacionamentos com o
dinheiro que os confundem e que também confundem a outros. Por um
lado, estdo convencidos de que o dinheiro e o que ele pode comprar os farao
felizes; no entanto, estdo geralmente sem dinheiro porque nao conseguem
controlar os gastos, e cheios de ansiedade por causa dos seus problemas
financeiros. Um pouco antes vocé leu sobre a historia da familia de Allison,
com seu extremo vaivém entre ignorar o dinheiro ou ser obsessivo sobre
ele. Essa é uma histéria de vida comum para os gastadores excessivos.

Outros gastadores excessivos simplesmente se convencem de que o
dinheiro ndo tem importancia, entdo por que ndo gasta-lo livremente?

Considere Stephanie, que também cresceu com mensagens confusas sobre o



dinheiro. Depois do divorcio, ela era uma pessoa pobre e desabrigada, mas

assim que conseguiu se firmar, comecgou a gastar sem controle.

STEPHANIE: Outra coisa que impactou minha
visdo sobre as financas foi o fato de uma colega
que herdara uma boa quantia dizer com frequéncia:
“E apenas dinheiro”. Eu gostei dessa afirmacdo e a
guardei no coracao. Ela me dava um falso senso de
liberdade. Eu queria acreditar que o dinheiro era
algo que eu sempre poderia conseguir. Aquela
afirmacdo me deu a permissdao para gasta-lo da
forma mais descontrolada possivel. Meu
sentimento era de ter finalmente passado por um
periodo muito, muito dificil, e podia baixar a
guarda. Minha colega nunca me contou tudo sobre
sua situacdo financeira, mas eu sei que ela havia
herdado uma grande quantia, e essa ndo era, de
forma nenhuma, a minha situacdo. Tudo o que eu
sabia era que queria ser como ela e nao ter

preocupacaoes.



O preceito de Stephanie “O dinheiro ndo é importante” pode té-la
ajudado a se sentir melhor a respeito de sua situacdo financeira a curto
prazo, mas a longo prazo somente estimulou seus gastos excessivos e a
impediu de elaborar um plano financeiro razoavel para o futuro. Também ha
um elemento de “raciocinio magico” sobre o seu comportamento, como se,
ao adotar o lema de sua colega, poderia tornar-se como ela, dona de uma
heranca consideravel.

Um sintoma de um gastador excessivo é a énfase colocada no ato de
gastar. Os gastadores excessivos na maioria das vezes usam o processo de
adquirir e comprar para se sentirem conectados aos outros e a si mesmos.
Os gastadores em geral tém uma “comunidade” que envolve a atividade de
fazer compras: as lojas favoritas e as pessoas que trabalham nelas, colegas
de compras, ou grupos sociais on-line interessados em compras. Os
gastadores podem também criar rituais relacionados as compras, como
almocar em um lugar determinado ou visitar lojas seguindo uma
determinada ordem. Alguns consideram amigos os vendedores de suas lojas
favoritas. Afinal, os vendedores os conhecem pelo primeiro nome e fazem
ligacOes pessoais especiais para informar sobre as ofertas, como os amigos
fariam. Quando os clientes favorecidos chegam a loja, sdao recebidos com
sorrisos e atencdo especial. Seu bom gosto é elogiado. Eles téem status ou
cartOes especiais “ouro” ou “platina”, e percebem que suas compras trazem
alegria as pessoas nas lojas. Sentem-se especiais, importantes e amados.

As compras pela internet também podem ser viciantes. Talvez nao
possuam tantas interacOes pessoais, mas tém uma grande vantagem:
disponibilidade 24 horas por dia. E ndo estdo tdo isentas do contato um a
um.

Tivemos uma cliente que fazia compras quase exclusivamente on-line.
Portanto, os entregadores da FedEx ou UPS iam a sua casa regularmente, e
ela os considerava seus amigos. Ela brincava — e era verdade — que dia a dia



ela via mais entregadores e tinha interacoes mais amigaveis com eles do que
com seu marido.

O excesso de gastos pode tornar-se um circulo vicioso. Os gastadores
excessivos experimentam um impulso irresistivel de gastar; perdem o
controle sobre os gastos, e entdo, para acalmar a ansiedade pela perda de
controle, continuam a comprar. Sem acompanhamento, os gastadores
excessivos correm o risco de desenvolver o comportamento de comprador

compulsivo.

Disturbio do comprador compulsivo

O disturbio do comprador compulsivo é o0 gasto excessivo com
esteroides. Se os gastadores se preocupam com frequéncia com dinheiro, os
compradores compulsivos sdo sempre consumidos por suas preocupagoes
financeiras. Ironicamente, uma de suas Unicas fugas é o proprio ato de
comprar e entdo eles ficam obcecados, experimentam impulsos irresistiveis
de comprar e perdem o controle sobre os gastos. Em geral, muito cedo na
vida, os compradores compulsivos percebem que o ritual das compras
oferece uma fuga temporaria, seja de seu passado traumatico, da depressao,
da insatisfacdo com seus relacionamentos ou com sua vida, ou do
sentimento de vazio. Para preencher o vazio emocional, fazer compras
torna-se como uma droga, assim como o trabalho para os workaholics.
Quando os compradores compulsivos pensam e antecipam o0 prazer que
sentirdo ao comprarem algo, a dopamina, a substancia do “bem-estar”
inunda o cérebro — e desaparece logo em seguida, fazendo com que desejem
outra solucdao. As compras podem oferecer tamanha emocdo, que eles
literalmente tém a sensacao de estar dopados. Pouco depois, entretanto,
sentem o inevitavel baque emocional, que na maioria das vezes se apresenta
na forma de baixa autoestima e remorso do comprador. Sem tratamento, as

compras compulsivas podem levar a dividas exageradas, tensdo financeira,



falencia, problemas de relacionamento, divorcio, problemas de
concentracao no trabalho e, em alguns casos, complicacoes legais.

Infelizmente, em nossa cultura centrada no consumo, as compras
compulsivas sdao um problema relativamente comum. Ela aflige uma a cada
vinte pessoas nos Estados Unidos (quase o mesmo indice de depressao
clinica) e mais de 75% dos compradores compulsivos sdao mulheres. A
prevaléncia das compras compulsivas parece estar crescendo, especialmente
entre adolescentes; um estudo recente entre alunos do colegial descobriu
que 44% se encaixavam em alguns critérios dos compradores compulsivos.

Precisamos observar aqui que, em alguns casos, o distirbio do
comprador compulsivo apresenta um surpreendente desvio: O comprador
raramente compra alguma coisa de fato. O problema aqui ndo é o gasto,
mas a quantidade excessiva de tempo e energia gastos no processo da
compra (a custa do emprego, dos relacionamentos e de outras atividades
produtivas), seja a caminho de lojas, olhando catalogos, assistindo os canais
de TV voltados a venda de produtos, navegando na internet, ou a
combinacao de algumas dessas coisas.

O distarbio do comprador compulsivo, assim como muitos outros
distarbios compulsivos, tem sido tratado com sucesso com uma variedade
de abordagens que incluem psicoterapia, medicacdo psicotropica e grupos
de apoio como os Devedores Anonimos.

Se vocé tem dificuldade de controlar seus gastos, insira algum espaco
entre seu impulso de comprar e seu comportamento nas compras. Digamos
que ao comprar algo vocé perceba que esta tentando preencher uma
necessidade emocional. O que fazer? Tente pensar em varias maneiras
saudaveis de atingir seu objetivo, como conversar com um amigo, escrever
no diario sobre seus pensamentos e sentimentos ou chorar de fato. Quando
vocé for as compras, deixe o cartdo de crédito em casa e leve dinheiro vivo.



As pesquisas mostram que gastamos cerca de 30% menos quando pagamos

em dinheiro ao invés de cartdes de crédito ou vale-presentes.



CAPITULO 8
DISTURBIOS FINANCEIROS
RELACIONAIS

Os distarbios nesta categoria — infidelidade, incesto, facilitacdo, e
dependéncia financeiros — tém muitas vitimas. Em outras palavras, as
pessoas que sofrem desses disturbios em geral causam devastacao na vida
emocional e financeira de outras pessoas, além da propria vida, por meio de
seu comportamento perturbado. Esses distirbios também estdo muito
atrelados aos relacionamentos com outros e as emoc¢oes conectadas a esses
relacionamentos. As pessoas que possuem esses distirbios na maioria das
vezes guardam segredo e sao desonestos sobre o dinheiro, mesmo com
pessoas queridas.

Mantendo a equivaléncia com o tema dos contos de fadas, esses sdao o
que consideramos “preceitos da sala trancada”, do velho conto de fadas
francés O Barba Azul. Na histéria, o Barba Azul é um rico e cruel nobre
com uma aterrorizante barba azul. Ele levou seis esposas para o seu castelo,
mas cada uma delas, uma apos a outra, desaparece sem deixar rastro.
Finalmente ele se casa com uma moca da cidade e da aos pais dela um saco
de ouro. Ela precisa cuidar do castelo, exceto uma sala, trancada atras de
uma pesada porta. O Barba Azul a proibe de sequer entrar nela ou mesmo
de fazer perguntas sobre ela; obviamente, ela é tomada pela curiosidade.
Logo, o Barba Azul sai em viagem, deixando com sua jovem esposa as



chaves do castelo. Ele a avisa para ndo destrancar a porta do quarto secreto.
Ela tenta resistir, porém logo a destranca e encontra 0S COrpos
ensanguentados de suas seis predecessoras. O Barba Azul a surpreende e
tenta mata-la também, mas seus irmdos a escutam gritar e vém em sua
defesa, matando violentamente o Barba Azul. Histérias como essa (o mito
da caixa de Pandora é outra) reforcam a nocdao de que todos tém seus
segredos perigosos ou vergonhosos, coisas que € melhor que as pessoas a
nossa volta nao saibam.

Dois disturbios financeiros relacionais — a facilitacdo e a dependéncia —
também incorporam elementos dos contos de fadas do “Principe
Encantado” ao atribuir ao dinheiro o poder transformador de controlar ou
resgatar a si mesmo ou aos outros. Entretanto, eles também compartilham o
tema da “caixa trancada” com o poderoso, e até assustador, segredo que
cerca o dinheiro. Os facilitadores promovem e os dependentes absorvem
uma percepcdao do dinheiro como algo misterioso e de influéncia
impregnante, e ambos estao propensos a esconder a extensao do que dao ou
recebem de outros devido a um sentimento de vergonha e culpa.

Para muitas pessoas, o dinheiro é fonte de profunda vergonha e sigilo,
tanto que falar sobre isso é um dos ultimos tabus de nossa sociedade. Vocé
talvez conheca pessoas que se sentem a vontade em falar com minimos
detalhes sobre sua vida sexual ou seus problemas digestivos, e, no entanto,
se vocé lhe perguntar quanto ganham eles dizem: “Nao é da sua conta!”.

Muitas vezes, os segredos persistem mesmo dentro da familia.
Trabalhamos com muitas pessoas que, mesmo adultas, ndao tém ideia de
quanto seus pais ganham ou ganhavam. Embora os pais ndo devam
sobrecarregar os filhos pequenos com detalhes e dificuldades das financas
da familia, é igualmente prejudicial tratar o dinheiro como um segredo tao
vergonhoso que nem deva ser mencionado. Os preceitos financeiros

resultantes sdao os mais comuns, e podem exercer grande influéncia nao



apenas sobre nos, mas sobre aqueles que estdao proximos, a um alto preco.
Considere as histdrias a seguir.

CAROLE: Eu achava que, definitivamente, o
dinheiro era um segredo. Presenciei minha irma ser
disciplinada com severidade; na realidade, a vi
levar um tapa no rosto e ser colocada de castigo
apos ter voltado de sua aula de economia no
colegial e perguntar: “Quanto o papai ganha?”. Eu

nunca havia visto minha mae tao brava.

Certa vez, quando eu tinha 23 anos, tive que
assinar um documento legal referente ao seguro
para um fundo que meu pai havia contratado. Eu
estava tentando aprender sobre financas e queria
informacOes. Estava curiosa e lhe perguntei o
significado de algo. Ele ficou furioso e disse:
“Significa: assine isto ou vai sentir o peso da minha
mdo”. Mais tarde fiquei sabendo pela da minha
irma, que tinha descoberto por meio de seu marido,
que eu tinha a opcao de ndo assinar o documento e

entdo poderia sacar certa quantia, pois eu tinha



mais de 21 anos. E meu pai estava supondo em sua

ira que isso era o que eu queria fazer.

A licao que aprendi de tudo isso foi: “Nao fale
sobre dinheiro. E segredo”. E, entdo, “Se vocé fizer
perguntas sobre o dinheiro sera vista com uma
pessoa gananciosa”. Como resultado, deixei de

fazer qualquer pergunta sobre dinheiro.

Apesar de suas tentativas de aprender sobre os assuntos financeiros,
Carole nunca se sentiu confortavel lidando, discutindo ou mesmo pensando
em dinheiro. Quando foi morar sozinha, gastou boa parte de sua heranca e
em um determinado momento acabou declarando faléncia. Aimee também
se deparou com um muro de siléncio quando tentou obter informacoes
sobre as financas da familia.

AIMEE: Meus pais nunca me contaram quanto
dinheiro tinhamos. A resposta a essa pergunta era
sempre: “O suficiente”. Quando eu tinha dezesseis
anos, e decidi solicitar uma bolsa de estudos, pedi
a0 meu pai para me ajudar a preencher os
formularios e ele disse: “Nao se incomode com

isso; eu ganho bem demais”.



“Quanto é bem demais, pai?”
“Apenas... bem demais.”

Entdao, o que aprendi € que devia guardar segredo

sobre o dinheiro, mesmo em familia.

Se uma crianca cresce com a ideia de que dinheiro € algo sobre o que
nao se deve falar, seria estranho que como adulto ele ou ela seja sigiloso ou
desonesto sobre o assunto, mesmo com pessoas queridas? Isso faz parte do
dano real que resulta de cercar o dinheiro em siléncio e vergonha, mesmo
entre a familia.

Os disturbios financeiros relacionais também podem surgir quando o
dinheiro é usado como uma forma de controlar os outros. Isso acontece com
mais frequéncia nas familias; infelizmente, pais que tentam controlar os
filhos lhes dando ou negando dinheiro é um fendmeno bastante comum.

Por ser uma influéncia tdo poderosa na sociedade moderna, o dinheiro
pode facilmente ser instrumento de abuso. Uma mulher chamada Rita nos
contou uma histéria de partir o coracao. Sua mae sofria de uma doenca
mental grave e incuravel. A mde dela era paranoica e manipuladora e, com
frequéncia, usava o dinheiro para controlar sua tnica filha.

RITA: Quando eu era crianca, sabia que minha
mde ndo era como as outras mades. Ela nunca
abracou ou disse “Eu te amo” a alguém, e as vezes
passava dias sem dirigir a palavra a mim ou a meu

pai. Ela era paranoica sobre tudo — alguém sempre



estava tentando lhe roubar algo, ou tirar vantagem
dela. Era incrivelmente controladora e exigia saber
todo o tempo onde eu estava e com quem eu
estava, embora eu fosse uma garota comportada e
ficasse quase sempre sozinha, na biblioteca ou em
qualquer outro lugar aonde pudesse ir para sair de

Casad.

Na minha infancia, nos anos 1960 em Israel, nao
tinhamos muito dinheiro — como todas as pessoas
na época —, mas tinhamos o suficiente para
sobreviver. E claro que minha mée fazia questdo de
cuidar das financas da familia, e guardava todos os
centavos como se fosse o Fort Knox. Ela sabia que
se eu nao tivesse nenhum dinheiro nao poderia ir
ao cinema ou a lanchonete com meus amigos, e ela
poderia controlar o tempo todo onde eu estava e o
que fazia. A primeira vez que me lembro de ter
recebido dinheiro dela foi quando meu pai estava
com cancer no cérebro em fase terminal, e ela me

deu dinheiro para eu visita-lo no hospital. Eu nunca



havia recebido algum dinheiro para os meus gastos,
e ndo conseguia pensar em desperdica-lo apenas
tomando o onibus. Entdao eu andava até o hospital e
gastava o dinheiro com coisas para mim — como
livros de segunda mao ou um doce. Que rara
delicia! Ainda posso sentir o sabor. O unico
problema era que o hospital ficava a cerca de seis
quilometros e eu levava quase uma hora para
caminhar até 14, o que significava que sobrava
pouco tempo para ficar com meu pai. Olhando para
tras, percebo quanto tempo de seus ultimos
minutos preciosos eu passei indo e voltando apenas
para ter alguns trocados para mim, e nao consigo
me perdoar por isso. Eu tinha treze ou catorze anos

na epoca.

Preceitos Comuns do Disturbio Financeiro
Relacional
* Cuide de seus filhos agora e eles cuidardo de vocé mais tarde.

* Vocé pode saber quanto uma pessoa 0 ama pelo quanto ela gasta com

VvOCe.



* Se vocé considera uma pessoa financeiramente responsavel, ela o
rejeitara.

» Gastar com os outros da sentido a minha vida.

* Uma das maneiras de ter amigos e familiares por perto é lhes dar
presentes e emprestar dinheiro a eles.

» Sempre havera alguém a quem procurar se precisar de dinheiro.

*Nao sou o suficiente competente para cuidar de mim mesmo
financeiramente.

* Nao preciso aprender a lidar com o dinheiro.

*E meu dever cuidar dos membros da familia que sdo menos

afortunados.

Infidelidade financeira

Considerando nosso complexo relacionamento com o dinheiro, nao nos
surpreende que as pessoas mantenham sigilo sobre ele. Na realidade, muitos
casais evitam conversar sobre o dinheiro porque é um tema com grande
carga emocional. Quando o sigilo ou a desonestidade a respeito do dinheiro
persistem em um relacionamento, eles podem se transformar num disttrbio
que chamamos de infidelidade financeira: manter segredo de seu conjuge a
respeito dos gastos ou das financas de forma deliberada e dissimulada.
Quando falamos sobre infidelidade financeira, nos referimos a segredos
financeiros importantes, como fazer compras fora do orcamento combinado
ou mentir sobre o valor de um item caro. Algumas pessoas chegam a
contrair uma segunda hipoteca, sacar um plano de aposentadoria, ou fazer
investimentos de risco sem o conhecimento e a aprovacao de seu conjuge.
Todos esses sdo casos de infidelidade financeira.

Quando a infidelidade financeira é descoberta, ela abala as bases do
relacionamento, minando qualquer resquicio de confianca. Quando as

mentiras de uma pessoa sobre comportamentos financeiros secretos vém a



tona, o cOnjuge inevitavelmente perguntara ao outro ou a si mesmo,
consciente ou inconscientemente: “Se meu conjuge esta mentindo sobre
esse comportamento, sobre o que mais pode estar mentindo?”. E, mesmo
que a infidelidade financeira ndo seja descoberta, ndo é saudavel ter uma
vida cheia de segredos e engano.

Com frequéncia, a infidelidade financeira origina-se do fato de que a
confianca ja ndo esta presente no relacionamento, por razdes que nada tém a
ver com o dinheiro. Conhecemos uma mulher, por exemplo, que suspeitava
que seu marido a estava traindo, embora ela ndo tivesse como provar.
Preocupada sobre quais seriam as consequéncias financeiras se ele a
deixasse ou se divorciasse dela, ela abriu em segredo uma conta bancaria
em seu nome apenas. Durante anos, guardou nessa conta todo o dinheiro
extra que lhe caia nas maos — incluindo uma heranca consideravel que havia
recebido de uma tia e sobre a qual ela ndao informou ao marido. Ela nunca
gastou o dinheiro, e seu marido talvez nunca tivesse descoberto sobre a
conta se o imposto de renda nao viesse a sua procura. O problema € que ela
nao havia pagado os impostos sobre os juros ou sobre o dinheiro herdado, e
quando a situacdao da familia foi examinada, ela foi forcada a revelar. O
marido ficou compreensivelmente furioso com o que ele considerou uma
imensa traicao da confianca, e a ferida levou anos para cicatrizar.

Ironicamente, o fato de que o dinheiro seja a area nimero um de conflito
em relacionamentos é uma das razoes pelas quais a infidelidade financeira é
assustadoramente comum. Em nosso trabalho, temos visto muitos exemplos
de infidelidade financeira. Uma mulher, deliberadamente, arranhou as solas
de seus sapatos novos para que quando o marido lhe perguntasse “Sao
novos?” ela pudesse lhe mostrar a sola e dizer: “Eles parecem novos para
vocé?”. Ela racionalizou isso como “uma meia mentira” porque nao negava
de fato que os sapatos eram novos. Uma outra mulher escondia o valor de
suas compras pagando parcialmente em dinheiro; seu marido via os cheques



das quantias falsas, quantias menores e era levado a pensar que ela
comprava apenas artigos em liquidacdo. Um homem forjou a assinatura de
sua mulher para restituicdo fraudulenta de impostos, e outro mentiu a sua
noiva sobre sua condicdo financeira desastrosa até que estivessem casados.
Outro, ainda secretamente, obteve cartdes de crédito e fez com que os
extratos fossem enviados ao endereco de um cumplice.

Essas pessoas demonstraram padroes de género classicos em seus atos de
infidelidade financeira. Em uma pesquisa com 1.001 pessoas, solicitada
pela revista Money, 40% dos pesquisados, tanto homens quanto mulheres,
admitiram que disseram ao conjuge ter pagado menos por uma compra do
que realmente pagaram, e 16% confessaram comprar algo que nao queriam
0 conjuge soubesse. Mas, embora tanto homens quanto mulheres admitam
sua desonestidade financeira, seus métodos eram diferentes. As mulheres
tinham a tendéncia de dizer aos maridos que pagaram menos do que de fato
pagaram por roupas e presentes, enquanto os homens mentiam sobre os
gastos com carros, diversao e eventos esportivos. Quase o dobro dos
homens admitiu ter gastado mais de mil délares sem o conhecimento da
esposa, enquanto as mulheres em geral afirmaram que o maximo que
haviam gastado sem contar aos maridos foi 100 délares.

Se, como ja vimos, mentir ou enganar sobre o dinheiro traz tantos
problemas, por que tantas pessoas continuam a fazé-lo? Para muitos, o
comportamento nasce de problemas de confianga enraizados na infancia.
Esse foi o caso da mulher com a conta bancaria secreta; quando crianca, sua
made era sigilosa e pouco confiavel, e, como resultado, ela tinha profunda
dificuldade de confiar nas pessoas proximas a ela. Em outros casos, o
comportamento é resultado da falta de habilidade de comunicacdo, uma
historia de traicao na vida adulta ou o desejo de evitar conflito. Quarenta e
cinco por cento daqueles que admitiram ser desonestos sobre os gastos



afirmaram que fizeram isso para evitar a ira, a desaprovacdo ou o sermao do
parceiro.

A decepcao financeira ndo acontece apenas entre conjuges ou parceiros.
Sabemos de um jovem na faculdade que pagava as proprias despesas.
Quando ele entrou com um pedido de bolsa, aos 25 anos, descobriu que nao
se qualificava para recebé-la porque seu pai ainda o colocava como
dependente, e a renda de seu pai era muito alta. E, claro, ele ficou
profundamente ferido e o incidente provocou um grande abismo entre os
dois.

A infidelidade financeira é um tema tdo comum em nosso trabalho com
casais que desenvolvemos um processo de quatro passos para trata-lo. Ele
usa a sigla SAFE.”

F: Fale a sua verdade. Discutimos os tabus e a vergonha que em geral
incendeiam qualquer conversa sobre dinheiro. Tudo isso faz com que
seja ainda mais importante que voce resista a tentacao de evitar discutir
temas financeiros. O primeiro passo para garantir a seguranca financeira
no relacionamento € sentar-se com 0 parceiro e conversar abertamente
sobre dinheiro — o que ele significa para vocé, suas experiéncias
anteriores com o dinheiro, sua maneira preferida de gastar e economizar,

e seus alvos financeiros.

A: Aceite o plano. Muitos atos de infidelidade financeira ocorrem entre
casais que ndao possuem estratégias de gastos e de poupanga previamente
discutidas. Um plano de despesas € um componente essencial para um
relacionamento financeiro saudavel. E benéfico que os casais concordem
na quantia que cada um pode gastar em uma Unica compra ou uma
compra repetitiva (compras no supermercado) sem precisar consultar o
outro. Quando uma compra potencial vai além da quantia definida, o
casal deve concordar em consultar um ao outro antes de conclui-la.



S: Siga o acordo. Parece 6bvio, mas essa é a parte mais dificil. Um
acordo s6 é valido se o casal tem realmente o compromisso de honra-lo.
E saudavel determinar um periodo inicial de experiéncia de trinta a
sessenta dias. Ap6s o periodo combinado, o casal deve se reunir e
responder a estas trés perguntas: O plano esta funcionando para mim?
Estd funcionando para vocé? Estda funcionando para nosso
relacionamento? Se algum dos dois responder ndao a qualquer uma destas
perguntas, eles precisam renegociar seu plano, e criar outro alternativo

que possam Cumprir.

E: Estabelecer um plano de emergéncia. Se os casais percebem que
nao conseguem falar sobre dinheiro sem brigar, se ndao conseguem
chegar a um acordo, ou se ndo conseguem manter o acordo sobre o
dinheiro, eles podem estar em dificuldade — e ndo apenas financeira. Se
esse for o caso, é importante que tenham um plano de emergéncia para
quando surgirem dificuldades como essa. Esse plano deveria determinar,
com antecedéncia, o que o casal fara se ambos chegarem a um impasse
ou se ndo chegarem a um plano ou ndo conseguirem segui-lo. Por
exemplo, um plano de reacdao pode incluir um acordo para buscar a ajuda
de um psicdlogo, pastor, assistente social, conselheiro, terapeuta familiar
ou de casais.

Com o dinheiro como a causa numero um de conflito conjugal e a causa
numero um de divorcio nos primeiros anos do casamento, 0S casais
simplesmente ndo tém condigOes financeiras de ser financeiramente infiéis.
Mesmo que vocé ndo tenha esse tipo de problemas com seu conjuge hoje,
ndo vai fazer nenhum mal usar o processo FASE para estabelecer um
acordo a respeito do dinheiro e garantir que mantenham fidelidade em seu

relacionamento.



Se vocé é o parceiro de alguém que tem se envolvido em atos de
infidelidade financeira, é importante também olhar para seu préprio
comportamento. Muitas vezes, os traidores financeiros sentem necessidade
de mentir ou esconder despesas perfeitamente razoaveis porque sao casados
com um intimidador financeiro — alguém que usa o dinheiro para controlar e
intimidar seu parceiro ou sua parceira. Embora o traidor financeiro deva
assumir responsabilidade por sua falta de integridade, o intimidador
financeiro também deve assumir a sua por ajudar a criar um ambiente que
estimule isso. Nao ha nenhuma vantagem em fazer o papel de vitima, e
pode ser mais benéfico se vocé olhar com atencdo para o relacionamento.
Avalie se vocé pode ter feito algo que tenha contribuido ou exacerbado a
corrosdo da confianga. Esteja atento aos seus proprios atos e perceba se
pode estar encorajando a desonestidade no relacionamento de forma nao
intencional. Em nossa experiéncia, é extremamente raro que toda culpa

recaia em um dos lados.

Incesto financeiro

Sim, o termo é chocante — e as consequéncias também sao. O incesto
financeiro é uma expressao que cunhamos para descrever o que temos visto
em um nuamero significativo de clientes: o uso do dinheiro para controlar ou
manipular uma crianca para satisfazer alguma necessidade de um adulto. A
palavra incesto, € claro, tem uma conotacao de abuso sexual e embora o
incesto financeiro ndo seja nem sexual nem fisico, ele é psicologicamente
abusivo, e pode ser muito prejudicial e deixar marcas profundas em uma
crianca. Considere o seguinte exemplo:

KRISTEN: Minha made nunca me perdoou por

isso. Ela comprou um cavalo para mim, contra a



vontade de meu pai e sem sua permissao e me fez
jurar que eu ndo contaria a ele. Eu amava aquele
cavalo. Costumava sair da fazenda até o lugar onde
ele ficava e montava e brincava com meus amigos

que também possuiam cavalos.

Um dia eu estava sentada a mesa do jantar, pois
agora eu ja tinha idade para jantar com meus pais.
Quando éramos pequenos, nunca comiamos com
nossos pais, mas quando completamos doze ou
treze, as vezes jantavamos com eles. Certa noite,
lembrei que precisava alimentar meu cavalo. E
disse: “Posso sair da mesa? Tenho que alimentar
meu cavalo”. Naquele momento, eu havia
esquecido que nao deveria contar. Meu pai disse:
“Que cavalo?”, Minha mae e eu enfrentamos sérias
dificuldades. Meu pai ficou realmente irado e criou
dificuldades para minha mde durante varios meses.
Mais tarde ele cedeu, mas eu estava entre eles
naquele assunto. Talvez eu achasse que poderia
proteger minha made da ira de meu pai. Até hoje,



cinquenta anos depois, minha mde nao me perdoou
por contar a ele sobre o cavalo. Ela ainda fala no
assunto, embora meu pai tenha falecido ha cinco

dNnos.

Nesse caso, a mae de Kristen somou a infidelidade financeira — fazer
uma compra que ela sabia que seu marido ndo aprovaria — com incesto
financeiro — envolver sua filha em uma conspiracao para manter a compra
em segredo. De maneira inapropriada, ela envolveu Kristen em assuntos
emocionais e financeiros que deveriam ter sido discutidos entre dois
adultos. Outro exemplo de incesto financeiro é quando os pais usam 0s
filhos como escudo humano quando os cobradores ligam ou batem a porta,
pedindo a eles para atender ao telefone ou a porta com mentiras sobre seu
paradeiro. Outro exemplo muito comum € quando os pais usam uma crianca
como mensageira para negociar situacOes financeiras. Essa é uma
experiéncia frequente em familias que passam por divorcios conflituosos.

Veja a historia de Colin:

COLIN: Desisti de pedir por qualquer coisa
quando era crianca porque quando queria fazer
algo, ter aulas de skate, por exemplo, pedia a
minha mae. Ela dizia: “Peca ao seu pai; a pensao
que ele da nao é suficiente para pagar atividades

extras como essas”. Eu pedia e ele dizia: “Diga a



sua made que ela teria dinheiro para pagar as aulas
se nao gastasse com roupas novas para si mesma’.

Fu tinha oito anos de idade.

O incesto financeiro surge quando um dos pais ndao consegue distinguir
adequadamente entre suas necessidades e as necessidades da crianca. A mae
de Kristen sentia-se negligenciada e ressentia as restricoes de gastos
impostas pelo marido; em vez de discutir a situacao com ele, ela buscou
apoio emocional em sua filha. Em vez de responder a Colin “Sua mae e eu
vamos conversar sobre isso mais tarde” seus pais foram incapazes de
resistir o impulso de expressar a ira que sentiam um pelo outro, e ele, como
inocente espectador, foi quem mais se feriu.

Entdo por que um pai ou mde usa uma crianca dessa maneira? Nem
sempre € consciente; o incesto financeiro é, muitas vezes, desencadeado
quando um adulto tem seus proprios assuntos nao resolvidos, talvez gracas
aos limites ndo muito definidos no relacionamento entre pais e filhos
durante a infancia. O incesto também pode ocorrer quando um dos pais nao
sente que tem uma conexao adulta satisfatoria com seu parceiro, e procura
compensar fazendo do filho seu confidente.

Como outras formas de abuso emocional, ser forcado quando crianca a
assumir o papel de um adulto em relacao as financas pode ter dolorosos
efeitos a curto prazo. Lembre-se que a crianga desenvolve suposicOes e
conceitos errados ou prejudiciais sobre dinheiro em sua luta para
compreender o assustador e confuso mundo dos adultos; dessa forma,
quanto mais confusas forem as experiéncias dos adultos ou as
responsabilidades que uma crianca é forcada a confrontar, mais preceitos
nocivos ela tem probabilidade de desenvolver. Um efeito comum é a
dificuldade de reconhecer ou satisfazer as proprias necessidades; o papel do



provedor vem muito mais naturalmente. Nao € raro que a crianga que tem
algum “sucesso” no papel de provedor desenvolva um senso de
extraordinaria responsabilidade financeira por sua familia pelo resto de sua
vida. Outro efeito é o profundo sentimento de inadequacdo, a sensacao de
nunca ser capaz de fazer o suficiente, o que significa que vocé nunca serd
suficiente. E, como outras formas de abuso, os adultos que experimentam o
incesto financeiro tém mais probabilidade de repeti-lo com os préprios
filhos. Se vocé escorregou no incesto financeiro com um de seus filhos, nao
é tarde demais para consertar as coisas. Esse é um sinal tipico de que vocé
esta sobrecarregado e nao possui um sistema de apoio adequado. Leve suas
preocupacoes, ansiedades, frustracOes e estresse financeiro a um terapeuta
ou conselheiro, e evite envolver os filhos em assuntos que vocé mesmo nao
tenha resolvido. Se seu filho ja tem idade suficiente, é apropriado dizer algo
como: “Sabe, eu te envolvi em meu assunto financeiro de uma maneira que
ndo esta certa, e sinto muito por isso. Se perceber que estou fazendo isso
novamente, por favor, me avise”. Diga a um amigo de confianga, a um
membro da familia, ou conselheiro que vocé esta tentando mudar esse
comportamento e considere-os parceiros de responsabilidade.

Facilitacao financeira

A facilitagdo financeira envolve também uma necessidade irracional de
dar dinheiro aos outros, quer vocé tenha condicdes financeiras de fazé-lo ou
ndo, e mesmo quando, a longo prazo, ndo seja o melhor interesse do outro.
A facilitacdo financeira envolve também ter dificuldades ou considerar
impossivel dizer ndo a solicitacdes de dinheiro; e/ou talvez até sacrificar seu
préprio bem-estar financeiro pelo bem dos outros. O exemplo classico é
quando os pais, geralmente em detrimento tanto dos pais quanto dos filhos,
cuidam das financas do filho adulto, o qual deveria ser capaz de se
sustentar. Esse tema parece estar ganhando importancia, em parte porque os



baby boomers (pessoas nascidas entre 1945 e 1964) tém mais dinheiro
disponivel do que as geracOes anteriores, e em parte porque vivemos em
uma sociedade onde uma adolescéncia prolongada esta se tornando mais e
mais comum.

A facilitacdo financeira em geral resulta de preceitos que igualam
dinheiro ao amor. Os facilitadores financeiros usam o dinheiro numa
tentativa de amenizar a culpa dos seus erros e deslizes, para se sentirem
mais proximos a outros e para que continuem a se sentir importantes e uteis.
Usam o dinheiro para manter as pessoas queridas proximas, as vezes para
manté-las em divida para que eles mesmos continuem no controle. Na
maioria das vezes, suas intencoes sao boas, mas os resultados nao. Assim
como alguém que compra uma bebida a um amigo alcoolatra para que sua
mado pare de tremer, o facilitador financeiro, ao resolver um problema
imediato, pode acabar piorando outro problema subjacente ainda mais
grave. Essa tentativa de ajuda serve apenas para aumentar o sofrimento
daquele que estdo tentando ajudar — o dependente financeiro — e tornar
ainda maior a catastrofe inevitavel. Quanto mais tempo um filho adulto for
protegido ou sustentado financeiramente por seus pais, mais dificil sera para
ele desenvolver sua propria estratégia de enfrentamento — podendo
continuar infantil tanto financeira quanto emocionalmente.

Alguns facilitadores financeiros cresceram na pobreza e prometeram a si
mesmos que ndo deixardo os filhos passar pelo mesmo. Outros facilitadores
financeiros foram filhos mimados. Por terem aprendido com os pais que
dinheiro é igual a amor, ndo sabem expressar amor aos proprios filhos se
nao for comprando-os. Geralmente, seus pais o protegeram de todos os
problemas financeiros e fizeram com que sentissem que sempre haveria
alguém que cuidaria deles.

Lewis, que conhecemos ha pouco, cresceu em um ambiente privilegiado,
mas sentiu falta de que lhe ensinassem sobre dinheiro; na realidade, sentia



que seus pais, deliberadamente, o tinham protegido de aprender qualquer
coisa sobre dinheiro, seus usos, e como lidar com ele. Ele estava
determinado a corrigir isso com seus filhos. Mas, apesar de suas melhores
intencoes, ele caiu nos mesmos velhos e conhecidos padrdes.

LEWIS: Com o passar do tempo, percebi que
havia desenvolvido um relacionamento monetario
com meus filhos, muito parecido com o que eu
tinha na infancia. Achava que precisava sustentar e
subsidiar seus estilos de vida e eles ficavam felizes
em permitir que eu fizesse isso. Fiz 0 mesmo com

os quatro filhos.

Entdao, quando me aposentei e minha esposa e eu
tinhamos uma renda fixa, acabamos gastando as
economias para sustentar nossos filhos. Faziamos
pagamentos da hipoteca de dois deles. Pagavamos
a escola particular de nossos netos. Até
ajudavamos a pagar as contas e 0S gastos com
alimentacao. Todos estavam desempregados
porque ndao conseguiam encontrar um emprego que
“servisse”. Quando eu tentava dizer ndo, minha

esposa lhes dava dinheiro escondido e eu fazia o



mesmo quando ela recusava. Pagavamos dezenas
de milhares de dolares por meés, todos os meses.
Sablamos que se ndo tomassemos uma atitude,

extinguiriamos nossas economias da aposentadoria.

Eles haviam aprendido que, em momentos de crise,
sempre poderiam vir ao Banco Mamae e Papai e
receber empréstimos sem juros que nunca
precisariam pagar. Percebi que estava repetindo
exatamente a mesma atitude que meus pais tiveram
comigo e com minha irmd, com resultados

desastrosos.

A origem do problema desse casal? Lewis e sua esposa carregavam
muita culpa e vergonha por ndo terem sido pais melhores. E, como tantos
outros facilitadores financeiros, usavam o dinheiro numa tentativa bem-
intencionada, embora malsucedida, de “comprar” perdao daqueles a quem
eles acreditavam ter negligenciado ou prejudicado.

Os facilitadores financeiros nem sempre sao 0s pais; temos visto muitos
casos de pessoas que, com frequéncia, sao facilitadores com seus parceiros,
conjuges, amigos e até conhecidos. Eles acreditam, conscientemente ou
ndo, que gastar de maneira extravagante com outras pessoas dara sentido a

sua vida, e lhes trara respeito e amor.



CAROLE: Quando me formei na faculdade, tinha
excelente crédito porque meu pai havia pagado
todas as contas, e as pagava em dia. Tive varias
ofertas de cartdes de crédito e o siléncio a respeito
do dinheiro no qual havia crescido me levou a
aceitar um cartao com um limite muito alto. Sentia-
me cheia de poder ao comprar todos os tipos de
suprimento para meu estudio de arte. E comprava
para outros artistas também. Eu me considerava
uma pessoa importante em suas vidas. Eles me
tratavam assim. Olhando para tras, percebo que eu
agia como um banqueiro pessoal. Quando podiam,
me pagavam em dinheiro, que eu guardava e usava
para pequenos gastos em vez de usar para
pagamento da fatura do cartao. Comecei a pagar
apenas 0 minimo e a acumular a divida. Nunca
pensei em quando ou como quitaria a divida. Eu

nao falava sobre o assunto.

Aos 25 anos, devia 6 mil dolares. Percebi que
precisava assumir a responsabilidade pela divida e



comecei a trabalhar com uma empresa que
administrava dividas. Passei a morar com um
namorado, e juntos quase perdemos totalmente o
controle das financas. Mais tarde descobri que ele
era viciado em cocaina. Depois de dois anos eu
devia 17 mil dolares no cartdao de crédito. Estava
apavorada. Aceitei o conselho de uma mulher que
dizia ter poder de cura, declarei faléncia e me

mudei para meu carro.

E uma busca universal: Qual é o sentido da minha vida? Qual é o meu
lugar no mundo? Como posso fazer com que as pessoas gostem de mim e
me respeitem? As respostas mais saudaveis, aquelas com maior
probabilidade de nos fazer felizes, tém a ver com relacionamentos e servico
a outros. Mas para os facilitadores financeiros, os relacionamentos estao tao
vinculados ao dinheiro, que eles confundem o investimento emocional com
a moeda em si. Como muitas pessoas com um passado de fortuna, Carol
desfrutava do poder e do senso de importancia que obtinha ao desempenhar
o papel de banqueiro em seu circulo de amigos. Mas como os facilitadores
financeiros tendem a fazer, o tiro saiu pela culatra, e ela acabou perdendo os
amigos, o namorado e o dinheiro.

A facilitacdo financeira pode estar relacionada a infidelidade financeira,
pois os facilitadores em geral mentem ou enganam seus parceiros sobre a
quantia que secretamente dao aos seus amigos ou filhos adultos. Lembra-se
da mulher com a conta secreta que seu marido descobriu quando a familia



passou pela malha fina? Ela também dava ao seu filho adulto uma “mesada”
com o dinheiro da conta secreta para que seu marido nao descobrisse.

Em tempos dificeis, a facilitacao financeira torna-se mais e mais comum.
Na realidade, na recente crise economica, tem crescido o niumero de adultos
com vinte e até trinta anos que voltam para a casa dos pais. Mas isso traz
sérias consequéncias tanto para o facilitador quanto para o dependente, e
pode ser muito danoso ao relacionamento entre pais e filhos. Um planejador
financeiro com quem trabalhamos explica por qué.

RUSSELL: Estamos tentando transmitir aos
nossos clientes a mensagem de que, se ha pessoas
amarradas ao seu bote salva-vidas financeiro, elas
estdo vivendo sob risco consideravel e também o
estao colocando em risco. Sao como ancoras muito
pesadas amarradas ao seu barco. Se a ancora
estiver amarrada ao seu pequeno bote salva-vidas,
quando ou se ela for jogada ao mar, ele sera virado.
Por exemplo, tivemos dois clientes cujos filhos
adultos perderam a casa na execucao da hipoteca, e
um filho adulto mudou-se para a dos pais. E ai que
investigamos, tentando encontrar os fatores de
riscos de nossos clientes que nao tem nenhuma

relacdo com investimentos. Esses sdao os fatores de



risco da familia, dos amigos préximos e suas
causas. Precisamos ajuda-los a descobrir como
abordar, de maneira apropriada, os temas de
sustentabilidade para os seus entes queridos que

estdo presos a eles.

Admitimos que é dificil dizer ndo quando alguém que vocé estima, e de
quem costuma cuidar, lhe pede dinheiro, sobretudo em momentos dificeis.
Conheci uma mulher de, mais ou menos, quarenta anos que perdeu metade
das economias com a quebra do mercado. Tragicamente, havia sido
diagnosticado um cancer em seu marido ha pouco tempo, e tudo que ela
desejava neste mundo era que ele pudesse viver o resto de seus dias em
casa. Entretanto, para isso ser possivel ele precisaria de cuidado profissional
em domicilio, que custava cerca de 20 mil ddlares por més. A mulher ndao
possuia mais aquela quantia, entdao buscou ajuda com seu tio rico. Durante
meses, ele sofreu para tomar a decisdo. Por um lado, era a coisa certa a
fazer. Por outro lado, se desse o dinheiro uma vez, quando isto terminaria?
Além disso, embora fosse verdade que tinha o dinheiro, ele também estava
prestes a se aposentar, e havia trabalhado muito e economizado
cuidadosamente a vida inteira para poder aposentar-se com luxo. No fim,
ele lhe deu um tunico presente — uma consideravel quantia —, mas sempre
temia que ela voltasse quando o dinheiro acabasse.

Se vocé percebe que é um facilitador financeiro, a primeira coisa a fazer
é reconhecer que seu comportamento esta lhe fazendo mais mal do que
bem. Se seus presentes em dinheiro fossem suficientes para estimular
alguém ao crescimento, a inspiracdo e a independéncia, isto talvez ja tivesse

acontecido. Obviamente, nunca é facil dizer ndo a um amigo ou a uma



pessoa querida quando procuram ajuda — sobretudo em uma situacdo tragica
como a relatada acima. Mas fica mais facil quando vocé lembrar a si mesmo
que dizer ndo, de maneira gentil, é o Unico jeito de quebrar o ciclo de
dependéncia e facilitacdo. Lembre-se de que ndo esta sendo sovina ou
insensivel. Esta simplesmente fazendo é melhor para eles e para si mesmo.
E isso vai alivia-lo do sentimento de impoténcia diante da situacdao. Como
diz Lewis: “A coisa mais importante que aprendi foi que tinha mais controle
da situacdo do que pensava ter. Meus filhos tinham sua parcela de culpa,
mas, se algo precisava ser mudado, eu iria assumir a responsabilidade pela

mudanca”.

Dependeéncia financeira

O principe procurou por todo o reino até que encontrou Cinderela e a
levou para uma maravilhosa nova vida. Os preceitos do “Principe
Encantado”, apresentados quando falamos sobre a funcdo do género na
formacao de nossos preceitos financeiros, estdao enraizados na crenca de que
um “poder mais elevado”, seja um cavaleiro em sua armadura reluzente, o
governo, a loteria ou um universo benevolente, surgira e nos salvara. Mas
deixar nosso bem-estar financeiro nas maos de outra pessoa, entidade, ou do
destino pode ser desastroso. Mesmo assim, muitas pessoas escolhem
permanecer financeiramente dependentes de outras porque estas as
impedem de ter que assumir a propria educacdo, preparo e planejamento
financeiro.

O dependente financeiro é o companheiro de danca do facilitador
financeiro. Embora o facilitador possa, subconscientemente, estar tentando
fortalecer o relacionamento, na realidade, a dependéncia financeira esta
associada a um maior conflito entre pais e filhos. Pode acontecer
independente da situacdo financeira de alguém; temos visto familias que

estdo em sua segunda ou terceira geracao como dependentes do governo, ou



como beneficiarios de um fundo consignado. Em todos os casos, a
dependéncia financeira exaure a ambicdo e o senso de autonomia das
pessoas e pode fazer com que se sintam sem esperanca e perdidos no
mundo. O caso de Mollie é classico:

MOLLIE: No verdao anterior ao meu ultimo ano
do colegial decidi arrumar um emprego. Muitos
amigos meus estavam trabalhando e parecia
divertido. Meu pai me disse que nenhuma mulher
em sua casa trabalharia em troca de pagamento.
Mas ndo parecia se opor a que eu fizesse trabalho
voluntario com o programa Head Start (programa
de desenvolvimento escolar). Meu pai veio e tirou
fotos minhas com as criancas e deu a cada uma
delas uma copia, o que foi algo muito além de

qualquer coisa vivida por elas.

No ano seguinte, liguei da faculdade para meu pai
e estava bastante frustrada porque ndo conseguia
fazer o balanco da minha conta. Era uma
experiéncia nova para mim. Ele tentou me ajudar
por alguns minutos e depois disse: “Vocé tem

dinheiro suficiente em sua conta?”. Eu respondi



que sim e ele disse: “Entdao nao tem com que se
preocupar”. Nunca mais me esforcei para fazer o
balanco  das  contas.  “Proximo”  estava

suficientemente bom.

Aprendi que as mulheres devem ser respeitadas e
parte do significado disso € que elas estarao sob os
cuidados dos homens. Um conceito que nado traria
consequéncias se meu pai nado tivesse falecido aos
41 anos de idade, sem seguro ou planejamento para
o futuro. Os efeitos surgiram na vida adulta quando
impus ao meu marido um padrao que sugeria que
seu amor era medido por quanto ele poderia prover
para mim financeiramente. Ele nunca conseguiu
ganhar o suficiente para eu sentir seu amor, e nos

brigavamos o tempo todo a respeito de dinheiro.

A experiéncia de Mollie é muito comum, e uma boa ilustracdo da
natureza contextual dos preceitos financeiros. Quando as circunstancias
estdo estaveis, o preceito financeiro nao é necessariamente prejudicial; se o
pai de Mollie tivesse vivido para sempre, e continuasse a cuidar dela, talvez
ela nunca precisasse de uma razao para aprender a fazer o balanco de suas

contas. Entretanto, quando as circunstancias mudam — e elas sempre mudam



— entdo, automaticamente, o rigido apego ao preceito financeiro pode trazer
imenso dano. Quando o papel do provedor, o conhecimento das financas da
familia, e o poder financeiro estdo todos nas maos de apenas um membro da
familia ou da parceria, a satde financeira de todos estd em risco. Nao se
trata de se a crise financeira surgir, mas de quando.

Infelizmente, devido a diferenca entre o papel do homem e da mulher
que, até certo ponto, ainda prevalece em nossa sociedade, a maioria dos
casos de dependéncia financeira esta entre as mulheres. Pior ainda é o fato
de que o apego ao conto do Principe Encantado coloca as mulheres em
grande risco de outras dificuldades, como a discriminacao no trabalho, o
abuso doméstico, a autossabotagem na carreira e a incapacidade de prover a
si mesmo e para seus filhos. Na realidade, a dependéncia financeira também
€ a maior razao pela qual as mulheres decidem permanecer em um
relacionamento abusivo. Em um estudo, quase metade das vitimas de
violéncia relatou a falta de dinheiro como uma razdo significativa para
retornarem ao abusador.

Também ha evidéncias que relacionam a dificuldade e a instabilidade
financeira com a violéncia doméstica. Um estudo recente, que utilizou
dados de uma pesquisa nacional, revelou que, nos casais em que o homem
sempre esteve empregado, o indice de violéncia doméstica era de 4,7%.
Quando o homem passava por um episodio de desemprego, o indice se
elevava a 7,5%; com dois ou mais periodos de desemprego, o indice subia
para 12,3%. E um estudo com duracao de trés anos em Illinois mostrou que
as mulheres que experimentavam a violéncia doméstica tinham um
histérico irregular de empregos e trabalhavam menos fora de casa
comparadas as mulheres em situacdo semelhante exceto pela violéncia.

E, com frequéncia, um ciclo de resposta terrivel é estabelecido. Com a
instabilidade economica ha um estreitamento de escolhas; mulheres em
relacionamentos abusivos podem achar que o sustento financeiro do



parceiro, embora inconstante, pesa mais que o risco de violéncia.
Recentemente vimos casos extremos de violéncia doméstica relacionada ao
dinheiro, nos quais os homens “resolveram” os problemas do desemprego e
da divida assassinando a familia e se suicidando em seguida.

As pessoas que sofrem de dependéncia financeira vivem em um mundo
infantil onde as regras normais sobre financas sdo irrelevantes. Elas ndo
entendem bem como o dinheiro funciona no mundo real, e ndo acham que
precisam saber. Quando precisam, as pessoas de quem sao dependentes lhes
ddo o dinheiro. Se gastam demais, ha cobertura do Banco da Mamae e do
Papai, Banco do Marido, ou o Banco do Fundo Consignado. Aqueles que
sdao financeiramente dependentes em geral igualam amor a dinheiro, assim
como o facilitador. Ao mesmo tempo, eles podem se ressentir, até certo
ponto, do preco que tém de pagar para conseguir seu salario; na maioria das
vezes, 0s “presentes” do facilitador véem com condigOes: “Vocé pode ter
esse dinheiro somente se for para a faculdade de direito” ou “Se levar esse
dinheiro, eu posso determinar quando vocé vira me visitar”. Os facilitadores
geralmente agem como se tivessem o direito e o dever de se envolver em
outras areas da vida do dependente financeiro.

Ser impedido pelos pais de se preocupar ou pensar em dinheiro pode
levar a problemas tanto psicol6gicos como financeiros em relacionamentos
futuros. Veja o caso de Martha, que desenvolveu problemas com excesso de
gastos e infidelidade financeira.

MARTHA: Fui criada por pais que eram um
exemplo de comportamento saudavel no que refere
a dinheiro. Trabalhavam juntos como soOcios

planejando orcamentos e gastos. Eles poupavam.



Usavam cartOes de crédito da forma como deve ser
usado: compravam com O cartdo apenas Se
pudessem pagar o total da fatura a cada mes.
Comecaram planos de previdéncia e planejaram a
aposentadoria. Cuidavam muito bem de mim.
Todas as coisas que as pessoas financeiramente

saudaveis fazem.

O unico problema foi que nunca se sentaram
comigo e me ensinaram como fazer essas coisas ou
por que eram coisas importantes. Meus pais nunca
discutiram a situacdo financeira de nossa familia
quando eu estava por perto, e até hoje nao sei dizer
quanto eles ganhavam. Quando eu era adolescente,
lembro-me de perguntar se éramos “classe media”
ou “classe alta” e fui ensinada que era inapropriado

sequer fazer tal pergunta.

Portanto, cresci sem me preocupar, sem nem
mesmo pensar em dinheiro. Fui para a faculdade,
paga por meus pais, que também me davam uma

mesada para as despesas. No primeiro ano, eu



conheci meu primeiro marido, sete anos mais velho
do que eu. Nos casamos quando eu tinha vinte anos
e de boa vontade permiti que ele lidasse com todas
as nossas financas. Eu gostava que cuidassem de
mim e me sentia grata por nao ter de me preocupar
com dinheiro sob nenhum aspecto. Eu gostava da
boa vida: viajar, comer fora, fazer compras, dar
festas. Contraimos uma grande divida no cartao de
crédito. Dez anos depois, eu estava divorciada e
declarando faléncia.

Meu segundo marido e eu comecamos 0 casamento
com toneladas de dividas e obrigacoes de nossos
casamentos anteriores. Lutamos desde o inicio.
Deixei que ele cuidasse de nossas financas, mas
logo me ressenti dessa situagdo. Fu sentia estar
sendo tratada como crianca. Ele criava regras sobre
gastos e orcamentos, porém ele mesmo quebrava
essas regras. Me culpava pelos problemas
financeiros, mas nao assumia responsabilidade por

seu comportamento. Tornei-me passivo-agressiva



no que diz respeito aos meus gastos. Escondia
compras ou usava nossos filhos como uma
desculpa para gastar porque eles “realmente
precisavam” de algo. Eu justificava meu excesso
de gastos porque estava comprando para as
criancas. De alguma forma, por nao estar fazendo
compras para mim, ndao havia problemas em gastar
de maneira excessiva. Adquiri cartoes de crédito
em meu nome sem o conhecimento dele, mentia
sobre meus gastos, e era desonesta de todas as
formas possiveis. Eu o traia com o dinheiro, assim
COmO Se eu tivesse um caso amoroso com alguém.
Meus comportamentos eram exatamente 0S

mesmos: sigilosos, desonestos e nocivos.

A experiéncia de Martha é um exemplo pungente de como pais bem-
intencionados podem predispor uma crianca a dificuldades financeiras
futuras. Ironicamente, foi a eficiéncia financeira de seus pais que, em parte,
levaram-na a acreditar que nao precisava se preocupar com dinheiro. Mas,
embora eles tenham oferecido um modelo de comportamento financeiro
saudavel e uma distribuicdo equilibrada entre conhecimento e
responsabilidade financeiros, nao conseguiram transmitir informacoes

financeiras criticas para a filha. E, como seus pais nunca lhe ensinaram as



habilidades que demonstravam, ela concluiu que ndo era importante as
conhecer. Tornou-se natural para ela acreditar que sempre cuidariam dela.
Como é comum entre as pessoas que crescem em dependéncia financeira,
Martha atraiu a sua vida parceiros que compartilhavam dos mesmos
conceitos — que o homem deve ser responsavel pelas financas. Algo que
para ela parecia confortavel e muito correto. Entretanto, o desejo de colocar
sua saide financeira exclusivamente nas maos de outra pessoa acabou em
desastre, duas vezes.

Esse é o preco do “grande tabu” que cerca a conversa sobre dinheiro;
mesmo habitos positivos nao sao herdados. Mas quando os pais nao sabem
como conversar sobre dinheiro, ou reconhecer que é importante faze-lo,
como os filhos aprenderdo a se comunicar sobre o assunto de uma maneira
saudavel? No ultimo capitulo vamos falar sobre como envolver os filhos
nas financas domésticas de maneiras saudaveis e apropriadas a idade.

Mas uma coisa é certa: mimar os filhos ndo é uma boa maneira de lhes
ensinar sobre o valor e o significado do dinheiro. Phyllis e Catherine sdao
bons exemplos.

PHYLLIS: Fui a primeira neta tanto dos meus
avos maternos quanto dos meus avos paternos.
Minha mae sofreu quatro abortos antes de eu
nascer e ficou de repouso durante cinco meses da
gravidez. Portanto, como vocé pode imaginar, eu

fui mimada.

Quando comecei a comer comida solida, o que eu

mais gostava era bacon. Fra tudo o que eu queria



comer. Isso aconteceu durante a Segunda Guerra
Mundial, e a carne era racionada. Todos recebiam
um numero muito limitado de cupons por mes para
comprar certa quantidade de carne. Eu ouvi
historias sobre como meus avos e meus amigos da
vizinhanca ficavam na fila do acougue durante
horas e usavam todos 0s seus cupons de carne para
comprar bacon para mim, a Pequena Phyllis. Os
tempos eram dificeis para a maioria das pessoas,

mas para mim havia abundancia. Eu adorava.

Meus avos maternos moravam no andar acima do
nosso apartamento. Minha avo materna foi um anjo
em minha vida de muitas, muitas maneiras. Ela me
dava tudo o que eu queria ou precisava, ou 0 que
ela pensava que eu precisava. Cresci sabendo que

era especial e que nunca me faltaria nada.

O resultado foi que a indulgéncia monetaria era um dos poucos sinais de
amor na tumultuada infancia de Phyllis. Ela se lancou no mundo muito
jovem, esperando ser cuidada por alguém. Embora tenha aprendido, num
nivel logico, que gastar com alguém ndo era a tnica medida de amor, ela

ainda estava apegada aquele preceito financeiro e agia de acordo, e isso



trouxe devastacdo as suas financas. Por ter associado o dinheiro (e a comida
e outras “delicias”) ao amor e ao fato de se sentir especial, ela nao
conseguia se conter e enchia de presentes e dinheiro o marido, os filhos, os
netos, amigos, colegas — mesmo quando ndo tinha condicoes de arcar com
os gastos. Ela tinha dificuldade de acreditar que eles quisessem sua
presenga sem 0s presentes que a acompanhavam.

CATHERINE: Meu pai sempre se preocupou com
dinheiro. Certo ano ele se deu muito bem. Eu lhe
disse: “Puxa vida, vocé deve estar se sentindo
muito bem agora”. Ele disse: “Bem, sim, mas agora
vou ter de pagar impostos”. Entao o que aprendi foi
que ndo ha maneira de se estar feliz com o que se
tem. Havia sempre uma énfase no aspecto
negativo. Vocé nunca fica tranquilo quando se trata

de dinheiro.

Na minha infancia nunca fui de fato responsavel
por lidar com dinheiro ou pagar pelo que queria.
Quando eu fazia algo que envolvia dinheiro, um
grande drama se desenrolava. Certa vez mandei
meu carro para o posto de gasolina. Eles vinham
buscar o carro para ser lavado e o 0Oleo trocado.



Quando meu pai descobriu, ficou maluco pelo fato
de eu ter gastado aquele dinheiro tao frivolamente.
Aprendi que  havia  consequéncias na
espontaneidade de qualquer coisa que envolvesse
dinheiro. Ele sempre chamava minha mae de
esbanjadora, criticando-a com frequéncia por isso.
Eu tentava fazer tudo o que podia para garantir que
ele ndo me colocasse na mesma categoria, e neste
caso, eu sabia que havia chegado ao mesmo ponto.

Ao mesmo tempo, minha avo tinha muito dinheiro
e sempre podiamos procura-la. Toda a nossa
familia dependia dela financeiramente. Portanto,
em vez de lidar com meu pai, eu procurava minha
avo.

Eu wvivia, entdo, com os extremos de
relacionamento com o dinheiro. O que aprendi
dessa experiencia € que eu tinha sempre que
depender de alguém que cuidasse de mim e que
provesse para mim, que fosse o suprimento infinito

de dinheiro.



A crenca de que os outros cuidardo de vocé financeiramente tem um
preco alto; ela em geral caminha de maos dadas com um senso de total
incapacidade de cuidar de si mesmo. Catherine nao apenas herdou o medo e
a ansiedade de seu pai a respeito de dinheiro — em tempos bons ou ruins —,
ela também aprendeu que era incapaz de mudar a situacdo. No caso de
Catherine, isso lhe custou caro; ela acabou presa em um ciclo de abuso
domeéstico.

A forca motriz por trds da dependéncia financeira e dos problemas
relacionados a ela é, com frequéncia, um senso de incapacidade, que torna
ainda mais dificil quebrar o ciclo de dependéncia. “Nao tenho condicdes de
cuidar de mim mesmo, entdao por que tentar?” “Preciso encontrar alguém
que possa.” Mas, como vimos, o Principe Encantado ndo esta a caminho.
Mesmo que o principe (ou princesa) demonstre ser um provedor esforcado,
confiar por completo nele ou nela ndo é uma decisdo sabia. Isso é
particularmente verdadeiro para as mulheres. Como ja mencionamos,
considerando a alta taxa de divorcios de hoje e o fato de que os homens
morrem quase uma década mais cedo do que as mulheres, todas as
mulheres precisam estar preparadas para cuidar de si mesmas

financeiramente.

Proximos passos

Como vocé pode ver, ganhamos um tremendo poder ao nos tornar
estudiosos dos eventos da vida que criaram nossos flashpoints financeiros,
os preceitos financeiros habituais que automaticamente sucedem, e as
emocoOes negligenciadas que os mantém fixos em seus lugares. Ao nos
tornarmos mais e mais capacitados a colocar em acdo nosso cientista
interior, especialmente em meio a emocOes intensas como medo, ira ou
excitacdo, podemos aprender a nos beneficiar dos dons instintivos do
crocodilo e da sabedoria emocional e social do macaco. E possivel fazer



escolhas conscientes sobre nosso dinheiro, aprender com os erros, e
ingressar em um mundo expandido de possibilidades. E possivel também
desenvolver um relacionamento com o dinheiro que se adapte aos nossos
valores e objetivos. E verdade que muitos desses preceitos financeiros
sempre estardo CONOSCO e continuardo a surgir em nossas mentes tanto em
momentos de estresse quanto de tranquilidade. Entretanto, podemos
aprender a reconhecé-los pelo que sao: meias verdades originadas em nosso
passado e que podem ou ndo ser uteis hoje. Em seguida podemos fazer as
mudancas de raciocinio necessarias para corrigi-las e muda-las. Como fazer
isto é o foco da proxima parte.

Mas, primeiro, pense nas experiéncias e comportamentos sobre os quais
vocé acabou de ler. Quais deles fazem soar conhecidos ou sdao mais
familiares a vocé? Pense no que tornou essas experiéncias tdo fortes
emocionalmente. Olhando para tras hoje, o que vocé vé de maneira
diferente? O que aprendeu? Agora que compreendeu melhor por que vocé
age da maneira como age, e a razao pela qual precisa parar de se punir por
isso, 0 que voceé se compromete a fazer diferente?

7  Seguro em inglés.



parte 3

VENCENDO
SEUS DISTURBIOS
FINANCEIROS




CAPITULO 9
TRATANDO AQUELE ASSUNTO
NAO RESOLVIDO

Todas as pessoas sobre as quais vocé leu nos capitulos anteriores tém o
que chamamos de assuntos ndo resolvidos relacionados aos seus flashpoints
financeiros. Essas sdo palavras que os terapeutas usam para descrever as
emocoes e as lembrancas que cercam as experiéncias passadas e que foram
evitadas, reprimidas ou mal solucionadas. Quando os sentimentos
relacionados a um acontecimento nao sao processados por completo ou
resolvidos no momento em que ocorrem, o que em geral acontece porque
sdo opressivos ou traumaticos demais, eles persistem no fundo do coracao e
da mente. O residuo desses eventos nos mantém presos ao passado,
incapazes de abracar completamente o presente e limitados em nossa
habilidade de criar um futuro ideal. Quando nao expressados de maneira
apropriada, a tristeza, o luto, o medo, a ira, a ansiedade, a desconfianca ou o
terror associados a esses acontecimentos sao trazidos ao presente e acabam
por interferir na capacidade de manter as emocdes sob controle.

Uma questdo emocional mal resolvida e as adaptacOes de
comportamento que ela produz podem ser extraordinariamente resistentes a
mudanca, a menos que essa questao seja tratada, como demonstra a historia
a seguir. As dolorosas lembrancas de Carol, dos momentos em que pedia



dinheiro ao pai, ainda hoje impactam a sua vida, e continuardo a fazée-lo, até

que ela se reconcilie com elas.

CAROLE: Quando eu estava na faculdade e
alguns anos apos té-la concluido, costumava ir para
casa a cada dois meses. Durante toda a semana
anterior a viagem, eu ficava ansiosa. Sentia um né
no estbmago que piorava ainda mais durante a
visita. Na noite de domingo, meu pai sempre me
levava ao escritério, e discursava sobre nunca ter
gastado com automoveis caros ou luxos
extravagantes para Ssi mesmo, e em seguida
preenchia um cheque para mim. Com este, ele
pagava a mensalidade, minha acomodacao,
alimentacdo e minhas contas, sem se importar onde
eu morava ou quanto tudo isso custava. Nao tenho
lembranca alguma do preco pago por todas essas
coisas durante a faculdade porque o fato de ir
aquela sala para ouvir o discurso e receber o
cheque era tao opressivo e desconfortavel que eu,

simplesmente, me fechava. Ndo conseguia me



concentrar nos aspectos basicos de um orcamento
mensal. Recentemente, alguém me perguntou
quanto era a contribuicao para a comunidade de
alunas e eu ndo fazia ideia, porque essa conta,
assim como todas as despesas, iam diretamente
para papai.

Sentia-me como se fosse um peso para ele. Me
sentia Como 0 maior e mais caro problema que uma
pessoa poderia ter. Até hoje, tenho dificuldades em
pedir pelo dinheiro que preciso, ou por qualquer
outra coisa, a menos que tenha a ver com a minha
arte. Entretanto, no més passado fiquei esperando
muito tempo por pagamentos que deveriam ser
feitos a mim. Isso acontece com frequéncia — tenho
alguma resisténcia ao fato de receber o pagamento
apos um acordo, e, para mim, ¢ dificil cobrar o que

me devem.

Pense em como seu corpo reage ao estresse: seus musculos se contraem,
seu estdbmago revira, os punhos ficam cerrados. Esse punho cerrado é muito
semelhante ao que acontece com seu cérebro, ao prender-se as questoes nao
resolvidas. Ambos estdo em posicdo de defesa; ambos estdo fechados e



indisponiveis para atividades mais produtivas. Os assuntos nao
solucionados limitam a capacidade de interacdo consigo mesmo e com 0S
outros. As pesquisas comprovam que 0s assuntos ndo resolvidos estao
associados a ansiedade, a depressao e aos problemas interpessoais.

Os disturbios financeiros surgem a partir de assuntos nao resolvidos
associados a acontecimentos e relacionamentos dolorosos do passado, direta
ou indiretamente conectados ao dinheiro. Se vocé esta sofrendo com um
distdrbio financeiro, uma mudanca permanente deve incluir a solucao destes
assuntos relacionados a um ou mais eventos traumaticos vividos. Essa
decisdo ndo apenas permitira que vocé utilize bem os bons conselhos e o
planejamento financeiro responsavel, como também o ajudara a reescrever
os preceitos de seu passado a fim de que vocé viva de forma mais plena no
presente. Mais adiante neste livro, vamos detalhar algumas das estratégias
para alcancar esse objetivo.

Como é possivel que os eventos do passado tenham influéncia tdo
poderosa em nosso presente? Esse ¢ um dos aspectos do paradoxo do
tempo.

O passado torna-se o futuro

No livro The Time Paradox: The New Psychology of Time That Will
Change Your Life,® o psicologo comportamental Dr. Philip Zimbardo (com
o Dr. John Boyd como colaborador e coautor) analisa o relacionamento
singular do tempo com nosso raciocinio e comportamento. O “paradoxo”
mencionado no titulo é, na realidade, formado de varios paradoxos
interligados. Aqui estdo trés deles:

* O tempo desempenha papel fundamental em nossas vidas, mas estamos
quase completamente inconscientes de seus efeitos.
* Embora o tempo seja uma experiéncia universal, ndo ha maneira

universal de experimenta-lo; pelo contrario, ha varios padroes gerais,



cada um deles com beneficios e desvantagens.
* O tempo € vivido individualmente, no entanto é também uma forca que

influencia o destino de culturas e nacoes.

Durante décadas de pesquisa, o Dr. Zimbardo desenvolveu e aperfeicoou
o ZTPI (Zimbardo Time Perspective Inventory),® teste que mede as atitudes
de uma pessoa em relacao ao tempo. Ao analisar os resultados do teste
ZTPI, Zimbardo e Boyd descobriram que ha cinco quadros de tempo gerais
que surgem com maior frequéncia: orientacdo futura, orientacdo hedonista
presente, orientacdo fatalista presente, orientacdo positiva do passado e
orientacdo negativa do passado. (Vocé mesmo pode fazer o teste ZTPI:
http://www.thetimeparadox.com/surveys/. Leva apenas alguns minutos e
vocé recebe o seu resultado imediatamente.) Cada um de nds tem grande
probabilidade de ter alguns aspectos de todos os cinco tipos, com o0s
comportamentos e conceitos que os acompanham.

E muito raro uma pessoa se encaixar com perfeicdo em um dos quadros
e expressar exclusivamente os aspectos daquela categoria. Mesmo assim,
nossas atitudes em relacdo ao tempo nos dizem muito sobre como
vivenciamos assuntos nao resolvidos e que tipo de comportamentos temos

maior tendéncia de apresentar.

Pessoa presente-hedonista (Pr-H). Esse quadro indica um foco em
experiéncias sensoriais e gratificacdo imediata. Ndo surpreende, portanto,
que as pessoas Pr-H sejam cheias de vida e amem a diversao, e em geral
sejam descritas como “a alma da festa” — embora um pouquinho volateis e
temperamentais. Apreciam as experiéncias e atividades intensas com
recompensas no presente, como o esporte e o sexo. Uma pessoa Pr-H tem
probabilidade de ser vulneravel a vicios de todos os tipos. Tudo isso
significa que, para uma pessoa Pr-H, os assuntos ndo resolvidos


http://www.thetimeparadox.com/surveys/

relacionados a dinheiro, facilmente podem leva-la a distarbios financeiros
como gastos excessivos, risco exagerado e compulsao por jogo.

Pessoa presente-fatalista (Pr-F). Essas pessoas acreditam que tém tado
pouco controle sobre suas vidas que ndo faz sentido planejar o futuro. As
pessoas Pr-F costumam ter um desempenho ruim tanto na escola quanto no
trabalho gracas ao autocumprimento de suas profecias a respeito do préprio
fracasso. Creem que os resultados ndo sdo determinados por seu
comportamento, sdo também propensas ao risco excessivo; em outras
palavras, sdao motivadas por preceitos do tipo: “Ja& que eu ndao posso

»
!

controlar o resultado, vou sair em grande estilo!”. Uma das maiores causas
do quadro Pr-F parece ser as experiéncias negativas na primeira infancia,
que resultam em um tipo de desamparo aprendido, a crenca de que ndo vale
a pena tentar. Esse, conforme ja discutimos, ¢ um padrdo de raciocinio que
com frequéncia é associado aos preceitos da dependéncia financeira e do
“Principe Encantado”. E, claro, tratar tais perdas terapeuticamente pode
ajudar tal pessoa a lidar com seus assuntos nao resolvidos, e levar seu
pensamento a um quadro mental mais saudavel, menos pessimista e mais

confiante.

Pessoa orientada pelo futuro (F-0). Diferente dos dois grupos
anteriores, as pessoas deste grupo tomam decisOes e organizam a vida
pesando os resultados possiveis de varias acoes. “Gratificacdo Tardia” é o
seu sobrenome, e elas sdao boas na solugdo de problemas e no planejamento.
Entretanto, levado ao extremo, alguém do grupo F-O pode tornar-se
excessivamente centrado no futuro, e nunca se permitir desfrutar do
presente. Em termos financeiros, isso pode causar uma enorme ansiedade a
respeito das financas no futuro e levar a um comportamento controlador
exagerado (como agredir verbalmente o conjuge a respeito de dinheiro), ao
controle exagerado dos gastos e ao excesso de trabalho. As pessoas



orientadas pelo futuro podem estar voltadas apenas ao futuro em uma
tentativa subconsciente de evitar as lembrancas e os sentimentos dolorosos

do passado.

Pessoa passado-positiva (P-P). Individuos com essa caracteristica
tendem a ser caseiros, centrados na familia e nos amigos proximos;
valorizam as raizes e a continuidade. Ao tomar decisoes, geralmente olham
para o passado, “para o que ja deu certo”. Se levada ao extremo, essa
condicdo pode trazer aversao ao risco, ao controle exagerado dos gastos e
ao acumulo de bens.

Pessoa passado-negativa (P-N). Quando o passado em questao €
traumatico, o quadro P-N pode levar as pessoas a se tornar, como coloca o
Dr. Zimbardo, “Museus de trauma, fracasso e frustracdo, eternamente
reciclando um passado impossivel de ser alterado em detrimento dos bons
tempos do presente”. Qualquer assunto financeiro ndo resolvido pode, com
facilidade, tornar-se uma ala daquele museu. Como os seus companheiros
P-P, o passado pesa muito nas decisoes do P-N; entretanto, para os P-Ns, o
passado torna-se um modelo do que deve ser evitado.

Aqui, outra vez, suspeitamos que vocé tenha reconhecido algo de si
mesmo em uma ou mais destas descricoes. Seja qual for a categoria onde se
encaixe, o ponto € que, quando temos assuntos nao resolvidos, o passado
invade o presente e afeta o futuro. Pense da seguinte forma. Vocé tem
apenas dois pés. Digamos que esquerdo esteja sobre uma calcada plana,
sem buracos. Se o seu pé direito estiver atolado em areia movedica, vocé
ndo conseguira firmar-se na calcada, e certamente nao podera caminhar por
ela. De modo semelhante, para preencher sua vida presente e caminhar de
maneira eficaz para o futuro que deseja, vocé precisa sair da areia
movedica; identificar os assuntos nao resolvidos do passado e trata-los.



Obviamente, nem toda experiéncia dificil resulta em um assunto nao
resolvido; se assim fosse, nossa psique nada teria além desses enormes
fardos. Entdo por que algumas experiéncias dolorosas ou inquietantes ficam
registradas e outras ndao? E, mais importante, como encerrar 0s assuntos nao
resolvidos e se libertar de suas garras? Tudo esta baseado na natureza do

trauma.

A origem dos assuntos nao resolvidos

Trauma € energia — energia emocional. Assim como um circuito elétrico
sobrecarregado pode entrar em curto se ndo for descarregado através de
uma quebra do circuito, nossa energia traumatica pode ser destrutiva se nao
for descarregada de maneira segura. Os animais tém um processo natural de
liberacdo dessa energia — na realidade, eles podem fazer isso muitas vezes
ao dia em seu ambiente natural. Imagine uma corca na campina. Com um
movimento da cauda, abaixa a cabeca para mastigar algumas folhas, e a
levanta enquanto mastiga, checando os arbustos. De repente, ela ouve um
ruido entre a folhagem. Todo o seu corpo recua instantaneamente quando
ela se prepara para correr. Olha na direcio do ruido e vé um esquilo.
Percebe que ele ndo apresenta risco. Seu corpo entdo, se contrai por alguns
segundos e ela volta a mastigar com tranquilidade.

Dois patos estdao em uma lagoa. Um deles invade o territdrio do outro e o
primeiro pato ataca. Eles bicam e grasnam e chapinham; entdo se separam
e, batendo as asas, seguem caminhos diferentes.

Em cada caso, a energia “lutar ou fugir” gerada foi liberada e dissipada
sem deixar resquicios prejudiciais. Entretanto, quando a energia produzida
ndo tem um escape natural, as reacOes de estresse pos-traumatico tém mais
probabilidade de acontecer, pois o trauma nao resolvido trava o cérebro no
modo sobrevivéncia. Liberando a energia relacionada a um evento

traumatico, seja através da valvula de escape fisica ou da emocional,



conseguimos encontrar a solucdo e seguir adiante. Em outras palavras,
precisamos de catarse mental ou emocional para reconhecer e liberar essa
energia produzida, permitindo assim que nossos sistemas retornem ao
normal.

As criancas sabem, instintivamente, como lidar com os sentimentos
dificeis por meio do choro ou do grito. Entretanto, os pais e a sociedade em
geral repreendem a crianca triste por demonstrar medo, raiva e outras
emocoes intensas. Como resultado, a crianca pode receber a mensagem de
que todas as formas de liberacdo emocional sao sempre inaceitaveis. Ou, se
encorajada a “apenas deixar pra 1a8” o medo, a tristeza ou a raiva, ela pode
vir a crer que as emocoes fortes em si mesmas nao sao algo bom. Quando
essa crianca crescer, colocara de lado esses sentimentos ou evitara qualquer
coisa que os desperte, simplesmente porque a perspectiva de experimenta-
los sem ser capaz de expressa-los é muito assustadora.

Nossa cultura coloca um imenso tabu na expressao de nossas emocoes
intensas; basta pensar em como seus colegas de trabalho reagiriam se vocé
se atirasse no chdo e caisse em prantos por nao ter conseguido uma
promogdo, ou se comecasse a gritar de frustracdo no meio do aeroporto
apos ter sido informado de que o voo se atrasaria mais uma hora. Grande
parte de nossa socializacdo envolve aprender a suprimir as emocOes mais
intensas. Como resultado, nos tornamos especialistas em encontrar maneiras
de evitar sentimentos desconfortaveis ou em reduzir a sua intensidade. Ha
maneiras saudaveis de fazer isso, mas, com muita frequéncia, lancamos
mao de atividades autodestrutivas como o abuso do alcool, o fumo, comer e
gastar compulsivamente, trabalhar demais, e assim por diante, para manter
de lado as emocoOes ndao exprimidas. Entretanto, essas técnicas de evasdao
somente ajudam a curto prazo e acabam por somar aos nossos problemas.
Elas também limitam a capacidade de viver o momento presente, de ver a

realidade de nossa situacdo e tomar decisOes racionais e conscientes.



Lembra-se da experiéncia com cérebros divididos e do mecanismo
explanatorio superativo mencionado antes? Esse aspecto do cérebro entra
em acao quando temos questdes nao resolvidas. Como ja vimos, nossos
conceitos e conclusdes sobre um evento sao, na maior parte das vezes,
incompletos ou imprecisos, visto que o cérebro se esforca para que as coisas
facam sentido na tentativa de chegar a uma conclusdao “logica”. Quanto
mais complicada a situacdo, mais suscetiveis estamos de chegar a
conclusoes falsas ou incompletas. E quanto mais emocionalmente intensa
for a situacdo, maior probabilidade termos de reagir como se ela fosse uma
ameaca a nossa propria sobrevivéncia, e mais relutantes seremos em
renunciar os conceitos que até agora nos acompanharam. Como sempre, a
chave é buscar recursos inatos e, conscientemente, nos exercitar a lidar com
os temores de maneiras mais produtivas.

Ha quarenta anos, a médica suica Dra. Elisabeth Kiibler-Ross
desenvolveu uma nova forma de lidar com o luto daqueles que sofrem de
enfermidades terminais. Num momento em que poucos estdo dispostos a
enfrentar direta e honestamente o que sentem em relacao a morte, Kiibler-
Ross muda a propria maneira de se encarar o luto. Em seu primeiro livro,
Sobre a morte e o morrer, ela delineou os cinco estagios que precisamos
atravessar para encarar o luto e, em ultima analise, sermos curados do nosso
luto. No trabalho, entendermos que seu modelo se aplica a qualquer evento
perturbador ou traumatico: divorcio, desemprego, contratempo financeiro, e

assim por diante.

* Negacdo: Num esforco para escapar da inevitavel perda, tentamos
fingir que ela ndo esta acontecendo de fato. “Deve haver algum
engano.” “Isto vai passar.”

* Ira: Conforme percebemos a realidade da situacdo, nos flagelamos em
furia e ressentimento. “Ndo é justo!” “Por que eu?” “Eu ndo mereco

»
!

isto



, Barganha: Assim que a ira se extingue, tentamos negociar um
resultado diferente com um poder superior do vasto universo.
“Conserte apenas mais essa e eu nunca mais farei isso.” “Tudo o que
peco sao mais seis meses.”

» Depressdo: Quando enfim percebemos que ndao podemos evitar ou
escapar das consequéncias e dos resultados negativos, perdemos todas
as esperancas. “Nao ha sentido fazer coisa alguma.” “Eu desisto.” “De
que adianta?”

* Aceitagdo: Finalmente, aceitamos a realidade de nossa situacdo e
lidamos com ela de maneira realista e com alguma graca. “De maneira
geral, tenho orgulho do que consegui.” “Ainda ha algumas coisas que
posso fazer.”

Atravessar esses cinco estagios pode nos trazer a liberacdao emocional
necessaria superacao de temores, ansiedades ou tristezas e finalmente nos
sentirmos em paz. E 6bvio que nem todo mundo passa pelos estagios com a
mesma intensidade, na mesma ordem, ou de forma linear, e é possivel ficar
preso em um deles em particular. Mas esses cinco estagios parecem mesmo
ser universais e, ao enfrentar as emocoes relacionadas aos seus assuntos nao
resolvidos — emocOes ha muito enterradas —, voceé pode perceber que esta
atravessando esse ciclo. Talvez seja doloroso, mas ajuda reconhecer que é
uma reacdo normal e saudavel ao trauma, e que seu sofrimento é

temporario.

Mudando a sua mente

Mas quem deseja desenterrar o passado, sobretudo os momentos
dolorosos? Afinal, vocé ndo vai conseguir mudar o passado, vai? Nao
deveriamos pensar que o que passou, passou? Isso seria Otimo se
pudéssemos banir os acontecimentos dolorosos da memoria. Mas ndo

funciona assim. Ironicamente, embora tenhamos a tendéncia de evitar as



lembrancas dolorosas, os efeitos delas sobre a vida persistem até
encararmos 0 assunto e lidarmos com qualquer sentimento que ndo tenha
sido expressado.

Muitas pessoas pensam na memoria como algo parecido com um DVD
que pode ser assistido varias vezes, permanecendo as imagens e O0S
acontecimentos iguais sempre. Mas é exatamente o contrario: Nossas
lembrancas mudam todo o tempo. A psicologa Dra. Elizabeth Loftus tem
feito um trabalho inovador que demonstra quao flexivel — e falivel — é a
memoria.

Loftus e outros pesquisadores provaram que nossas recordacdes de
acontecimentos reais sao em geral distorcidas pelas informacées obtidas
todas as vezes que buscamos pela memoria. E mais ainda, um dos
experimentos da Dra. Loftus demonstrou que é possivel implantar
memorias inteiramente novas de um evento que nunca aconteceu. Em certo
experimento, membros mais idosos da familia foram instruidos a contar
sobre uma ocasido em que ficaram perdidos por varias horas em um
shopping center, ou quando foram salvos de um ataque de tubardao. Nenhum
dos incidentes havia acontecido de fato, mas, ap6s terem sido descritos por
uma fonte confiavel, a pessoa ndo apenas se “lembrava” do fato como, mais
tarde, acrescentava ao fato detalhes e floreios.

O significado de tudo isso no contexto da solucdao do trauma financeiro é
que vocé pode mudar as lembrancas de seus flashpoints financeiros — nao
apaga-las, mas alterar profundamente o significado e o impacto emocional
delas sobre a sua vida. Pense em como se sente quando recorda um
incidente desagradavel. Primeiro vocé sente as emocoOes originais, quase
com a mesma intensidade, certo? Mas, se conseguir passar por essa
primeira onda de emocado e aplicar sua perspectiva e experiéncia como
adulto, podera criar uma interpretacao mais realista e até mais util desta



lembranga. Talvez vocé reconheca que a experiéncia lhe deixou algumas
licOes valiosas e que pode até té-lo poupado de problemas futuros.

Uma forma de fazer isso é por meio do papel reverso: Imagine o
incidente a partir do ponto de vista da outra pessoa ou pessoas envolvidas.
O que ela tinha em mente? Onde estava a sua motivacao ou intencao?
Sabendo o que sabe hoje sobre o passado daquela pessoa e o que ele ou ela
enfrentava na época do acontecimento, sera que compreende melhor o que
pode ter provocado seu comportamento? Por exemplo, digamos que vocé
tenha a lembranca de uma briga séria entre seus pais a respeito de dinheiro.
Saber o que sabe hoje como adulto sobre o peso que as financas podem ter
em um relacionamento, pode fazer com que as acOes deles parecam mais

compreensiveis?

CRESCIMENTO POS-TRAUMATICO
Nas ultimas décadas, o campo da psicologia

expandiu-se a ponto de incluir ndao apenas uma

enfase na restauracao da saide emocional apoés

um evento traumatico, mas também o estudo de
como a crise e o0 sofrimento humano podem ser
precursores do crescimento psicologico. Os
psicologos Richard Tedeschi e Lawrence
Calhoun descobriram que essas mudancas




podem incluir maior apreciacao da vida,

fortalecimento pessoal e crescimento espiritual,
aprofundamento nos relacionamentos, e uma

enfase em novas possibilidades na vida.

A ideia aqui ndo é absolver ninguém de suas acOes, tentar justificar ou
perdoar o que foi feito ou transferir a culpa a alguém. O objetivo é
simplesmente ajuda-lo, reduzindo a ansiedade produzida por essas
memorias; e uma melhor compreensdao da motivacdo de alguém pode
ajudar. Isso faz com que voceé saia do papel de vitima indefesa e restaure um
sentimento de vontade. Também o ajuda a perceber quais aspectos do
acontecimento vocé nao pode controlar; portanto, vocé pode parar de se
culpar.

Outro método de cura envolve identificar o crescimento e o aprendizado
benéfico que acompanharam um evento traumatico. Pergunte a si mesmo o
que a experiéncia pode ter lhe ensinado. Vocé pode fazer isso por meio da
introspeccao, da meditacdo ou da psicoterapia; 0s mais espirituais entre nos
podem até achar util “perguntar” ao seu ente superior. Seja qual for o seu
método, se identificar um propésito, aprendizado ou beneficio psicologico
resultante do incidente original e uni-lo a lembranca e aos sentimentos
associados a ela, essas lembrancas perderao o controle que tém sobre voce.

Os beneficios emocionais, intelectuais e espirituais de se ter sobrevivido
a uma experiéncia traumatica estao apenas comecando a ser reconhecidos e
estudados pelo novo campo do “crescimento pos-traumatico”. Essa é uma
area da psicologia direcionada a ajudar as pessoas a alcancar crescimento
emocional e espiritual apés uma experiéncia traumatica. Basta recordar a
vida de Nelson Mandela, Mahatma Gandhi, Thich Nhat Hanh e outros para



compreender que muitos de nossos grandes e inspiradores lideres espirituais
transcenderam historias de intenso sofrimento e privacdo. Isso ndao é uma
coincidéncia. Assim como o fogo e o calor intenso — quando manuseados
corretamente — podem queimar as impurezas do ferro e resultar em aco
endurecido, assim também o fogo do trauma e da tribulagdo resulta em
fortalecimento do carater, do espirito e do potencial humano.

Buscar e reconhecer nossas lembrancas e emocoes associadas a elas — e
aprender a senti-las sem sermos oprimidos por elas — nos ajuda a ser mais
produtivos ao trata-las e mais resilientes a longo prazo. Esse é um elemento
fundamental no tratamento do trauma e da ansiedade, que esta por tras de
todos os métodos e principios psicoterapéuticos. Ele explica por que formas
tao diferentes de psicoterapia podem ser Uuteis: a terapia orientada ao insight
(identificando e analisando as questdes), a terapia comportamental (a
pratica na atividade temida), a terapia cognitiva (explorar, examinar e
mudar pensamentos que produzem ansiedade), e a terapia empirica
(reencenando aspectos do evento para buscar e expressar emocoes
desconfortaveis ou reprimidas).

Além da terapia, ha muitos outros caminhos para abordar esses
sentimentos. Sdo eles: um diario, grupos de apoio, aconselhamento pastoral
ou conversar com um amigo de confianca. Em todos esses contextos temos
a permissdo e somos encorajados a liberar a energia do trauma e a falar
sobre a experiéncia, que é exatamente o que precisamos. Ao confrontarmos
nossas realidades internas em um local seguro — seja com um conselheiro
ou com um amigo de confianca, ou em sua cadeira favorita com uma xicara
de cha — e experimentarmos uma vasta gama de emocoes, permitimos que
estas se esgotem até que atinjam um nivel de intensidade manejavel.

Quando acessamos essas lembrancas antigas, conseguimos suplementa-
las com informacoes e reflexdes novas e, assim, mudar o poder que elas tém

sobre nossas vidas. Concluir assuntos ndo resolvidos exige tanto estar em



contato com nossas emocOes como também envolver o cérebro racional
para nos ajudar a trazer novas percepcoes e conclusdes. E examinar as
experiéncias a partir da perspectiva e da percepcao de um adulto nos ajuda a
liberar o poder do passado sobre nossa vida presente e futura. Esse é o
inicio da cura profunda e da mudanca duradoura no comportamento. Um de
nossos clientes expressa da seguinte maneira:

STUART: Agora posso perceber quando alguns
dos meus antigos preceitos financeiros surgem. Eu
os conheco. Sei como sdo. Sei o que fazer com
eles. Eu os acomodo, dou ouvidos a eles e, depois,
os acompanho até a saida.

Concluindo assuntos nao resolvidos: um exercicio

Como ja vimos, quando temos uma forte ligacdo emocional com um
assunto financeiro nao resolvido, ele exige energia e espaco psiquico e nos
mantém presos ao passado. Concluir os assuntos nao resolvidos resulta em
liberacdo de energia, em alivio e na habilidade de estar mais presente no
hoje. Para ver por si mesmo como funciona, tente esta experiéncia. Faca
uma lista de duas ou trés questdes nao resolvidas em sua vida. Comece com
as mais simples — aquele e-mail da sua sogra que vocé nao respondeu ou a
ligacdo do diretor da escola de seu filho que vocé esta evitando retornar.
Ok, agora deixe este livro de lado e faca o que precisa fazer. Envie o e-mail.
Faca a ligacdo. Nao ha melhor momento que o presente.

Como se sente ao riscar esses itens da sua lista? E como se um peso

fosse tirado das costas, ndo é? Quando conseguimos tomar uma atitude para



solucionar uma questdo emocional enraizada e nao resolvida, a energia
liberada e o alivio sdo ainda mais profundos. Em um capitulo mais adiante,

teremos mais exercicios intensivos para ajuda-lo a chegar la.

Segredos a respeito de dinheiro entre os
profissionais

Embora sejamos psicoterapeutas ha anos, apenas recentemente, quando
tivemos que lidar com nossos problemas com o dinheiro, é que percebemos
quao arraigado € o tabu “dinheiro”. Mesmo entre os profissionais da satde,
poucos terapeutas e conselheiros sentem-se a vontade tratando de assuntos
financeiros com seus clientes, e um numero ainda menor recebeu qualquer
treinamento para fazé-lo. Isso acontece, apesar do dinheiro ser a fonte
nimero um de estresse, e de certamente afetar relacionamentos com
familiares e com outras pessoas. Por sua vez, os conselheiros financeiros
ndo se sentem a vontade para falar sobre coisas melosas como “emocdes” e
nao estdo treinados para ajudar um cliente ansioso a detalhar, expor e lidar
com um assunto nao resolvido.

Essa é uma das razoes pelas quais nos associamos a um conselheiro
financeiro para criar um curso intensivo com o objetivo de curar questoes
financeiras. O curso ensina muitas das técnicas terapéuticas que
descrevemos anteriormente, entre outras, e oferece aconselhamento e
planejamento financeiro pratico. Uma das coisas mais importantes que
fazemos é ajudar pessoas a superar sua profunda vergonha a respeito de sua
relacdo com o dinheiro. N6s as ajudamos a perceber que existe uma
distincdo entre seus comportamentos financeiros conturbados e seu
verdadeiro eu. E elas também aprendem a dar esse primeiro passo na
direcao da reorganizacao da vida financeira — assim como vocé fara, apos
ter lido este livro.



Recentemente, conduzimos um estudo dos participantes do programa
para avaliar a eficacia de nossos métodos na reducdo da ansiedade
financeira e na promoc¢do da saude financeira. Ele foi publicado no
Psychological Services, um jornal com revisdao paritaria da Associacao
Americana de Psicologia, e teve destaque no The New York Times. O que o
estudo descobriu foi que, apés a conclusao do programa, os participantes
relataram progresso imediato em varias areas relacionadas a sua saude
psicologica e financeira: menor quantidade de pensamentos importunos,
menos sentimento de inadequacdo e inferioridade, maior senso de
pertencimento e esperanca, menor ansiedade acerca do dinheiro, menor
numero de episddios com sintomas relacionados ao estresse, como 0s
ataques de panico.

Mais empolgante ainda foi o fato de que essas mudancgas continuavam
estaveis trés meses depois, quando os participantes relataram avancos
continuos em sua satide financeira e em sua atitude em relacdao ao dinheiro.
Especificamente, relataram reducdo na crenca de que o dinheiro fosse um
simbolo do sucesso, menor uso do dinheiro para impressionar ou influenciar
os outros e um maior foco no presente ao lidar com ele. Acima de tudo, os
participantes colocavam menor valor na importancia da busca do status na
aquisicdo, na competicao e no reconhecimento. O fato mais encorajador foi
o relato da reducdo significativa na ansiedade causada pelo dinheiro e
menor preocupacao quanto ao dinheiro e a situacdo financeira. Muitas das
histdérias que vocé leu neste livro resultam de entrevistas que conduzimos
com os participantes do programa. A maioria dessas pessoas participou do
programa ha varios anos e continua a relatar progressos ainda hoje. Elas
descreveram o efeito como algo transformador e duradouro, mesmo durante
essa dificil crise econdmica.

Stuart é um planejador financeiro que acredita ter comecado a trabalhar
conosco bem a tempo de salvar-se de perdas importantes, embora



desconhecesse os riscos que enfrentava.

STUART: Como planejador financeiro, a ideia da
psicologia e do comportamento em relacao ao
dinheiro me intrigava. Eu me inscrevi para o
workshop por essa razao e porque tinha a intencao
de ser um planejador financeiro melhor preparado e
mais bem-sucedido. Até onde sei, minha
curiosidade salvou minha vida. Eu ndo fazia ideia
de que meu raciocinio e meu comportamento
estavam “doentes”. Eu corria imprudentemente em
minha ganancia, que era o que controlava todas as
minhas decisOes financeiras. E fiquei chocado com
essa revelacdao. Percebi que estava viciado em
ganhar mais e mais, e que havia levado minha
familia ao poco financeiro — exatamente como
minha esposa havia tentado me alertar. Creio que
salvei meu casamento. Creio que estaria divorciado
e falido hoje se nao tivesse aprendido aquelas

licOes.



Meus  antigos  preceitos  financeiros  se
transformaram em outros que funcionavam melhor.
“Me deixe em paz; eu sei o que estou fazendo”
transformou-se em “Minha esposa tem uma boa
percepcdao da situacdo financeira. Antes de agir,
preciso ouvir o que ela sente a respeito das

b

decisoes financeiras.” Esse conceito também é

Nnovo — SOmos NOs que agimos e Nndo apenas eu.

“Minha renda define o meu valor” transformou-se
em “Estou bem exatamente como estou.” Aprendi
que posso desfrutar a vida hoje, com o que tenho,
sem a pressao de ganhar mais. “Mais é melhor”
transformou-se em “Mais pode ser um fardo.”
Sinto-me mais em paz, vivendo o dia de hoje.

Estou mais equilibrado.

Nosso trabalho com os clientes constitui a base deste livro. Portanto,
agora gostariamos de compartilhar com vocé alguns exercicios especificos
dque usamos em NossO programa, na esperanca de que possamos ajuda-lo a
obter alguns dos mesmos resultados que vimos entre nossos clientes.

Exercicio: o atomo do dinheiro



O Atomo do Dinheiro é um exercicio que adaptamos do campo do
psicodrama — uma abordagem psicoterapeuta na qual os participantes
exploram os conflitos internos encenando emocdes ndo resolvidas e
interacdes interpessoais. O Atomo do Dinheiro foi criado para ajuda-lo a ter
uma melhor compreensao dos assuntos nao resolvidos que impactam a sua
vida financeira — crencas, questOes e atitudes a respeito do dinheiro que se
originam em sua infancia. Como dissemos antes, talvez vocé sinta alguma
resisténcia ao colocar em pratica os exercicios, além de medo ou ansiedade.
Nado ha problema nisso — na realidade, enfrentar a resisténcia e trabalhar
através dela, sdao passos importantes no sentido de alcancar a liberacao
emocional que deseja. Apenas observe os sentimentos desconfortaveis e
lembre a si mesmo que eles ndo vdo durar para sempre. Se surgir em sua
mente algo que pareca ser especialmente significativo, tome nota e, mais
tarde, reflita sobre o assunto com um terapeuta, um conselheiro ou um
amigo de confianca.

1.Reflita sobre o sistema familiar em que cresceu. Além dos pais e
irmaos, esse sistema pode incluir avés, vizinhos, primos, professores,
religiosos — qualquer pessoa que tenha uma presenca significativa em
sua vida. Lembre-se das pessoas, de suas personalidades e
relacionamentos com o maximo de detalhes que conseguir. Neste
exercicio, vocé criara uma tabela ou diagrama de como era a sua
“familia” quando vocé era crianca.

2.Pegue uma folha de papel — a maior que encontrar, mas, pelo menos,
nas dimensdes da folha A4. O papel representara o escopo de seu
sistema familiar, portanto desenhe um quadrado que represente onde
vocé acha que se encaixava em sua familia na sua infancia. O tamanho
e a posicao do quadrado devem refletir sua percepcao do status e/ou da
posicdo que vocé ocupava no sistema.



3.Desenhe um triangulo para representar cada pessoa do sexo masculino
que seja importante no seu sistema familiar: pai, responsavel, irmao,
tio, avo e assim por diante. Outra vez, o tamanho e a posicdao dos
triangulos podem representar a influéncia e a posicdo que a pessoa
ocupa no ambiente e em relacdo a vocé. Tente comecar com a figura
masculina mais importante e depois posicione os outros. Para ndo se
confundir, coloque a inicial de cada um deles em “seu” triangulo
respectivo.

4.Faca o mesmo com as figuras femininas significativas, desta vez
usando o circulo para representar cada uma delas.

5.Pense nas experiéncias que influenciaram sua infancia. Elas podem ser
de qualquer tipo: a morte de um animal de estimacdo, a enfermidade
grave de um membro da familia, abuso fisico, excesso de trabalho,
alcoolismo, faléncia ou divércio. Nao se esqueca das influéncias
sociais além do contexto da familia: religido, guerra, machismo,
racismo. O contexto no qual crescemos nos parece “normal”, portanto
tente imaginar sua infancia como um observador externo o faria. Use
retangulos para representar cada um deles. Novamente, o tamanho dos
retangulos e sua localizacdo no papel em relacdo a vocé aos outros
representam o quando eles o influenciaram.

6.Toda familia é afetada por pessoas e acontecimentos que ndo estdo
mais presentes: um avo que morreu jovem e deixou a familia na
pobreza, uma doenca cronica, uma perda tragica, ou os efeitos
colaterais de um acontecimento social, como a guerra, os desastres
naturais ou a Grande Depressao. Chamamos essas influéncias
invisiveis de “fantasmas”. Alguns desses fantasmas podem ter sido
momentos de grande alegria ou de grande tristeza. Acrescente 0S
fantasmas de sua familia usando as mesmas formas que usou antes



(triangulos para homens, circulos para mulheres, retangulos para
fatores nao humanos), mas desenhe-os com linhas pontilhadas.

7.Pense em cada uma das pessoas representadas em sua tabela e no
relacionamento desta pessoa com o dinheiro. Para cada uma delas,
desenhe um cifrao dentro do circulo ou triangulo para ilustrar aquele
relacionamento. Use a imaginacdo para alterar cada cifrao de forma a
simbolizar o relacionamento, por exemplo, um cifrdo pequeno pode
representar a fuga ou rejeicao ao dinheiro, enquanto um grande cifrao
talvez signifique atencdao dada ao dinheiro; um cifrao com X pode
representar sigilo a respeito do dinheiro, e talvez cifroes multiplos
representem muito dinheiro ou obsessdao pelo dinheiro e assim por
diante.

8.Desenhe setas para representar como o dinheiro circulava no contexto
da familia. Quem o trazia? Em quais direcoes ele fluia? Quem o
gastava? Eles precisavam consultar outros membros da familia? Nao se
preocupe em criar uma representacao grafica perfeita; o ponto aqui é
leva-lo a refletir sobre a dinamica da familia com relacdao ao dinheiro.

9.0lhe para o que desenhou e pense nos relacionamentos subjacentes. A
que tipo de preceitos financeiros essa familia se apegaria? Pegue outra
folha de papel e do lado direito fagca quatro colunas. (Vocé irda nomea-
las e preenchée-las mais tarde.) Agora escreva todos os preceitos que
essa familia talvez produzisse, deixando espaco suficiente apds cada
um deles.

10.Leia com cuidadosamente cada preceito. Pense em qudo
profundamente vocé se apropriou de cada um deles, agindo de maneira
inconsciente segundo eles. Desenhe varias estrelas ou asteriscos
proximo aqueles que vocé internalizou fortemente, desenhe uma linha
sobre os que ja abandonou. Agora pense nos preceitos financeiros
identificados na leitura da segunda parte do livro. Ha preceitos que



aparecem nas duas listas? Sublinhe-os e preste atencdo a qualquer
padrao que possa surgir. Preste atencao também aos preceitos marcados
com varias estrelas.

11.Nomeie as quatro colunas da direita da seguinte forma: Emocional,
Relacional, Ocupacional e Financeira. Sob cada preceito, desenhe duas
linhas e nomeie-as Custo e Recompensa.

12.Reflita sobre os aspectos positivos que estes conceitos lhe trouxeram.
Mesmo os conceitos mais destrutivos oferecem algum tipo de beneficio
— mesmo que, ao final, seja algo indesejavel —, caso contrario nao nos
apegariamos a eles. Em geral, as recompensas podem ser expressas na
forma de algo que é evitado: ansiedade, isolacao, risco. Anote-0s nos
campos apropriados.

13.Faca o0 mesmo com o custo. Permita-se pensar, de fato, em suas
dolorosas experiéncias financeiras e tente relaciona-las aos preceitos
financeiros que identificou aqui. Considere o quanto eles contribuiram
para suas dificuldades financeiras na vida adulta.

14.0Observe o balancete. Que preceitos financeiros lhe custaram mais do
que lhe beneficiaram? Quais deles vocé gostaria de reescrever? Quais
deles lhe servem bem?

Quando chegar ao passo 9, é provavel que vocé sinta como se chegasse a
uma parede. Nao pense que esta fazendo algo errado, ou que nao vale a
pena fazer o exercicio. Anote os pensamentos que lhe ocorrerem e coloque-
os de lado, juntamente com o seu diagrama. Mais tarde, mostre-os a um
amigo de confianca, a um terapeuta ou conselheiro.

Exercicio: o ovo do dinheiro
O Atomo do Dinheiro foi criado para facilitar a consciéncia e a
percepcao, e o Ovo do Dinheiro pode ajudar a liberar o componente

emocional de nossas memorias e experiéncias com o dinheiro. Por estarmos



tentando chegar a emocOes enraizadas, neste momento vocé ndo dever
deixar seu cérebro racional assumir o controle. Para evitar isso, faca
rapidamente esse exercicio, comecando com a primeira coisa que lhe vier a
mente. Ndo gaste mais de dez minutos nos primeiros trés passos.

Primeiro, encontre um local que seja tranquilo e isolado para fazer o
exercicio: ndo tente encaixa-lo em um intervalo no trabalho. Por qué?
Porque é possivel que alguns sentimentos venham a tona durante o
exercicio. Ndo os reprima ou evite. Permita-se senti-los e expressa-los de
maneira segura. Pode haver enorme poder de cura ao se permitir chorar
(embora tenham lhe dito que somente os fracos choram).

1.Em uma folha de papel em branco desenhe uma figura no formato de
um ovo.

2.Pense no momento mais remoto de sua vida que consiga recordar. Qual
€ a experiéncia com o dinheiro mais antiga, dolorosa, agradavel ou
digna de nota que vocé pode se lembrar? Segure a caneta ou lapis em
sua mdo nao dominante (ou seja, se vocé € destro, use sua mao
esquerda e vice-versa). Isso ajuda a suprimir seu cérebro racional e
encoraja o input de seu cérebro animal. Pense em sua primeira
experiéncia flashpoint e desenhe simbolos ou uma simples cena para
representar esse acontecimento. Coloque-a entre linhas, transformando-
a em um segmento dentro do ovo.

3.Como fez com a primeira, pense na experiéncia seguinte que consegue
recordar. Ela deve estar relacionada ao dinheiro e pode ser agradavel,
dolorosa ou de alguma forma marcante, e desenhe como fez com a
primeira. (Lembre-se de nao usar sua mao dominante!) Ao continuar
desenhando e segmentando os simbolos, seu ovo comecara a ficar
semelhante a uma colcha de retalhos. Finalmente, no topo do ovo,
desenhe a lembranca mais recente que queira ilustrar. Ela pode, mas



ndo precisa ser, algo de sua vida no presente. Vocé deve, pelo menos, ir
até o inicio de sua vida adulta.

4.Volte a base do ovo com a memoria mais antiga e avalie cada secao.
Recorde com o maximo de detalhes a situacdo e os acontecimentos.
Usando sua mdo dominante desta vez, escreva uma palavra ou frase
que resuma suas emoc¢oes em resposta a cada uma delas. Se ndo sente
nada em especial, imagine a cena com uma pessoa querida em seu
lugar. Escreva os seus sentimentos ao observar o acontecimento com
aquela pessoa.

5.Comecando novamente na base do ovo, crie uma lista de “licbes” que
tenha aprendido sobre o dinheiro com base nestas experiéncias. E
provavel que vocé perceba alguns preceitos financeiros ja identificados
antes e, talvez, alguns totalmente novos.

6.Avaliando o quadro como um todo, complete rapido esta frase: “A

moral da historia sobre o dinheiro na vida desta pessoa é...”.

Esses exercicios foram criados para ajuda-lo a identificar e a comecar a
lidar com seus preceitos financeiros limitantes e destrutivos. Nos capitulos
10 e 11, vamos falar sobre como vocé pode agir a partir dessas mudancas e

leva-las adiante em seu futuro.

8 O paradoxo do Tempo. (N.T.)
9 Inventdrio Zimbardo de perspectiva do Tempo. (N.T.)



CAPITULO 10
TERAPIA FINANCEIRA

Em algum momento de um passado nao tao distante, acreditava-se que o
cérebro era um 6rgdo estatico, e como tudo estava fixo em seu lugar, ele ndo
poderia ser mudado. Como acontece com um edificio de tijolos, quando a
fiacdo elétrica e os encanamentos estivessem colocados, assim eles
permaneceriam. Ha pouco tempo, por meio de dispositivos e novas
tecnologias de imagem, os cientistas descobriram que o cérebro €, na
realidade, incrivelmente flexivel — o que os neurocientistas chamam de
plastica — e que ele é capaz de remodelar-se e reconstruir-se. Essa nova
pesquisa derrubou mitos populares sobre o que é possivel em termos de
aprendizado, mudanca e crescimento emocional durante a vida.

Por exemplo, vocé deve ter ouvido que os adultos possuem todas as
células cerebrais que terdo na vida. Uma pesquisa de ponta mostra que a
realidade é um pouco mais complicada. Os pesquisadores do Instituto
Picower de Aprendizado e Memodria descobriram recentemente que as
células cerebrais, ou neuronios, em uma pequena parte do que estamos
chamando de cérebro racional, pode, de fato, regenerar-se, o que abre todo
um mundo de possibilidades no que se refere a nossa cognicao e percepcao.
Além de gerar novos neurdnios, o cérebro também pode criar novas
associacoes e conexdes entre eles. Quando nos ocupamos com uma
atividade repetitiva — tal como treinamento e meditacio — o cérebro cria

novas e resistentes vias entre os neuronios usados na atividade, enquanto



outras conexdes se enfraquecem. Essa capacidade demonstra enorme
possibilidade de desaprendermos os comportamentos problematicos e de
substitui-los por padroes aperfeicoados. (Vamos discutir isto em detalhes
mais adiante neste capitulo.)

Mas, embora o cérebro seja capaz de alterar sua estrutura, ndo pode fazer
isso por conta propria; ele precisa de alguma ajuda sua. Em nosso trabalho,
descobrimos que a transformacao sustentada — a substituicdao das conexdes
dos caminhos neurais — em geral comeca com o exame de nosso passado, de
nossa historia pessoal e problematica; Sigmund Freud, o pai da psicanalise,
comparou o processo a arqueologia. Este livro €, essencialmente, uma
“escavacdo” nas ruinas e reliquias do seu proprio passado. A esta altura, se
vocé completou alguns de nossos exercicios, ja conseguiu identificar alguns
de seus flashpoints financeiros e os preceitos financeiros que resultaram
deles. Portanto, neste momento, é provavel que vocé tenha uma boa
percepcao de como o seu passado o ajudou a moldar o presente e de como
pode estar limitando o seu potencial. Agora, vamos compartilhar algumas
ferramentas adicionais criadas para ajuda-lo a afiar as emocOes e os
conceitos que cercam esses eventos a fim de que vocé possa vencer esse
distdarbio financeiro, de uma vez por todas.

Lembre-se: Seus comportamentos autorrestritivos relacionados a
dinheiro ndo surgiram no vacuo. E nds cremos que eles também ndao podem
ser transformados em vacuo. Vocé ndo entrou nessa por conta propria,
portanto ndo se surpreenda se nao conseguir sair dela por si mesmo. Apoio
social, encorajamento, avaliacdo, responsabilidade diante de outros,
facilitacao profissional e aconselhamento podem ser cruciais para a
transformacao de seus comportamentos financeiros. Por essa razdo, grupos
de apoio como os Devedores Anonimos podem ser muito Uteis, mesmo que
seu problema ndo esteja especificamente relacionado a uma divida fora de
controle. Outras ferramentas tuteis sdo recomendacdo sensata de crédito,



terapia  financeira, educacdo/autoajuda  financeira, coaching e
aconselhamento financeiro por um profissional qualificado. No6s o
encorajamos a utilizar esses recursos em sua jornada rumo a saude
financeira, e lhe daremos algumas dicas de como escolher conselheiros.

Mas, primeiro, e sempre, a mudanca comeca em VOCe.

Superar a vergonha é um aspecto importante da
jornada rumo a saude financeira. Para aprender a
separar o seu valor proprio dos seus erros e a
distinguir os sentimentos de vergonha dos
sentimentos de culpa, considere 0s passos a

seguir:

Passo 1 : Aceite a responsabilidade por seu

comportamento. Sem justificativas! Assumir

nossos atos € parte do funcionamento emocional
saudavel.

Passo 2: Procure compreender. Sem justificar
suas acoes, pergunte a si mesmo: Eu tinha a
intencao de causar dano? Fiz o melhor que podia

com o0 conhecimento que possuia naquele




tempo? O que eu faria de maneira diferente se

estivesse em uma situacao semelhante, mas
sabendo o que sei hoje?

Passo 3: Faca uma confissao. Compartilhe com
alguém de confianca todos os detalhes de suas
acoes. Explore o contexto que originou sua acao
ou falta de acao. Permita-se expressar seus
sentimentos de tristeza, arrependimento,
frustracao ou ira.

Passo 4: Faca um plano de reparacao. O
conselho de um mentor, psicologo ou lider
religioso pode ser util. Tenha cuidado para nao
causar mais dano nesse processo de tentar
COrTigir as coisas.

Passo 5: Tome uma atitude reparadora. Peca
desculpa com a intencdo de fazer o outro se
sentir melhor e ndao voce. Nao se desculpe
esperando que suas desculpas sejam aceitas.
Passo 6: Nao faca outra vez. Se cometer o

mesmo erro, volte ao passo 1. Se perceber que




esta repetindo o comportamento e que nao

consegue parar, busque ajuda.

Enfrente seus temores

A negacao é um poderoso obstaculo para o crescimento. Para corrigir o
desvio de nossa trajetéria financeira, precisamos primeiro ser realistas a
respeito de nossa situacdo financeira e das consequéncias de nossos
comportamentos financeiros. Isso pode ser especialmente desafiador no que
se refere a dinheiro, algo que provoca em nos profunda vergonha. Embora
seja adaptativa em tempos de estresse extremo, a negacao nos isola dos
sentimentos de vergonha e ansiedade e nos impede de nos sentirmos
oprimidos e paralisados. Entretanto, se cronicamente evitamos ser honestos
CONOSCO mesmos e com 0s outros sobre nossa realidade financeira, estamos
roubando de n6s mesmos 0s aspectos adaptaveis e tteis do estresse. Como a
dor fisica, a tristeza é um sinal de que algo esta errado. Ignorar ou negar
esses sinais nos impede de tomar as medidas necessarias para mudar esses
comportamentos restritivos e destrutivos que, em primeiro lugar, causam
estresse.

Ironicamente, o tratamento mais eficaz contra a ansiedade e o medo ¢ a
exposicdo controlada aquilo que tememos. O ato de evitar apenas alimenta
o medo e nos impede de crescer além de nossas limitacoes autoimpostas. O
fato é que nunca transcenderemos o medo se nao nos permitirmos enfrentar
diretamente o estimulo temido. Assim que percebermos ter capacidade de
lidar com qualquer coisa que esteja nos assombrando — e esse é, na maior
parte das vezes, o passo mais dificil — compreendemos que os problemas

ndo sao imensuraveis e a ansiedade se dissipa.



TED: Falando sobre lidar com assuntos nao
resolvidos, lembro-me de como minha filha Brenda
lidou com a primeira visita de sua filha ao dentista.
Morgan estava demonstrando alguma ansiedade
com a visita, entdo Brenda encontrou um livro
sobre a ida ao dentista e alguns instrumentos
dentarios de brinquedo. Depois de o lerem juntas,
Brenda perguntou: “Vocé quer brincar de dentista
comigo?”. Primeiro, Brenda fingiu ser a dentista, e
depois Morgan pode praticar usando 0s
instrumentos na mamade. A visita ao dentista foi

muito tranquila. (E sem caries!)

Ao lidar dessa forma com os temores de sua filha,
Brenda fez o que podia para garantir que Morgan
ndo tivesse uma questao nao resolvida relacionada
a visita ao dentista. Mas, ao usar 0 mesmo
exercicio de “encenar” suas ansiedades a respeito
de uma questdao nado resolvida, vocé pode dar um

grande passo no sentido de afasta-la para sempre.



Identifique seus gatilhos

Como vocé pode ver nas varias historias deste livro, os habitos
financeiros mais destrutivos em geral seguem padroes previsiveis. Cada um
de nos tem certos gatilhos, aquelas emocoes, situacOes ou eventos que
precedem e induzem nossos comportamentos nocivos. Os gatilhos comuns
dos comportamentos financeiros nocivos seguem a sigla popular HALT
(ALTO!) em ciclos de 12 etapas: hungry, angry, lonely ou tired (fome, ira,
soliddao e cansaco). A esses quatro acrescentariamos “medo”. O que isso
significa é que quanto maior o grau em que experimentamos uma ou mais
dessas condicoes, mais probabilidade ha de nos envolvermos em
comportamentos autodestrutivos. Vocé deve sempre estar alerta a esses
gatilhos para poder impedi-los antes que eles ataquem. Os gatilhos também
podem ser altamente idiossincraticos, relacionados aos detalhes de um
incidente traumatico especifico e atrelados diretamente a sua prépria
historia.

Muitos de nos nao temos ciéncia de nossos gatilhos, até que facamos o
esforco consciente de identifica-los. Mas, se estamos cientes deles ou nao,
eles estdo ali. Identificar e cultivar uma consciéncia deles em tempo real é
critico, portanto podemos aprender a evitar os locais, situacoes e pessoas
que possam provocar 0s comportamentos que estamos tentando eliminar. Se
a exposicao a um gatilho é inevitavel, podemos nos preparar para
reconhecer e neutralizar nossas reacOes automaticas, e aprender como
transcende-las. Aqui esta um exemplo:

STEPHANIE: Recentemente, quando ouvi sobre
pessoas que perderam Ssuas casas COMO

consequéncia da crise hipotecaria, meus maiores



temores foram despertados. Eu me senti prestes a
ter um acesso de panico, temendo perder minha
casa e tudo que havia adquirido com muito esforco
— embora ndo estivesse nem proxima daquela
situacdo. Tive de continuar lembrando a mim
mesma que o medo vinha de coisas antigas, e nao

do presente, e que eu poderia coloca-lo de lado.

Apo6s nosso trabalho com a Stephanie, ela aprendeu quais eram seus
gatilhos e exatamente onde se originavam, e pode liberar algumas emocoes
atreladas a seus flashpoints financeiros antigos. Ela comecou a usar a
consciéncia adulta para entender seus dialogos e impulsos interiores em vez
de ser vitima deles. Distancia e perspectiva a permitiram observar seus
gatilhos e neutraliza-los. Ela desenvolveu um botao “pause” que pode
acionar quando sente que os gatilhos vao entrar em agdo. Durante a pausa,
ela usa ferramentas para reduzir a ansiedade a fim de que seu cérebro
racional continue agindo.

Conhecer seus gatilhos também é essencial para prevencdo da recaida,
ou prevenir o reaparecimento de comportamentos indesejaveis apos as
mudancas bem-sucedidas. Quando estamos distraidos, em nossos momentos
de fraqueza, nos tornamos vulneraveis aos nossos gatilhos. O exercicio
abaixo pode ajuda-lo a identificar que situacOes e questdes lhe sdo
particularmente problematicas.

Identificando os seus gatilhos



1.Pegue uma folha de papel e desenhe um circulo de cinco centimetros
no meio.

2.Desenhe um circulo de dez centimetros que cerque o primeiro circulo.

3.Desenhe um circulo de quinze centimetros que circunde os outros dois
circulos. O que vocé desenhou deve parecer um alvo.

4.No circulo menor, relacione todos os seus comportamentos financeiros
derrotistas e autodestrutivos. Por exemplo: “Eu ndao sigo um
planejamento financeiro”, “Faco compras por impulso”, “Escondo do
meu conjuge o que comprei”.

5.Dentro do circulo seguinte, relacione todas as pessoas, lugares, coisas,
conceitos, atitudes, comportamentos, situacoes e sentimentos que vocé
experimentou pouco antes de envolver-se nos comportamentos
encontrados no circulo interior. Por exemplo: “Quando vou as compras
com Mary”, “Logo ap6s fazer o pagamento da fatura do cartao”,
“Quando eu sei que serei desafiado no que desejo comprar”, “Quando
ndo tenho o reconhecimento do meu conjuge”, “Quando me sinto s6”,
“Quando penso em minha neta”, “Quando estou cansado”, “Quando
brigo com meu conjuge”, “Quando me sinto desvalorizado”, e assim
por diante. Esses sdo seus gatilhos.

6.No circulo maior, relacione todas as pessoas, lugares, coisas,
conceitos, atitudes, comportamentos, situacOes e sentimentos que o
ajudam (ou poderiam ajuda-lo) a evitar os proprios gatilhos, ou se isso
nao for possivel, aqueles que o ajudam a resistir aos impulsos
despertados. Por exemplo: “Sair com Mary para outras atividades”,
“Ligar para Susan antes de ir as compras para lhe dizer o que pretendo
comprar e ligar para ela quando voltar para lhe dizer o que comprei”,
“Pedir ao meu conjuge que participe comigo de algum treinamento em

comunicagao”.



Identifique suas emocoes e volte para o seu corpo

“O que?”, voceé deve estar pensando. “Voltar para o meu corpo? Estou
em meu corpo o tempo todo! E por que preciso ‘identificar’ meus
sentimentos? Eu sei o que estou sentindo!” O fato é que talvez pensemos
saber o que estamos sentindo, mas, em geral, ndo sabemos. O que
entendemos como raiva pode, na realidade, ser medo, e o que parece ser
depressao pode ser medo de fato. Lembre-se que o cérebro animal lida
principalmente com emoc0es, enquanto o cérebro racional rotula e atribui
l6gica e “razdes” a elas — interpretacOes que nem sempre sdao precisas. O
cérebro racional tende a concentrar-se na linguagem, enquanto o cérebro
animal comunica-se através das sensacdes corporais. E vital que vocé esteja
atento ao seu corpo para poder “ler” o que o cérebro animal esta tentando
lhe dizer. As técnicas a seguir o ajudardo a focalizar no que esta realmente
acontecendo para que vocé possa lidar com as verdadeiras emocoes, e ndo
com as que sao presumidas.

Respiracao Abdominal: Gracas aos sistemas de resposta entre o corpo e
o cérebro, uma das maneiras mais rapidas de se acalmar € prestando atencao
a respiracgao e corrigindo-a.

Quando estamos sob estresse, ansiosos ou com medo, a respiracdo torna-
se superficial. Essa respiracdo superficial — chamada respiracao toracica —
ndo traz aos os pulmodes oxigénio adequado, e interfere na habilidade de
pensar com clareza. A respiracdo abdominal, por outro lado, é como
respiramos em nosso estado natural, livre de estresse. Se vocé ja viu como
os bebés respiram quando estdo dormindo, deve ter observado que o térax
deles esta relativamente imdvel enquanto o abdémen faz a maior parte dos

movimentos. E isso que queremos que vocé imite. Tente isto:

* Coloque uma mao sobre o torax e a outra sobre o abdomen. Inspire o
mais profundamente que conseguir. Preste atencdo qual mao move-se
mais. Se for a que esta no torax, transfira suavemente a respiracao para



o abdomen, sentindo como ele se expande quando vocé inspira e
contrai quando expira. As vezes, ajuda exagerar na inspiracdo e
expiracdo para registrar como € respirar expandindo abdomen.

 ApOs inspirar, segure a respiracao por um segundo ou dois.

* Expire, levando o mesmo tempo que usou para inspirar.

* Repita varias vezes.

Em momentos de estresse ou excitacdo, tente colocar cinco ou dez
inspiracoes abdominais profundas entre uma ideia ou impulso e sua atitude
ou resposta. Isso pode ser extremamente eficaz para trazer o cérebro
racional de volta a ativa, e o ajudara a identificar suas emocoes e a deixar de
fazer algo de que, mais tarde, se arrependera. Ha evidéncias de que
qualquer “impulso” que tenhamos diminui em 50% a sua intensidade no
primeiro minuto. Teremos mais probabilidade de tomar decisdes sabias se
formos capazes de simplesmente segurar o impulso, respirar fundo e
permitir que o impulso se dissipe.

Ouvir musica. Em seu livro Musicofilia: Historias Sobre a Musica e o
Cerebro, o neurologista Dr. Oliver Sacks descreve como a musica pode
libertar pessoas imobilizadas pelo mal de Parkinson, devolver a fala de
vitimas de derrame e acalmar aqueles cujas lembrancas se perderam devido
a uma enfermidade ou acidente. Ha muitas pesquisas que demonstram que a
musica em determinados tons, escalas e ritmos tem efeito calmante. Em
nosso trabalho, usamos com frequéncia a musica para ajudar os clientes a
entrar em contato com emocoOes reprimidas e a expressa-las. A musica
parece passar por cima de nosso cérebro racional e ir diretamente aos
N0ss0S Centros emocionais, por isso € tdo comum cairmos em prantos ou
ficarmos felizes quando a ouvimos. Se vocé sente que emocoes ou estresse
comecam a se formar, tente fazer um intervalo de quinze minutos para ouvir
musicas que considere calmantes e reconfortantes. A escolha depende de
seu gosto particular, mas descobrimos que a musica instrumental por



artistas como Enya e Yanni, cantigas de ninar versao instrumental, ou
gravacoes de sons da natureza podem ajudar a iniciar um processo de

relaxamento.

Em 2004, o neurocientista Dr. Richard Davidson

da Universidade de Wisconsin-Madison reuniu
monges budistas em um estudo com o objetivo
de examinar os efeitos da meditacao na
atividade cerebral. Cada um dos monges havia
acumulado pelo menos dez mil horas de pratica
de meditacao concentrando-se em compaixao,
um sentimento generalizado de amor por todos

os seres. O grupo de controle era formado por

pessoas sem experiencia anterior em meditacao

que aprenderam técnicas semelhantes e as
praticaram por uma semana antes do
experimento. Os resultados foram dramaticos.
Durante a meditacdo, os monges demonstraram

grande aumento em um certo tipo de atividade



cerebral, denominada “ondas gama”, que
indicam que as varias partes do cérebro estao
trabalhando em conjunto para coordenar uma
atividade mental de ordem superior. O grupo de
controle demonstrou pequenos aumentos na
atividade de ondas gama, mas o nivel dos
monges era, até aquele momento, sem
precedentes na pesquisa neurologica. Segundo
Davidson, “Este padrao de atividade onda-gama
é visto durante a atencao concentrada e em
outros tipos de tarefas especificas de percepcao.
Entretanto, havia sido observada previamente

somente por curtos periodos de tempo, menos de

um segundo. Nesses praticantes, ela foi

apresentada durante varios minutos”. Desde
entao, Davidson continuou sua pesquisa e suas
descobertas indicam que a meditacao de
compaixao altera a estrutura do cérebro para
fortalecer as areas relacionadas a emocoes como

0 altruismo e a empatia.




Outro estudo de Davidson investigou a
meditacao de concentracdo, na qual o meditador
focaliza algo atentamente, como sua respiracao
ou um no na textura da madeira de uma cadeira.
Quando meditadores novos e experientes foram
testados em sua atencdo e memoria, todos eles
demonstraram progresso na pos-meditacao.
Entretanto, as pessoas que meditavam ha mais
tempo e mais intensamente demonstraram maior
progresso, e a leitura das imagens da
ressonancia magnética funcional

mostrou que as estruturas de seus cérebros
estavam trabalhando de maneira mais eficiente.
O foco global de Davidson € a felicidade, que
ele define como “um estado, um traco e uma

habilidade”. Ele esta convencido de que a

meditacao pode remodelar o cérebro na direcao

da felicidade de uma maneira que a busca pelo

dinheiro nao conseguira.




Meditagdo atenta. Em nosso trabalho de terapia financeira, encorajamos
nossos clientes a desenvolver a pratica da meditacao atenta. Uma das
maneiras mais eficazes de nos conectarmos com nosso corpo e saber o que
estamos sentindo € por meio das técnicas de meditacdo, as quais tém o
efeito de acalmar e aquietar a “mente-macaco”, permitindo assim que nos
separemos do eterno proseador interior. Quando o ouvimos com atencao
descobrimos que o proseador ao fundo, em geral, é formado por mensagens
negativas do passado, que podem despertar sentimentos conturbados, os
quais, por sua vez, nos levam a tomar decisOes financeiras insensatas na
tentativa de acalmar aqueles sentimentos. A meditacdo atenta € uma
tentativa de desenvolver a consciéncia do corpo, o que reduz a ansiedade e
produz um sentimento de conexao e de “completude”. Quando as pessoas se
sentem mais conectadas com seu corpo, mais cientes de sua presenca no
mundo, elas tém melhor percepcdo de suas emocdes. Elas também
apresentam sentimento de vazio com menor frequéncia e sentem-se menos
tentadas a representar, financeiramente ou em outra area, numa tentativa de
preencher aquele vazio. A maior parcela de nosso sofrimento, ansiedade e
preocupacao vem da aflicdo com o passado ou preocupacdo com o futuro. A
meditacdo nos ensina a viver e a apreciar o presente.

Vocé ndo precisa de roupas ou equipamentos especiais para comecar a
pratica da meditacdo, apenas algum tempo para si mesmo e um lugar
confortavel para se sentar. Para comecar, experimente programar um alarme
para cinco minutos. Feche os olhos e observe o que esta se passando em sua
mente. A principio, é provavel que seja uma confusdao de pensamentos e
preocupacoes. Nao tente afasta-los ou evita-los. Apenas aja como um
observador calmo e objetivo. Diga: “Oh, la esta aquele pensamento”, deixe
passar e traga a sua atencdo para a respiracao. Conforme se torna mais e
mais consciente dela, a respiracao ficara diferente. Se estiver muito rapida,

sua atencao fard com que diminua. Continue até o alarme soar.



Faca isso pelo menos uma vez por dia, se possivel, e aos poucos aumente
o tempo de meditacdao. Se quiser aprender mais sobre meditacdo atenta,
recomendamos os livros de Thich Nat Han, Jack Kornfield e John Kabat-
Zinn para ajudar a incorporar esse tipo de meditacdo a sua vida. Para outros,
a oracao contemplativa serve o mesmo proposito. Outros ainda descobriram
que yoga, tai chi, auto-hipnose e outras disciplinas do tipo lhes

proporcionam o mesmo efeito “calmante da mente”.

Retina mais informacoes

Quando os assuntos nao resolvidos sdo solucionados, libera-se energia,
que nos da espaco mental e emocional para expandir o pensamento. Os
acontecimentos podem ser velhas noticias, mas as memo0rias sdo
transformadas para sempre quando lhes trazemos nova percepcao e
compreensao. Vocé pode usar essa oportunidade para ganhar clareza quanto
ao estagio de sua vida emocional comparado a onde deseja chegar. Os
exercicios abaixo foram criados para ajuda-lo a reunir mais informacodes
sobre seus preceitos financeiros, para que vocé possa comecar a reescreve-
los.

O exercicio da macieira: sua arvore genealogica
financeira
Assim como a arvore genealdgica indica as suas origens, uma arvore

genealdgica financeira pode ajuda-lo a descobrir as origens de suas ideias a
respeito do dinheiro.

1.Traga a mente uma imagem de sua mde ou de qualquer pessoa que
vocé considere uma figura materna significativa. Em uma folha de
papel, relacione trés ou mais adjetivos que descrevam o0
comportamento dessa pessoa em relacdo ao dinheiro: generosa,
impulsiva, avarenta, por exemplo. A seguir, liste trés ou mais coisas



que voceé recorda que ela costumava dizer sobre dinheiro e sobre como
ele funcionava: “Nada estd bom para vocé”, “E apenas dinheiro”,
“Importe-se com 0s centavos porque os reais cuidam de si mesmos”.
Com base na maneira como ela vivia, anote alguns dos conceitos sobre
dinheiro que vocé sabe que ela possuia e que talvez ndo fossem
condizentes com o que ela afirmava. Observando o que escreveu, e 0
que agora sabe sobre a origem e criacdo dessa pessoa, pense de
maneira geral nos preceitos financeiros com os quais ela vivia, tanto
em palavras como em acg0Oes; por exemplo: “Dinheiro pode ser usado
para demonstrar amor e para exercer controle”, “Dinheiro é menos
importante do que se divertir e curtir a vida”, “Dinheiro representa
seguranca e protecdo e nada é mais importante do que isso”.

2.Faca o mesmo com seu pai ou figuras paternas.

3.Imagine o que cada um deles diria ao outro sobre o dinheiro, se fossem
completamente abertos e honestos. Anote. A seguir, com base em suas
lembrancas, escreva o que eles, de fato, disseram um ao outro.

4.Escreva o que se lembrar do que cada um deles costumava dizer a vocé
ou a outros membros da familia a respeito de dinheiro.

5.Faca o mesmo para qualquer outro adulto cuja presenca e
comportamento influenciaram a familia quando vocé era crianca; por
exemplo, um dos avés, o irmdo ou a irmd, o vizinho, o chefe ou um
amigo proximo da familia.

6.Retorne as listas e circule qualquer uma daquelas palavras ou frases
que vocé acredita serem verdadeiras a seu respeito. Use um asterisco
(*) para identificar qualquer uma daquelas palavras ou frases que foram
usadas para descrevé-lo ou para serem transmitidas a outros.

7.Coloque um retangulo em qualquer uma daquelas palavras ou frases
que tenham sido usadas por outros para descrever vocé. Se estiver
preparado para uma avaliacdo honesta, peca a seu conjuge ou amigo



proximo que leia a lista e circule qual mensagem familiar a respeito de
dinheiro eles acreditam que vocé tenha herdado.

Chamamos esse exercicio de Macieira porque muitas pessoas descobrem
que um numero surpreendente de seus pensamentos e conceitos atuais
representam “macas” financeiras que nao caem longe da arvore familiar.
Veja nossa familia, por exemplo.

BRAD: Meu pai gosta de comecar suas palestras
dizendo: “Minha mensagem origina-se em minha
propria confusao”. Quando nos apresentamos
juntos, eu afirmo em seguida: “Minha mensagem

também se origina na confusao dele!”.

Embora eu nao possa culpar meu pai por meu
comportamento em relacdao as financas na vida
adulta, a confusao dele, de fato, foi o degrau para a
minha confusdo. Isso se tornou claro para mim
certa tarde, quando assistia um workshop sobre
financas e ouvi pela primeira vez meu pai falar
honestamente sobre seu relacionamento com o
trabalho. Em determinado momento do workshop,
ele contou sua historia como esta registrada na

pagina cem. Quando o ouvi afirmar “Sempre me



senti preguicoso quando me comparava a meu pai”,
meu queixo caiu. Minha mulher me cutucou e
sussurrou: “Voce diz a mesma coisa sobre si

ba
!

mesmo Minha eterna compulsdao para estar
ocupado e ser produtivo, meus eternos sentimentos
de inseguranca e meu eterno medo de que alguém
me veria como um preguicoso — naquele momento,
entendi que nada daquilo era meu, de fato! Pelo
contrario, eu estava encenando uma historia
familiar que se estendia por quatro geracoes, pelo
menos. Essa consciéncia me permitiu ter um
relacionamento muito mais saudavel com o
trabalho. Hoje, quando comeco a ouvir a voz “Voce
é preguicoso”, tenho a escolha de ouvi-la ou nao.
Sei de quem é essa voz e ndo é minha. E um
daqueles “presentes” que atravessa geracoes e que
nunca deixa de ser dado. Eu o percebo e posso me
livrar dele. Essa percepcao sobre as origens da voz

me permitiu substitui-la por uma conversa comigo



mesmo (que € mais precisa e mais compativel com

meus verdadeiros objetivos e valores.

Exercicio: compreendendo a sua historia
financeira

Enquanto vocé 1é as historias daqueles que compartilharam sua jornada
financeira, talvez esteja pensando muito em sua propria histéria. Chegou o
momento de reunir todos os elementos e coloca-los no papel. Este exercicio
é um pouco diferente dos anteriores, e foi criado para ajuda-lo a construir
uma ideia mais solida de sua histéria pessoal com o dinheiro. Cremos que
quanto mais completa e coerente for sua compreensao de sua historia, mais
controle consciente voceé tera sobre sua vida financeira.

Para comecar, escolha um momento em que vocé nao seja interrompido
por pelo menos vinte ou trinta minutos. Pegue uma caneta e um papel,
encontre um lugar confortavel com boa luz e comece.

1.No meio da folha, comecando na extremidade esquerda, desenhe uma
“linha da vida” que se estenda da esquerda para a direita cruzando o
papel, de ponta a ponta. A extremidade esquerda ira representar seu
nascimento e a extrema direita sua idade hoje. Comecando pela
esquerda, busque sua primeira lembranca a respeito de dinheiro, como
ele era usado, quando voceé se tornou consciente de que dinheiro existia
e 0 que ele significava. Se essa é uma lembranca positiva e alegre,
desenhe acima da linha um simbolo simples que indique isto (uma face
sorridente, talvez). Se for negativa ou dolorosa, coloque acima da linha
um simbolo que registre esses sentimentos. Quanto maior a alegria ou a
dor, mais acima ou abaixo da linha da vida deve estar o simbolo. Se for
uma experiéncia neutra, coloque o simbolo sobre a linha. Continue



anotando suas maiores lembrancas relacionadas a dinheiro (ou seja,
seus flashpoints financeiros) — tantos quantos vocé conseguir recordar.
Essas experiéncias com dinheiro ndo precisam ser as que um
observador externo consideraria importantes. A Unica coisa que
importa é como os eventos o afetaram naquele momento. Lembre-se
que experiéncias de pobreza e riqueza sdo altamente relativas e
subjetivas. Nao evite um acontecimento que tenha causado forte
impacto sobre vocé porque acha que ndo deveria ter tido importancia.
Se lhe trouxe dor ou felicidade, tem importancia. O importante é
identificar e registrar o maior nimero possivel de eventos que lhe
venham a mente.

2.Depois de ter chegado ao presente em sua linha da vida, volte a cada
incidente e identifique algumas palavras que descrevam como vocé se
sentiu naquele momento: com raiva, frustrado, triste, constrangido,
feliz, empolgado, alegre, envergonhado, ferido, angustiado, confuso ou
assustado, por exemplo. Se ndo conseguir se lembrar do que sentiu,
imagine alguém da mesma idade passando por experiéncia semelhante,
e adivinhe o que eles podem ter sentido naquele momento. Ou peca
ajuda a um amigo de confianca ou conselheiro.

3.Analisando tudo o que colocou no papel, escreva uma ou duas frases
que resumam as licOes aprendidas sobre dinheiro durante a sua vida.
Aqui, a cronologia é importante porque o ajudara a entender como vocé
construiu pressupostos sobre pressupostos, e COmo Seus preceitos
foram sendo pouco a pouco formados. Tenha em mente que em geral o
raciocinio de uma crianca polariza ou dramatiza os acontecimentos.

4.Complete uma das frases a seguir: “A moral da minha histéria com o
dinheiro é...” ou “De maneira geral, com base em minhas experiéncias,
as licoes que aprendi sobre dinheiro sao...”.



Se vocé se envolveu na realizacdao deste exercicio e obteve ajuda caso
tenha se encontrado sem saida, tera agora um quadro mais claro de sua
disposicdo mental acerca do dinheiro e como essa disposicao mental foi
construida. Quando olhamos para nossa histéria, nossos comportamentos
financeiros e, especialmente, nossas dificuldades farao total sentido logico.
E saber a historia pela qual estamos pautando nossas vidas é o primeiro

passo para criar uma nova historia.

Lide com a traicao do passado

Muitos flashpoints financeiros envolvem sentimentos de traicdo, e por
isso um dos preceitos financeiros mais comuns é: “Nao se deve confiar nas
pessoas quando se trata de dinheiro”. Como todos os preceitos financeiros,
essa crenca fez sentido num determinado contexto, porque o ajudou a
racionalizar e a explicar a traicdo que experimentou. Se quiser reescrever
aquele preceito, é importante aprender primeiro a abandonar qualquer
ressentimento ou arrependimento que ainda persista.

Lembre-se do momento em que se sentiu financeiramente traido. Talvez
algo lhe tenha sido prometido e vocé nao recebeu. Talvez alguém tenha
mentido para vocé ou guardado segredos. E provavel que a experiéncia o
tenha feito sentir-se usado, envergonhado, irado, traido, ignorado ou
injusticado. Talvez o que tenha restado seja um forte sentimento de
necessidade de vinganca. Talvez vocé diga a si mesmo: “Nunca mais”.

Escreva o que aconteceu. Observe como se sentiu. Entdo relacione as
licoes que aprendeu a partir dessa experiéncia. Essas licoes podem té-lo
ajudado a enfrentar o momento, mas talvez ndo lhe sirvam mais. Se vocé
consegue se lembrar de mais de uma experiéncia desse tipo, escreva
separadamente sobre cada uma delas. Quando terminar, compare-as e
procure padrdoes comuns. Essa é uma experiéncia que vocé percebeu se

repetir varias vezes?



A seguir, examine sua vida hoje. Vocé esta se colocando em situacoes
semelhantes com pessoas semelhantes? Vocé agora esta com pessoas
seguras e confiaveis, mas ainda age baseando-se no medo e na
desconfianga? Vocé esta mais uma vez colocando-se em risco e ignorando
os sinais de alerta? Ou sua desconfianca levou os outros a se sentirem
traidos ou injusticados por vocé? Se esse for o caso, que mudancas voceé se
compromete a fazer?

Ao classificar, avaliar e fazer as pazes com suas traicoes financeiras, nao
se esqueca do poder da empatia e do perddao consigo mesmo e para com 0S
outros. Assim como seus comportamentos financeiros fazem sentido no
contexto da sua historia, as acoes de outros também fardo sentido quando
voce levar a histéria deles em consideracao.

CAROLE: Meu pai esta hoje um tanto enfermo e
muito mais vulneravel e aberto, e, assim, eu
aprendi muito mais sobre ele e sua historia.
Aprendi que durante a minha infancia ele
sustentava minha avé e um de seus irmados que
tinha oito filhos. Pagou secretamente a festa de
casamento de sua irma e até hoje ela ndao sabe
disso. Ele tinha seu proprio consultorio medico e
aceitava colchas e bonecas feitas a mao para mim,
artesanato — todas as coisas que 0s pacientes

necessitados e sem seguro medico davam em troca



da assisténcia. Ele era o unico empreendedor de
sua familia de imigrantes. FEssas coisas eu

desconhecia completamente quando era crianca.

Desenvolvi muita compaixdao por meu pai e por sua
incapacidade de amar a si mesmo e colocar-se em
primeiro lugar. Sei que o que aconteceu em minha
infancia esta profundamente marcado em mim.
Mas creio que o perdao abre o caminho para a
realizacdo e a para verdadeira prosperidade, e,

portanto, me esforco nesse sentido.

Fique com o que é bom, jogue fora o que é ruim:
reescrevendo seus preceitos financeiros

Paul, cuja histéria vocé conheceu neste livro, cresceu com preceitos

financeiros muito rigidos, como o preto no branco. “Os ricos sdao pessoas

mas”. Como resultado, seu cérebro animal certificou-se de que ele nunca

acumulasse muito dinheiro, nunca se tornasse alguém que ele mesmo ou

outra pessoa do seu circulo considerasse bem de vida. Entretanto, com

ajuda, ele foi capaz de abrandar esses preceitos financeiros, guardando o

que era util e descartando o restante.

PAUL: Percebi que posso encontrar um meio-

termo, algo que faca mais sentido para mim, que



me dé mais clareza a respeito do tema dinheiro
como um todo. Vi que nao precisava de extremos.
Eu podia pensar no dinheiro, acumula-lo, analisa-lo
e entendé-lo sem trair alguns dos conceitos mais
basicos que tenho sobre a condicdao humana e sobre
a vida em geral. Isso foi muito util. Ficou mais
facil para mim ouvir o conselho de um planejador
financeiro sem me distrair. Descobri que nao tenho
mais que me armar contra o que ouco deles, como

costumava fazer.

Isso tem sido testado diversas vezes, quando
assisto 0 que esta acontecendo em nosso mundo
hoje. Nao apenas no mercado imobiliario, mas
também o que esta acontecendo em Wall Street, ao
ver os trapaceiros que roubaram bilhdes. Isso me
leva de volta a: “Bem, meu pai e eu tinhamos
razdo. La esta o medico em seu T-bird outra vez”.
Mas gora € um pouco mais facil ter a seguinte
mensagem: “E claro que ha pessoas ricas que sdo
trapaceiras. Em grupos de todas as rendas,



encontramos pessoas que tiram vantagem de
outros, mas muitas pessoas ricas sao compassivas e

éticas, dedicadas a ajudar os outros”.

Seus preceitos financeiros fizeram sentido quando vocé os criou. Eles o
ajudaram a colocar alguma ordem numa situacdo confusa e a lidar com
emocoes dolorosas. Eles ainda podem ser bastante precisos e uteis em certas
circunstancias, ou podem estar atrelados aos seus valores mais profundos.
Por isso, por mais problematicos que sejam seus preceitos financeiros, vale
a pena reescrevé-los em vez de tentar livrar-se deles completamente. Esse
tipo de resposta tudo ou nada raramente é a melhor abordagem. E outro
exemplo do raciocinio preto no branco do cérebro animal, quando o que
precisamos de fato sdo tons de cinza.

Escreva todos os preceitos financeiros que identificou nos exercicios
anteriores. Para ver qual desses preceitos — se € que existe algum — vale a
pena manter, faca a si mesmo trés perguntas sobre cada um deles.

1.Quando um preceito é exato? Seja tdo especifico quanto possivel
acerca dos horarios, locais e formas pelas quais o preceito for util. Por
exemplo, digamos que um de seus preceitos seja “O dinheiro nao é
importante”. Embora geralmente nocivo, esse preceito tem seu aspecto
positivo, na maioria das vezes durante tempos economicamente
dificeis; se vocé acredita que o dinheiro ndo é importante, tem mais
probabilidade de encontrar outras fontes de felicidade que ndo girem
em torno dele.

2.Quando o preceito ndo é exato? Outra vez, seja 0 mais especifico
possivel. Preste atencao a sua respiracdo e emocoes; vocé pode buscar
lembrangas dificeis nesta parte do exercicio. Se precisar, faca um
intervalo para alguns exercicios de respiracdo, meditacdo ou alguma



outra atividade relaxante. Se nada lhe vier a mente neste passo e vocé
nao conseguir ir adiante, peca ajuda a um amigo ou conselheiro.

3.Como posso usar essas percepcoes para escrever um preceito
financeiro mais abrangente? Esse novo preceito sera exato e util em
uma grande variedade de experiéncias e situacoes.

Vamos continuar o exercicio com o preceito financeiro “Dinheiro nao é

importante.” Quando essa afirmagdo é verdadeira?

* Dinheiro é menos importante para mim do que dedicar tempo a minha
familia.

* Dinheiro ndo € importante para mim como uma medida de meu senso
de valor.

* Dinheiro ndo é importante o suficiente para me fazer trair meus
principios.

* Quando essa afirmacdo ndo é verdadeira?

* Dinheiro é importante porque eu preciso cuidar de mim e da minha
familia.

* Qual é a versao ampliada deste preceito?

Escolhi outras coisas que sdao mais importantes para mim do que o
dinheiro, tais como cuidar da minha familia e dedicar tempo a ela, e posso
usar o dinheiro para me ajudar a cumprir esses valores.

Fazer o exercicio com varios de seus preceitos financeiros mais
dominantes pode ser um passo importante no sentido de mudar seu futuro

financeiro.

Viagem ao centro de si mesmo
Quando nossas agOes ndo correspondem ao que cremos, Cria-se uma
grande quantidade de tensdo emocional e estresse. E claro que sabemos que

nosso comportamento deveria estar bem alinhado com nossos valores



fundamentais, mas na corrida do dia a dia pequenas fissuras podem se abrir
e aumentar sem que percebamos. E nossos valores mudam conforme o
tempo; o que consideravamos importante aos 20 anos, talvez ndo seja
significativo aos 35. Por isso, é uma boa ideia periodicamente checar
consigo mesmo para ver quais sao nossos valores hoje e se nossas agoes
sustentam tais valores.

Escreva seus valores mais bem guardados, as coisas que lhe sdao mais

importantes. Alguns exemplos talvez incluam o seguinte:

* Criar filhos felizes e independentes.

* Viver uma vida de integridade e honestidade.

* Oferecer seguranca financeira a minha familia.
 Explorar meus talentos criativos.

» Passar adiante o que aprendi ensinando e aconselhando.

Esta é a parte dificil. Seja totalmente honesto e escreva tudo o que esta

fazendo que entre em conflito ou que ndo sustente aqueles valores.

* Tenho a tendéncia de me envolver demais nas atividades de meus
filhos.

« As vezes eu tomo atalhos no trabalho e, injustamente, tiro proveito de
meus colegas.

* Nao tenho feito um orcamento que inclua economizar e investir.

* Boa parte do meu tempo livre é gasto assistindo TV ou navegando na
internet, ao invés de me envolver com os outros ou de usar meus
talentos.

* Para cada um dos comportamentos conflitantes que vocé identificou
pense em algo especifico que possa fazer para comecar a realinha-lo
com seus valores.

e Vou deixar meu filho terminar sua tarefa sozinho essa noite, e se ele

nao fizer isso, tera de enfrentar as consequéncias na escola.



. Quando me sentir tentado a “trair”, vou perguntar a mim mesmo COmo
eu me sentiria se alguém me tratasse dessa forma.

* Neste fim de semana, meu conjuge e eu vamos programar uma hora
para sentar e conversar sobre nossas financas.

* Em vez de ligar a TV assim que chegar em casa, vou trabalhar em
algum de meus projetos ou encontrar oportunidade para o trabalho

voluntario.

Agora observe seus antigos preceitos financeiros. Como eles o
encorajam a agir de maneira conflitante com seus valores? Esses preceitos
reformulados contribuem com seus esfor¢os para mudar? Se isso nao
acontece, pense em como pode reescrevée-los mais uma vez para que eles o

favorecam.

Chega de botao soneca!

Quando o despertador toca pela manhda, quantas vezes vocé aperta o
botdo soneca para ficar mais um pouquinho na cama? Adiar o desagradavel
€ muito tentador; é a razdo pela qual na maioria das vezes nos pegamos
adiando aquelas mudancas dificeis que sabemos que precisamos fazer. Nés
as adiamos para “amanhd”, um dia que nunca chega. Para este exercicio,
imagine que vocé ndo tem mais amanhas.

Dé a si mesmo cinco minutos para anotar seus assuntos nao resolvidos.
Pense em tudo que se arrepende de nao ter feito: lugares que gostaria de
visitar, habilidades que gostaria de desenvolver, feridas que gostaria de
curar. Continue escrevendo sem parar até completar cinco minutos. Nao
pare para censurar a si mesmo ou editar o que escreve. Ndo se preocupe se
esta escrevendo coisas sem sentido; apenas escreva. Se ndo conseguir se
lembrar de mais nada, apenas escreva “nao consigo me lembrar de mais

nada” até que alguma coisa lhe venha a mente.



Quando terminar, releia o que escreveu. Vocé provavelmente vera ali
algumas surpresas sobre o que de fato é importante para vocé, percepgoes
que podem orienta-lo sobre onde dedicar mais do seu tempo, de sua energia
e dinheiro e assim viver uma vida mais auténtica. Incorpore essas ideias aos
preceitos que reescreveu. Por exemplo, se viajar for uma das coisas das
quais se arrepende de ndo ter feito mais, seu preceito “O dinheiro nao é
importante”, ao ser reescrito, sera: “E importante usar o dinheiro para coisas
que oferecam satisfacdo emocional e intelectual, que me facam estar aberto
a novas experiéncias e ampliem minha visao de mundo”.

Criando um novo mantra financeiro

E agora que vocé reescreveu seus preceitos financeiros autodestrutivos,
como fazer para que os novos preceitos se fixem? E aqui que entram alguns
dos métodos de treinamento sobre os quais falamos no capitulo 3. Nem
sempre € facil, mas vocé pode treinar seu cérebro a adotar esses novos
conceitos e padrdes de raciocinio: com pratica suficiente, eles acabardo se
tornando sua segunda natureza.

Um mantra, termo originado na tradicdo védica da India, é uma palavra
ou frase considerada capaz de efetuar transformacdo. Os mantras sao
componentes comuns dos movimentos espirituais; pensa-se que ao repetir o
mantra diversas vezes, é possivel afastar a mente dos pensamentos nocivos
e substitui-los por outros que tragam cura. No mundo secular, as pessoas
pensam no mantra como um lema pessoal — palavras que orientam a vida.
Nos sugerimos que vocé crie um mantra financeiro, um lema que afirme
suas novas, reavaliadas e saudaveis ideias acerca do dinheiro. Em seguida,
repita para si mesmo o seu mantra quando aqueles antigos pensamentos
tentarem se infiltrar em seu cérebro. Ao fazer isso, vocé ndo apenas afastara
0s pensamentos antigos, mas fortalecera os novos. Aqui esta um exercicio

que vai ajuda-lo a criar seu mantra financeiro:



1 Identifique uma situacao especifica que esteja lhe causando problemas.
'Identifique o pensamento que lhe vem a mente naquela situacdo e a
emocao que resulta dele. Por exemplo:

Situagdo: Quando o Chris e eu saimos com nossos amigos Tracy e Pat,
eles sempre querem ir a danceterias e restaurantes que sao muito caros
para nos.

Preceito financeiro: A histéria que criei em minha mente é que Chris e
eu somos fracassados por ndo ganharmos mais e por ndo termos mais
bens, assim como nossos amigos.

Sentimento: Isso me deixa constrangido e envergonhado.

2.Volte ao preceito financeiro que esta por tras do sentimento e reescreva
varias versoes mais saudaveis e mais produtivas.

a) O Chris e eu nao precisamos medir nosso sucesso pelo dinheiro que
ganhamos, temos confianca em nossas conquistas e realizacoes.

b) O Chris e eu temos sonhos e objetivos que exigem que vivamos
dentro de nosso orcamento.

¢) Um fracasso de fato para Chris e para mim ndao pode ser medido por
quanto dinheiro temos ou ndo temos, mas se ndo conseguimos apoiar
um ao outro em momentos de dificuldade.

3.Crie um preceito financeiro mais preciso com base em sua realidade,
em seus valores e em seus objetivos hoje. E importante elaborar essa
declaracdo de forma a torna-la positiva, e ndo uma simples negacao do
preceito financeiro original. Concentrar-se no negativo apenas lhe da
mais poder. O Chris e eu escolhemos carreiras que nos permitem
dedicar tempo um ao outro e aos filhos que desejamos ter, o que é
muito mais importante do que dinheiro.

4.1dentifique os valores que estdao por tras desse novo preceito

financeiro. Amor e apoio mutuo, lacos familiares fortalecidos e gastar



com responsabilidade sdao mais importantes que acumular dinheiro ou

bens. Esse é o seu mantra.

Assim que tiver criado seu mantra financeiro, tenha uma afirmacao
consciente para se opor ao seu preceito financeiro inconsciente. Escreva-o
em um cartao e leve-o com vocé. Quando os pensamentos, sentimentos ou
situacOes colocarem esse preceito financeiro em acdo, pegue o cartdo e
recite o seu mantra financeiro. Recita-lo pode interromper a reacao
emocional e comportamental ao preceito. Pode ajuda-lo a identificar
comportamentos novos e saudaveis baseados em seus valores, tais como
“Em vez de deixar Pat e Tracy escolher aonde vamos, podemos convida-los
para jantar em nossa casa, ou sugerir lugares que caibam em nosso
orcamento”. Um mantra é um lembrete poderoso de que vocé tem outras
escolhas mais saudaveis.

Casais e familias financeiramente saudaveis

Temos tido o privilégio de presenciar muitas mudancas felizes entre as
pessoas com as quais trabalhamos, e algumas das transformacOes mais
marcantes aconteceram nos relacionamentos conjugais. Afastar o receio, o
medo e a bagagem emocional que cerca o dinheiro elimina uma imensa
fonte de tensdo e conflito, liberando energia para lidar com outras questoes.

MOLLIE: O que mais me surpreendeu nesse
processo de conscientizacao de meu
relacionamento com o dinheiro, ¢ como o dinheiro
é, na realidade, algo pouco emocional. Quando

eliminamos as marcas dos traumas e reescrevemaos



0s preceitos acabamos lidando apenas com as
questoes financeiras. Hoje me sinto mais confiante
para conversar, tomar decisoes, e, junto com meu
marido, planejar nosso futuro financeiro. E como
abrir a cortina do Magico de Oz. Nao ha muito que
assuste quando posso ver com clareza o que esta

por tras de meus medos.

Lembra-se de Leslie, que cresceu ouvindo os pais lhe dizer que nao
havia dinheiro suficiente para pagar pelo que ela precisava ou desejava?
Seu flashpoint financeiro mais devastador aconteceu quando seu pai sacou
todo o dinheiro que ela havia economizado, afirmando que na realidade
pertencia a ele. Obviamente, isso trouxe efeitos ao relacionamento entre
Leslie e seu marido, inclusive a desconfianca que causou a distancia entre
eles.

LESLIE: Hoje consigo confiar as questoes
financeiras ao meu marido. Neste momento temos
uma dinamica interessante. Seu salario esta
reduzido como consequéncia da economia e eu o
ouco dizer: “Nao temos dinheiro suficiente”.
Parece-se muito com as mensagens que ouvia na

infancia. Sei que confio nele, mas essas mensagens



antigas ainda estdao ali. A grande diferenca é que
nao preciso agir segundo elas e ndo preciso
esconde-las. Posso falar em voz alta sobre elas com
meu marido, algo que nunca fiz antes. Sei que ele é
responsavel com o dinheiro e que tem no coracao o
nosso bem. Gracas ao trabalho que estamos
fazendo com nosso planejador financeiro, eu sei
que vemos claramente nossa situacao financeira.
Sou grata por isso, e me sinto capaz de confiar em

meu marido e em nossos conselheiros.

As vezes temos a oportunidade de trabalhar com os dois envolvidos no
relacionamento, mas, com frequéncia, apenas um conjuge procura ajuda —
em geral aquele que tem o “problema”, aquele cujas questdes em relacdo ao
dinheiro sdo mais 6bvias. Esse é um primeiro passo positivo, porém é
apenas o primeiro passo. Quando o comportamento financeiro inapropriado
esta afetando o relacionamento, ambos os lados precisam agir. Uma das
razoes € que se o conjuge “problema” for capaz de fazer mudancas, isso
alterara dramaticamente a dinamica do relacionamento. Vimos muitos casos
em que o outro conjuge demonstrou apoio a principio, mas depois
apresentou resisténcia quando o conjuge “problema” comecou a tentar
mudar a forma como as questdes financeiras sempre haviam sido tratadas
no relacionamento. Isso tem muito a ver com nossa tendéncia de resistir a
mudanca. O casal estabeleceu um sistema, e quando um dos conjuges quer
fazer algo diferente, que “mude as regras”, é provavel que o outro conjuge



seja um obstaculo, mesmo que ele ou ela saiba que a mudanca é para
melhor. Isso é natural e previsivel. No entanto, se o casal consegue
atravessar esses problemas iniciais, as mudancas positivas resultantes na

maioria das vezes induzem o outro parceiro a entrar em acao também.

MARTHA: Tentamos, de fato, mudar nosso
comportamento em relacdao ao dinheiro, mas nao
conseguimos leva-lo adiante. Um de nos, ou os
dois, retornava aos velhos habitos. Entdao, meu
marido foi ao programa. Quando ele voltou, eu
realmente nao aceitei algumas das mudancas. Mas,
com o tempo, tornou-se Obvio que se desejavamos
cura para os problemas financeiros, eu também
precisava fazer a minha parte. Aprendi a agir como
adulto nas questdes financeiras. Pude ouvir
informacOes financeiras boas e criteriosas e
comecar a estabelecer algumas prioridades e
objetivos financeiros de longo prazo e a identificar
0 que eu desejava e precisava de meu conjuge.
Aprendi a ser uma parceira igual em nossas

decisOes e em nosso planejamento financeiro.



Esse tem sido o melhor presente, a habilidade de
me sentar com meu marido e, como dois adultos,
conversar, fazer planos e sonhar com nossos
desejos e necessidades financeiras. Tornei-me uma
participante ativa no planejamento de nosso
orcamento mensal, e na responsabilidade pelo
pagamento das contas. Quando estou disposta a
agir como adulta, é facil ser responsavel e honesta,
E é recompensador saber que podemos fazer isso

juntos.

Portanto, se vocé acredita que seu conjuge é o que apresenta dificuldades
com questOes financeiras, vocé também pode ter bons resultados ao realizar
os exercicios descritos nesta parte. Tente alguns dos exercicios a seguir para
conectar-se com seu conjuge e falar a mesma lingua no que se refere aos

preceitos financeiros e as questdes relacionadas ao dinheiro.

Exercicio frente a frente e guia de negociacao

Este exercicio pode ajuda-lo a neutralizar as tensdes quando vocé e seu
conjuge precisarem conversar sobre questdes financeiras espinhosas. Na
realidade, com a pratica, esse processo pode ser util em qualquer tipo de
conflito. E esses passos ndo precisam, necessariamente, ser feitos com seu
parceiro ou coOnjuge; se suas questOes financeiras estdo atrapalhando
qualquer outro relacionamento em sua vida, vocé também pode utiliza-los.



O objetivo é falar a sua verdade, ouvir, negociar e comprometer-se, estes
sdo o cerne de qualquer relacionamento. Seguir esse processo pode abrir a
porta as possibilidades e produzir solucdes incrivelmente novas e criativas.

Na descricdo a seguir, para que fique claro, vamos chamar o Conjuge A
de “Ele” e o Conjuge B de “Ela”.

1.0 Conjuge A identifica uma questdo e pede ao Conjuge B algum
tempo para discuti-la. E mais produtivo concentrar-se em um tépico de
cada vez, mas se vocé precisar discutir mais de um topico, divida-os
antes por prioridade. O casal marca um horario, negocia quanto tempo
passarao discutindo e concorda em ignorar as interrupcoes (em outras
palavras, desligam o telefone e afastam o BlackBerry). Planejando a
discussdo, ninguém sente estar caindo em uma cilada e cada conjuge
pode refletir sobre o tema e preparar-se com calma para a discussao,
em vez de jogar farpas durante uma discussdao acalorada. Marcar um
horario é um passo dificil, porém critico. Podemos afirmar sem sombra
de davida que, para os homens, as trés palavras mais assustadoras ditas
por suas esposas sdao: “NOs precisamos conversar’. Mas diga as
palavras, mesmo assim.

2.0 Conjuge A e o Conjuge B sentam-se frente a frente. Se ndo
tomarmos cuidado, muitos de nossos argumentos passam
despercebidos, pois jogamos comentarios para la e para ca enquanto
estamos envolvidos em outras tarefas. Sentados frente a frente e
encarando um ao outro ao conversar sobre os topicos desafiadores fica
mais facil dedicar a conversa 100% de nossa atencao.

3.Cada conjuge pergunta a si mesmo: “Numa escala de 1 a 10, quao
intensos sdo meus sentimentos com relacdo a essa questao?”. Se a
intensidade for 6 ou mais para cada um, é provavel que o cérebro
animal domine a discussao. Faca um intervalo de trinta minutos ou

mais e redina-se novamente. Durante o intervalo, concentre-se em



afirmacoes tranquilizadoras e atividades calmantes. Lembre-se de que
falar sobre as questbes e tentar resolvé-las é algo positivo para o
relacionamento.

4.Conjuge A usa de trés a cinco minutos para descrever sua perspectiva

no assunto, usando frases que comecem com “Eu” (“Eu me sinto...”,

» »

ou “eu acho...” em vez de “vocé faz...” ou “vocé sempre...”). Ele
deve concentrar-se em duas coisas: o que precisa para resolver seus
sentimentos a respeito da situacdo, e o que ele esta disposto a oferecer
ao seu conjuge em troca.

5.Conjuge A pergunta ao Conjuge B “Algo que eu disse precisa ser
esclarecido?”. Ele ndo esta perguntando se ela concorda com ele; o
ponto aqui € descobrir se o0 Conjuge B entendeu toda a perspectiva do
Conjuge A. Apos qualquer esclarecimento solicitado, o Conjuge B
conta ao seu parceiro o que ela ouviu, usando a escuta reflexiva (“O
que ouvi vocé dizer foi...”). Se o Conjuge A sente que o Conjuge B o
compreendeu mal, ele tem a permissao de reformular o que pretendia
transmitir. Esse passo é critico para a comunicacdo eficaz. Muitas
vezes, a mensagem que estamos enviando nao € a que esta sendo
recebida, sobretudo quando a questdo esta associada a sentimentos
intensos.

6.Assim que ambos os conjuges entendam tudo o que o Conjuge A disse,
eles invertem os papéis e repetem 0s passos 4 e 5.

7.0 Conjuge A comunica algo que ele precisa do Conjuge B e algo que
ele esteja disposto a fazer para caminhar para a resolucao.

8.0utra vez, usando a escuta reflexiva, o Conjuge B ouve e esclarece até
que os dois estejam em acordo sobre o que o Conjuge A esteja pedindo
e oferecendo.

9.0 Conjuge B tem trés respostas possiveis: (a) concordar com a

proposta do Conjuge A, (b) concordar em parte com a proposta e fazer



uma contraoferta (“O que preciso é..., e 0 que estou disposta a dar
é...”), ou (c) rejeita a proposta e faz uma contraoferta. Uma
contraoferta sempre deve seguir uma rejeicao. “Eu ndo acho que vai
funcionar para mim; entretanto, sugiro que nés...”

10.0s cOnjuges esclarecem 0s pontos em que concordaram e 0S
escrevem.

11.0s passos 7 a 10 sdo repetidos, com o Conjuge B apresentando sua
perspectiva e proposta.

12.0s cOnjuges devem repetir os passos 7 a 10 até que tenham
esclarecido questdes pendentes ou decidam marcar outro horario para
continuar a discussio. E uma boa ideia limitar a quinze minutos a
discussdo de qualquer tema. Se ela se estender demais, é facil que as
posicOes se firmem e que os animos se exaltem. Se os conjuges nao
conseguem chegar a um acordo a respeito de qualquer parte da
proposta, pare e marque um encontro para tentar novamente mais tarde,

talvez com a ajuda de um facilitador.
Quando chegarem a um acordo, faga o seguinte:

1.Faca com que os compromissos sejam comportamentais — voltados a
acdo, e ndo aos sentimentos. Concentre-se na resposta as perguntas do
tipo: “Como vamos saber se estamos mantendo o acordo?” e “Que
comportamento veremos?”.

2.Defina uma data para avaliar o acordo (geralmente em trinta, sessenta,
ou noventa dias). Neste momento, 0s conjuges avaliardo como o acordo
esta funcionando e decidirdao se devem continuar, rever ou cancelar o
acordo.

3.Desenvolva um plano B que entrara em vigor se um dos conjuges ou
ambos quebrarem o acordo. Recomendamos fortemente que os casais
concordem em buscar ajuda de uma terceira pessoa de comum acordo,



para o caso de dificuldades ou desacordos sem solucdao. Nos dois temos
esse acordo com nossos conjuges e ja solicitamos a ajuda de terceiros
ao longo do caminho. Em geral, a simples “ameaca” de ter de
compartilhar com um terceiro nos motiva a ouvir e aceitar mesmo
quando prefeririamos nao fazeé-lo.

4.Considerem recrutar um facilitador neutro que inspire confianca a

ambos.
Aqui estdo algumas dicas uteis:

 Analise os sentimentos sempre que necessario e classifique-os em uma
escala de 1 (baixo) a 10 (alto). Pare ou faca um intervalo quando a
intensidade dos sentimentos chegar a um nivel 6 ou mais alto. £ melhor
fazer algo relaxante: caminhar, respirar fundo, tomar uma xicara de
cha. Ao invés de se atormentar por ndao conseguir ir adiante, cada
conjuge deve refletir durante o intervalo no que podem fazer ou dizer
para remover a barreira.

* Quando a discussdo sai do rumo ou um dos conjuges sente-se confuso,
volte ao basico: “O que eu ouco vocé dizer é...”, “O que preciso de
voce é...” ou “O que estou disposto a dar é...”.

«E facil ficar na defensiva e comecar a culpar o outro cénjuge ou
justificar suas proprias acoes. Se isso acontecer, volte a escuta reflexiva
(“Ok, diga novamente o que vocé precisa, e eu vou tentar esclarecer
aquele ponto”).

» Comemore seus acordos e sucessos.

Durante décadas, o psiquiatra e professor Dr. Eric Kandel estudou a
forma como o cérebro aprende desde o nivel celular. Ele foi o primeiro a
descobrir que o verdadeiro contexto da aprendizagem nao se da nas células
cerebrais em si, mas nas conexoes entre elas, as sinapses. No inicio de sua
pesquisa, Kandel descobriu algo com amplas implicacoes para o



aprendizado e para as mudangas ao longo da vida. A memoria de curto
prazo depende do fortalecimento das sinapses existentes, enquanto a
memoria de longo prazo exige a criacdo de novas sinapses, formando novos
caminhos no cérebro. Isso significa que a capacidade de aprendizado é
muito mais extensa e duradoura do que permite a sabedoria convencional.
Vocé pode, de fato, ensinar novos truques a um velho cdo (ou de meia-
idade).

E por isso que enfatizamos exercicios como reescrever conscientemente
seus preceitos financeiros e transforma-los em mantras financeiros que voce
repete varias vezes. A repeticao pode, de fato, alterar a estrutura fisica do
cérebro. As informacOes novas criam novos caminhos, e a repeticao firma
esses caminhos, da mesma forma como o trafego constante no campo ou
gramado comprime a terra e marca uma trilha. Aos poucos, esses novos
caminhos se tornardao mais fortes e dominantes, enquanto os anteriores
definidos pelos seus flashpoints financeiros e o preceito financeiro original
desaparecem. Isso permite que vocé mude seu raciocinio e comportamento
automatico e crie a vida que deseja.

Tenha em mente que, devido a lentiddo dessas mudancas, é possivel
escorregar nos velhos habitos durante o percurso. Isso é normal, portanto
ndo encare como um sinal de fracasso ou uma desculpa para desistir; pelo
contrario, identifique o que causou o deslize e imagine maneiras diferentes
de reagir quando uma situacao semelhante surgir no futuro.

Pense em Andy Dufresne, o personagem de Tim Robbins no filme Um
sonho de liberdade. Primeiro, ele decidiu que realmente queria ser livre. Em
seguida, deu alguns passos para chegar la — passos pequenos e graduais que
somaram grandes progressos. A saude financeira € um processo, ndao apenas

um destino.



HARRIS: Sinto como se estivesse dirigindo numa
estrada com um mapa aberto, tentando encontrar o
caminho, e de repente notei que estava segurando o
mapa de ponta-cabeca. Perceber que durante toda a
minha jornada a forma como lidava com o dinheiro
era meio torta, me ajuda a navegar muito melhor.
Hoje vejo muito com clareza quando uma ideia nao
soa muito logica ou saudavel. E me pego dizendo:
“Vamos reavaliar o que acabei de dizer a mim
mesmo sobre esse assunto” Essa mudanca afetou
muitas das atitudes no meu relacionamento com
minha mulher. Comecamos a ficar mais
organizados e muito mais realistas acerca de onde
estamos. Tem sido uma grande e profunda
mudanca interior, que comecou quando dei a volta
e mudei de direcao. Nao apenas para mim, claro,
mas também para minha esposa e para meu filho.

A parte mais dificil de tudo isso €é o
constrangimento de perceber que estou em B
quando pensava estar a caminho de A. Nao estou



caminhando no sentido que gostaria e percebo isso
pela primeira vez. Mas, entao penso: “Muito bem,
estou em B, mas pelo menos nao cheguei a D ou E.
Gracas a Deus, consegui mudar o rumo e ainda

tenho tempo de chegar onde desejo”.

Outro ponto que tem sido dificil para mim, e ainda
estou trabalhando nele, € perceber que mesmo
quando vocé endireitou o mapa a viagem de volta é
longa. Saber para onde precisa ir nao significa que
de repente estara la. Ha toda uma jornada a
enfrentar, muita estrada a percorrer. Ha muito que
aprender, e muito a ser mudado. Eu ainda me pego
as vezes saindo do rumo e hoje tenho muito mais
consciencia disso do que costumava ter. Ndo ha, de
fato, possibilidade de voltar. Uma vez que vocé
aprende e cresce, o fato de nao fazer o que sabe
que deve fazer torna-se doloroso e deprimente. A
parte mais facil tem sido a emocdo. Ha algo ao
mesmo tempo doloroso e cheio de vida quando

lidamos com a verdade.



Agora que conversamos sobre as ferramentas especificas para que vocé
comece a reescrever seus preceitos financeiros e renove as conexdes de seu
cérebro, vamos discutir formas de encontrar apoio em sua jornada para uma
vida financeira melhor.



CAPITULO 11
TRANSFORMANDO A SUA VIDA
FINANCEIRA

No capitulo anterior, nés oferecemos as ferramentas para ajuda-lo a
identificar e reescrever seus preceitos financeiros problematicos e a mudar
gradualmente seus comportamentos financeiros desordenados. Parabéns!
Agora voceé esta na trilha certa para a saude financeira duradoura. Mas a
jornada ndo para por aqui. Vamos identificar agora varios principios gerais

que o ajudardo a manter e sustentar seus esforcos diarios.

Mantenha as coisas em perspectiva. Muitos de nos estamos apegados a
ideia equivocada de que mais dinheiro nos faria mais felizes. Na realidade,
as pessoas que se concentram nos ganhos materiais a custa dos
relacionamentos pessoais sao algumas das mais infelizes que existem.

Se suas financas estdo lhe trazendo estresse consideravel, dé um passo
atras. E importante estar consciente da situacdo financeira a sua volta —
prestar atencao a informacOes importantes como o mercado imobiliario em
sua area, ou a taxa de desemprego em sua atividade, para lembrar a si
mesmo que os problemas que esta enfrentando ndo sao apenas seus.

No entanto, ndo exagere na dose de noticias financeiras negativas. Fique
ligado no que esta acontecendo com o declinio do comércio varejista do
pais e quais investimentos bancarios estao implodindo hoje, mas ndo fique



obcecado pelo tema. Vocé ndao pode controlar a economia, ou as mas

noticias. Vocé pode controlar a maneira como reage a ela.

Invista em seus relacionamentos. Os seres humanos sdo criaturas
sociais e a felicidade depende, em grande parte, da qualidade de nossos
relacionamentos com familiares e amigos — muito mais do que do dinheiro.
Por isso, € importante investir tempo e energia em nossos relacionamentos.
Resista a tentacdo de isolar-se em momentos de estresse. Dedique algum
tempo a si mesmo, mas ndao passe sozinho todo o seu tempo livre. O
isolamento pode levar a soliddao e a depressdao. Passe tempo com pessoas
queridas que o apoiam e se importam com vocé. Encontre um amigo para

almocar. Envolva-se em atividades da familia e da comunidade.

Concentre-se no presente. Dé um tempo no ato de ruminar sobre seu
passado e preocupar-se com o futuro. Faca um esforco e dedique seu tempo
para viver o momento. Mergulhe-se de cabeca no que estiver fazendo. Faca
isso agora. Respire fundo, segure e solte o ar. Quando vocé se envolve no
fluxo da vida, acaba esquecendo-se de si mesmo e concentra sua atencao,
energia e talentos na realizacdao de seus objetivos. Somos muito mais felizes
quando estamos ativamente imersos em nossas atividades no presente do

que quando estamos nos corroendo pelo passado ou pelo futuro.

Movimente-se. Exercicios fisicos regulares sao a maneira mais rapida de
melhorar seu humor, clarear a mente e lhe dar energia para enfrentar os
problemas. E vocé ndo precisa tornar-se um maratonista. Os estudos
comprovam que caminhar vinte ou trinta minutos por dia lhe traz muitos
dos beneficios obtidos com exercicio extenuante, incluindo o alivio da
depressao. Tente fazer da caminhada parte de sua rotina regular. Va com seu
parceiro ou com um amigo; é mais facil manter os bons habitos quando os
praticamos com outras pessoas.



Desligue a TV. Pessoas infelizes assistem mais TV do que as felizes.
Elas tém mais tendéncia de desenvolver problemas fisicos e emocionais.
Em vez de assistir horas e horas de TV, recupere algum hobby antigo que
costumava ter ou desenvolva outro. Estudos comprovam que atividades tais
como scrapbook, trabalho em madeira e jogos de cartas podem melhorar o
humor das pessoas; por outro lado, elas relatam se sentir piores ap0s assistir
TV por muito tempo.

Esforce-se para ajudar os necessitados. Atos de generosidade, tais
como dedicar-se como voluntario a uma causa digna ou envolver-se no
trabalho em comunidades terdo efeito positivo em nosso humor e
perspectivas. Isso o ajuda a apreciar o que tem, amplia a sua zona de
conforto e tira proveito dos melhores aspectos do instinto de tropa. O Dr.
Daniel G. Amen, fundador da Amen’s Clinic, é médico psiquiatra infantil e
adulto, especialista em neuroimagem e autor de sucessos literarios. Sua
pesquisa mostrou que realizar gestos de bondade provoca mudancgas
positivas no fluxo sanguineo e na atividade do cérebro. Interessantemente,
quando refletimos sobre coisas pelas quais somos gratos, as mesmas
mudancas positivas acontecem. O que leva a nossa proxima sugestao.

Passe mais tempo contando suas béncdos. As pessoas que passam
tempo refletindo sobre aspectos positivos da vida relatam se sentirem mais
felizes, enquanto aquelas que se concentram nos aspectos negativos relatam
menor satisfacdo. Separe alguns minutos cada dia para identificar trés
coisas pelas quais vocé é grato, e permita-se sentir verdadeira gratiddao e
apreciacdo, e nao apenas um sentimento hipocrita. A apreciacao pode ser
contagiosa; compartilhe a cada dia com seu parceiro pelo menos uma

caracteristica que aprecia nele ou nela.

Continue positivo. Por fim, o fator decisivo na maneira como o estresse
impacta na saudde fisica e emocional é a nossa atitude. Aqueles que aceitam



o0 que ndao podem mudar e se concentram em melhorar as condicdes que
estdo sob controle se saem muito melhor do que aqueles que acreditam que
nada podem fazer para melhorar a situacdo e preveem que as coisas nunca

vao mudar.

TED: Durante uma recente tempestade tropical
havaiana, daquelas com arco-iris duplo, percebi
uma coisa: sempre havia um arco-iris presente em
chuvas de verdo como essa, e ser ou nao ser capaz
de desfruta-lo dependia totalmente de minha
perspectiva. Eu uso essa metafora para entender as
possibilidades durante as tempestades em minha

vida.

Abrace a oportunidade de crescimento pessoal. Nenhum de nos aprecia
a dor, no entanto ela é um componente essencial do aprendizado. Assim
como a dor fisica nos diz que o forno quente deve ser evitado ou que um
dente precisa de cuidados, a dor emocional nos alerta para o fato de que
algo esta errado. Com paciéncia e reflexdao, as experiéncias mais dolorosas
podem se tornar as mais valiosas oportunidades de crescimento. Lamente
suas perdas; identifique e perdoe a si mesmo pelos préprios erros; e
aproveite a oportunidade para ampliar o conhecimento, investir em nos

relacionamentos e alinhar seus valores com seus objetivos e atitudes.

Saiba quando procurar ajuda. Reconheca os sinais de que talvez voce
precise de ajuda profissional. Se estiver perdendo o interesse nas atividades



que apreciava antes, se tem problemas para dormir ou se concentrar em suas
tarefas, se esta demonstrando crescente irritabilidade, ou sofrendo com
sentimentos de desespero, de desvalorizacdao ou fadiga, busque ajuda de um
profissional da saide mental.

Embora os comportamentos financeiros conturbados permeiem nossa
cultura, o campo da psicologia ainda ndao acompanha essa realidade. Como
resultado, pouco tem sido feito no sentido de identificar distarbios
financeiros como uma questdo clinica importante. Uma excecdo € nosso
estudo publicado na Psychological Services, mencionado anteriormente. A
outra excecao € o jogo patologico; ha elementos que comprovam que a
terapia do comportamento, as intervencoes cognitivo-comportamentais, as
abordagens de autoajuda e a medicacdao podem auxiliar os que apresentam
esse disturbio. Entretanto, estima-se que o jogo patologico afeta apenas de 2
a 5% da populacdo em todo mundo. Levando-se em conta que 80% dos
americanos mencionam o dinheiro como a causa numero um do estresse, 0S
jogadores patoldgicos representam apenas uma pequena porcao daqueles
que sofrem com os disturbios do comportamento financeiro.

Ainda assim, o campo da psicologia tem as ferramentas que podem ser
de grande eficiéncia para ajudar as pessoas a superar a ansiedade e outras
emocoes restritivas; e, devido a recente crise econdmica, um numero
crescente de profissionais da saide mental esta recebendo treinamento para
utilizar essas ferramentas no tratamento do estresse e do trauma financeiro.
Por meio do nosso trabalho com terapeutas e planejadores financeiros,
desenvolvemos um processo de certificacao a fim de que os consumidores
possam garantir que seus terapeutas estejam treinados para lidar com
questoes financeiras, e que seus conselheiros financeiros tenham algum
treinamento para trabalhar com os aspectos emocionais do dinheiro. Além
de ganhar acesso ao seu teste gratuito para identificar algum distdarbio



financeiro, vocé pode ter mais informacdes sobre nosso trabalho no

www.yourmentalwealth.com.

Areas de intervencao

Ha uma coisa que gostariamos que vocé levasse da leitura deste livro: a
compreensao de que ndo ha distincdo clara entre corpo e mente, corpo e
emocOes. Pensamentos, emocOes e comportamentos partilham um
complicado sistema de resposta. Nao ha duvida de que cada um influencia
0s outros, mas nem sempre sabemos qual vem em primeiro lugar. Tudo o
que fazemos é induzido por esse incrivelmente intrincado sistema, e nossas
emocoes, por sua vez, afetam o mesmo sistema.

O psiquiatra Dr. Aaron Beck e sua filha, a psicéloga Dra. Judith Beck
desenvolveram um modelo de funcionamento que leva em consideracao
todos os quatro aspectos da interacdo humana com o nosso meio:
pensamentos, emoc¢oes, comportamento e fisiologia. A abordagem do
tratamento dos Drs. Beck é chamada de terapia cognitivo-comportamental
(CBT, cognitive-behavioral therapy) e esta menos voltada as questoes do
tipo ovo-e-a-galinha; por exemplo, se a neuroquimica falha causa
pensamentos depressivos, ou se sdao 0s pensamentos depressivos que
influenciam a neuroquimica, ou alguma combinacdo de ambos. Em vez
disso, a terapia cognitivo-comportamental preocupa-se em intervir nas areas
do pensamento e do comportamento, com base na ideia de que as mudancas
realizadas em uma area levardo a avangos em todas as outras. Os
pensamentos e comportamentos relacionados as finangas podem ser tratados

em todos esses niveis também.

Pensamentos. Nossos principais conceitos a respeito de nés mesmos e
do mundo impactam o humor, os comportamentos e a fisiologia. Conceitos
ou pensamentos negativos levam a emoc¢0es como ira e medo, que resultam

em respostas fisicas, incluindo pressio alta e o comportamento


http://www.yourmentalwealth.com/

lutar/fugir/congelar. Por outro lado, os pensamentos positivos criam uma
sensacdo de bem-estar, nos inspirando a embarcar em um comportamento
direcionado a um objetivo. Quando mudamos nosso dialogo interno,
podemos mudar o humor e a fisiologia, que pode, por sua vez, levar a
mudancgas no comportamento.

O primeiro passo para controlar os pensamentos e o impacto deles em
sua vida é identificar os pensamentos problematicos. Ao completar os
exercicios dos capitulos anteriores, vocé identificou alguns dos seus
preceitos financeiros principais. Essa conscientizacdo lhe permite observar
quando eles surgem e assim decidir intencionalmente aceitar o preceito
financeiro e agir segundo ele ou substitui-lo por um que esteja de acordo
com seus valores e objetivos. Interromper um pensamento automatico e
substitui-lo por outro mais util ou exato pode mudar de maneira radical e
imediata o sentimento de uma pessoa e 0 comportamento resultante.

A conscientizacao é a chave. Quando somos capazes de fazer uma
distin¢do entre n6s mesmos e NOSSOS pensamentos, conseguimos criar novos
preceitos para a vida. As abordagens da terapia cognitivo-comportamental e
da meditacdo tém ajudado pessoas a trocar seus pensamentos restritivos por
narrativas mais positivas.

Emogoes. As emocoes, também, tém um link direto com os
pensamentos, comportamentos e com a saude fisica. Como ja aprendemos,
quando temos assuntos nao resolvidos, levamos do passado emocoes nao
expressadas que podem distorcer nossas experiéncias hoje. Esse assunto nao
resolvido obstrui a capacidade de distinguir entre um relacionamento ou
acontecimento passado de grande carga emocional e um relacionamento ou
situacdo que ocorre no presente. Isso diminui a habilidade de reconhecer e
lidar com os problemas reais que enfrentamos. Emocoes reprimidas também
podem se fazer conhecidas de outras formas, por exemplo, em
comportamentos como gastos excessivos e acumulo de objetos, ou



problemas de saide relacionados ao estresse. Varias formas de terapia
ajudam a liberar sentimentos reprimidos, nos permitindo reconhecé-los e
deixa-los para tras. Os conceitos e exercicios neste livro tém o objetivo de
ajuda-lo a identificar e liberar as emocOes dificeis associadas aos seus
flashpoints financeiros e a mudar radicalmente seus pensamentos, seus
comportamentos e sua fisiologia.

Nosso método para lidar com os distirbios relacionados ao dinheiro
pode ser mais bem descrito como uma abordagem experimental. A ideia é
reencenar e recriar na vida do cliente contextos emocionais da familia de
origem, assim como outros eventos significativos e relacionamentos atuais.
Quando bem-sucedido, esse método leva a descoberta interior, um elemento
crucial do crescimento psicol6gico. Ao experimentar outra vez eventos e
relacionamentos em um ambiente seguro, somos capazes de encara-los a
partir de outra perspectiva, muito mais saudavel. Isso ajuda a liberar as
emocoes que talvez tenham sido bloqueadas e reprimidas, abre a porta para
novas percepcoes e para a conscientizacao e ajuda os clientes a desenvolver
novas habilidades. O psicodrama, o role-playing e a musica sao apenas
algumas das modalidades usadas em terapias experimentais, que focam na
experiéncia direta como veiculo para a mudanca.

Outras maneiras uteis de acessar e afetar suas emogoes sao por meio da
meditacdo e dos exercicios de consciéncia do corpo, conforme descrevemos
no capitulo 10.

Comportamentos. Ja reparou que quando vocé forca um sorriso seu
humor melhora, mesmo que nao esteja sentindo muita vontade de sorrir?
Assim como a mudanca nos pensamentos e emocoes pode afetar o seu
comportamento, mudar o seu comportamento pode afetar a sua realidade
interior. Tente agora mesmo. Coloque uma caneta ou lapis no sentido
horizontal entre a mandibula inferior e superior — o que ird forcar seu rosto

a sorrir — e observe o que acontece com seus pensamentos. E bastante dificil



acolher pensamentos negativos enquanto se esta sorrindo. Agora tire o lapis
ou caneta da boca e cerre a mandibula. E muito provéavel que vocé encontre
dificuldade de manter pensamentos positivos com os musculos tensos e os
labios comprimidos.

Uma das maneiras mais rapidas de mudar os sentimentos e 0S
pensamentos € agir, fazer algo diferente e substituir por outros os
pensamentos e comportamentos automaticos. No entanto, em geral nao
sabemos bem o que devemos fazer. Quando nos vemos assim, achamos
muito eficaz criar primeiro uma declaracdo de quem vocé quer ser, por
exemplo, “Sou uma pessoa livre de dividas”. Enquanto estiver nesse estado
de espirito, pese todas as decisdes e acoes com base nessa declaracao. A
principio, talvez vocé ndo faca ideia de como ser uma pessoa livre de
dividas, no entanto, é algo que vai aprender. Assim como foi com aquele
sorriso, vocé finge até realiza-lo de fato, aprendendo assim, enquanto age.
Se continuar se comportando com uma pessoa livre de dividas,

inevitavelmente se tornara uma delas.

Fisiologia. No nivel mais fundamental, nossos pensamentos e
comportamentos sdo reacdes quimicas que acontecem no momento em que
as células cerebrais recebem dopamina, serotonina e outros compostos e
reagem a eles. Certas condicoes psicologicas tais como a depressao, a
ansiedade, e o disturbio obsessivo-compulsivo parecem ter um forte
componente neuroquimico. Existem muitos medicamentos, e ha ainda mais
pesquisa a caminho, com o objetivo de administrar melhor o sistema de
comunicacdo quimica entre os neuronios. A medicacdo pode ser eficaz para
melhorar o humor, diminuir a ansiedade e reduzir os pensamentos
obsessivos e os comportamentos compulsivos. Mas nao se iluda pensando
que pode curar comportamentos financeiros desordenados somente com a
farmacologia. A medicacdo certa pode ajudar a eliminar sintomas
debilitantes, isso permitira que vocé lide de maneira mais eficaz com seus



assuntos ndo resolvidos, porém ainda ha trabalho a ser feito. Isto posto, se
vocé acha que pode se beneficiar com a medicacdao contra ansiedade e
depressdo, deve discutir com um profissional da saide mental.

Um novo e promissor tratamento que vale a pena ser mencionado aqui é
o das terapias de neurofeedback. O neurofeedback, também conhecido
como eletroencefalograma (EEG) biofeedback, é uma técnica que ensina a
pessoa a alterar intencionalmente as ondas cerebrais. A terapia tem sido
usada em varios tipos de condicOes e distirbios nos quais o cérebro nao
trabalha tdo bem quanto poderia, e tem apresentado resultados promissores
no controle da ansiedade e da depressao, nos problemas comportamentais,
na epilepsia e na disfungdo cognitiva resultante do trauma de cranio,
derrame ou envelhecimento. Ela também tem sido usada por pacientes que
passam por tratamento de cancer, porque pode ajudar a diminuir o estresse,
a dor e a nausea e aumentar a imunidade. Estamos hoje investigando a
utilidade dessa abordagem no tratamento dos disttrbios financeiros, com
resultados iniciais bastante promissores.

A pesquisa continua em outras areas também. Um estudo demonstrou
que € possivel treinar o cérebro dos animais a resistir a reagoes de medo —
“seguranca adquirida”, a contrapartida do desamparo adquirido. Os
betabloqueadores, uma droga comumente prescrita para problemas
cardiacos, parece eliminar as reacOes emocionais negativas de uma
lembranga dificil sem afetar a memoria em si. E outra droga controversa
tem a capacidade de remover a propria lembranca — como acontece no filme

Brilho eterno de uma mente sem lembrancas.

Ambiente. Assim como o estado interior impacta nosso meio, nosso
meio pode ter profundo impacto no estado interior. Afinal, a maior parte de
nossos comportamentos financeiros desordenados tem uma origem externa,
seja nos preceitos financeiros que aprendemos quando criancas com aqueles
que estdo a nossa volta, ou a partir de um flashpoint financeiro que nao



iniciamos ou criamos. E, por serem elementos cruciais do meio externo, as
pessoas a nossa volta sdao também influéncia poderosa em nosso
comportamento.

Se vocé hoje esta preso a um padrao financeiro nocivo, é provavel que
receba o estimulo de alguém em sua vida para continuar nesse padrao. Esse
estimulo pode assumir a forma de um parceiro ou conjuge que ignora seu
comportamento improprio, um amigo ou membro da familia que continua a
lhe dar dinheiro para livra-lo da dificuldade, uma companheira de compras
que permite que sua fatura secreta do cartdao de crédito seja enviada a casa
dela para seu conjuge nao descobrir o quanto voceé esta gastando. Mas vocé
ndo quer pessoas em sua vida que o apoiem em seus comportamentos
financeiros problematicos; quer alguém que o estimule em seus esforcos
para supera-los. Em outras palavras, para criar uma nova vida financeira,
talvez vocé precise mudar o apoio que encontra em seu meio. Grupos
positivos de apoio podem ajudar. Sdo organizacoes como os Devedores
Anodnimos  (http://www.devedoresanonimos-sp.com.br/site/),  Jogadores
Anonimos  (http://www.jogadoresanonimos.com/principal.html),  entre
outras. Hoje, parece ser possivel encontrar um grupo de apoio para qualquer
problema que exista. E, mesmo que vocé nao consiga encontrar um grupo
para seu problema em particular, é facil comecar um. Talvez descubra que
ha mais pessoas por ai com as mesmas dificuldades que as suas do que vocé

imaginava.

Encontrando um terapeuta

Em algum momento, vocé pode chegar a conclusao de que vocé mesmo
ou uma pessoa querida poderia se beneficiar do auxilio de um terapeuta.
Vocé pode trabalhar com um psicologo clinico, com um assistente social,
um conselheiro, um terapeuta de casais e familias, ou um psiquiatra. Todos

tém treinamento especializado em saide mental, com o grande diferencial
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de que os psiquiatras sao os que prescrevem medicacdo. Pode, também,
comecar sua busca por um terapeuta perguntando a amigos e profissionais
de confianca por referéncias ou procurando associacoes profissionais em
sua regido. Se vocé mora proximo a uma cidade que tenha uma grande
universidade ou escola de medicina, investigue o0s programas de
treinamento nos quais os alunos aconselham pacientes sob a supervisao de
um experiente membro do corpo docente. Essa pode ser uma boa maneira
de receber tratamento a precos reduzidos. Se o custo ¢ um empecilho,
procure clinicas e profissionais autbnomos que praticam precos
escalonados.

Em alguns estados nos Estados Unidos, qualquer pessoa pode pendurar
uma placa na porta e se autodenominar conselheiro ou terapeuta. Vocé
precisa se certificar de que aquele que vai cuidar de sua satide mental é
licenciado e membro de uma organizacdo profissional respeitada. Isso
contribuira para garantir que qualquer pessoa com quem voceé trabalhe tenha
o treinamento basico e a experiéncia necessaria para lhe oferecer terapia util
com o respaldo da pesquisa clinica.

As perguntas a seguir o ajudardo a determinar se o terapeuta com quem

voceé cogita trabalhar é uma boa escolha.

1.“Com que tipo de clientes vocé geralmente trabalha? Vocé tem uma
area especializada de atuacao?”

2.“Por favor, descreva sua educacdo e treinamento e sua abordagem
terapéutica”

3.“Vocé se sente confortavel para falar sobre dinheiro? Como é o seu
relacionamento com o dinheiro?” Se esta pergunta deixa o terapeuta
pouco a vontade, é provavel que ele ou ela ndo seja a pessoa certa para
ajuda-lo em suas questOes financeiras.

4.“Qual é sua tabela de honorarios?”



5.“Como vocé ira determinar os objetivos para o meu tratamento, e

como vamos avaliar o meu progresso?”

Sejam quais forem as suas perguntas, faca sua pesquisa e confie nos seus
instintos. O mais importante é vocé se sentir a vontade com seu terapeuta. E
natural sentir-se um pouco desconfortavel nas primeiras sessdes, mas se
vocé ainda estiver inquieto apos varias sessoes, reflita sobre o que pode
estar faltando e peca uma indicacdo de uma pessoa cuja abordagem ou
personalidade esteja mais de acordo com vocé. Isso nao é, de forma alguma,
incomum e vocé ndo estara insultando o terapeuta. Se estiver trabalhando
com alguém que goste e que tenha pouco treinamento em questdes
financeiras, mas pareca aberto a aprender sobre elas, ele ou ela pode achar
uteis as ferramentas e técnicas encontradas em nosso livro para
profissionais da area financeira: Financial Health: Tools for Financial
Planners, Coaches, and Therapists.

Reunindo a sua equipe

Entdao digamos que vocé lidou com os assuntos ndo resolvidos
relacionados as suas questdes financeiras e que reescreveu seus preceitos
financeiros autodestrutivos, mas ainda esta enfrentando problemas para
organizar as financas. Neste momento, é provavel que vocé queira contratar
um planejador financeiro, alguém que possa usar sua expertise para ajuda-lo
a criar um roteiro financeiro seguro. Assim que tiver enfrentado suas
questoes profundamente enraizadas a respeito de dinheiro e ter, com
sucesso, mudado seu comportamento, suspeitamos que va perceber que tal
roteiro é agora, muito, muito mais facil de ser seguido.

Qualquer um pode se autodenominar “planejador financeiro”, portanto é
uma boa ideia procurar alguém com certificacdo de especialista: um
planejador financeiro licenciado, um contador pessoal credenciado, ou um

consultor financeiro qualificado terdo treinamento em planejamento



financeiro e responderao a uma organizacdo profissional que acompanha as
reclamacOes contra seus membros.

Se vocé tiver amigos cuja situacado financeira pareca estavel e saudavel,
pergunte se eles trabalham com um planejador financeiro. Vocé também
pode pedir uma indicagdo ao seu contador profissional. A seguir, estdo
algumas perguntas pertinentes que podem ser feitas a qualquer planejador
com quem esteja considerando trabalhar.

1.“Qual é a sua experiéncia?” Certifique-se de que seu planejador
financeiro tenha experiéncia no trabalho com individuos e ndo apenas
com empresas. A menos que vocé tenha exigéncias especificas,
costuma ser melhor trabalhar com alguém que possa lidar com uma
variedade de necessidades: seguro, impostos, aposentadoria e
planejamento imobiliario. Descubra como o planejador se mantém
atualizado sobre as mudancas nessa area.

2.“Qual é sua proposta de planejamento financeiro?” Vocé quer um
planejador cujo ponto de vista combine com o seu na escala “agressivo
x conservador”.

3.“Com quem mais vocé trabalha?” Ele ou ela sera a unica pessoa com
quem voce tera contato? Seu planejador executara suas recomendacoes
ou indicara outras pessoas para executa-las? O planejador tem acordos
financeiros com esses outros profissionais? Vocé precisa conhecer ou,
pelo menos, ter os nomes das pessoas com quem talvez converse sobre
suas financas.

4.“Como pagarei por seu trabalho?” Muitas vezes, os planejadores sao
pagos por meio de comissOes nos produtos ou servicos que lhe sdo
recomendados, por um valor fechado ou por hora. Qualquer um desses
métodos € legitimo e o que melhor lhe servira, dependera de suas
circunstancias. O importante é ser muito claro a respeito do acordo — e

registra-lo por escrito.



Saia de sua caixa

Aqui estda um exercicio final para ajuda-lo a dar o primeiro passo para a
transformacdo que vocé esta pronto para realizar.

Seus conceitos o levaram até onde esta. Eles criam a sua versao da
realidade, que constrange e limita o que vocé considera ser possivel. E
importante saber que a despeito de suas primeiras experiéncias, a sua versao
da realidade — como o mundo funciona ou ao funciona, o que vocé pode ou
ndo fazer, quem vocé é e quem ndo é — é invencdo sua. E uma compreensio
infantil de como o mundo é, desenvolvida para ajuda-lo a navegar e
sobreviver em seu contexto inicial. Entretanto, vivemos em um universo de
ilimitadas possibilidades. Nossas caixas mentais — as coisas sobre as quais
temos absoluta certeza porque as aprendemos na escola da vida — podem
atuar como uma prisdao onde nem percebemos estar. Se vocé nao esta feliz
com o lugar onde esta, precisa sair de sua caixa. Mas, primeiro, tem de
reconhecé-la e isso nem sempre é facil.

Pense nas melhores encenacoes de Marcel Marceau. Somente através de
seus movimentos, o famoso mimico criava as paredes de uma caixa que nao
existia. A plateia via que ndo havia caixa alguma, no entanto suas acoes e
seus gestos tornavam real o seu confinamento. Da mesma forma, nossas
caixas mentais sao tanto reais quanto imaginarias. Elas nos sdao reais porque
sao definidas por nossos conceitos, estes, por sua vez, moldados por medos,
justificacOes, acOes e falta de acdo. Entretanto, perdemos de vista o aspecto
imaginario de nossas caixas; esquecemos que elas sdao o resultado de
construcdes mentais criadas por nés. E como se Marcel pulasse dentro de
sua caixa invisivel e se recusasse a sair, convencido de que as paredes eram
reais e que ele ndao poderia escapar dali. Quando reconhecemos a caixa pelo
que é, podemos nos libertar de suas paredes imaginarias e reconhecer as
vastas possibilidades que nos aguardam, assim como todas as oportunidades
a nossa volta.



Aqui esta um exercicio para ajuda-lo a libertar-se de sua caixa a fim de
criar uma nova realidade. E um exercicio aberto, continuo, e vocé pode

voltar a qualquer passo dele, sempre que precisar.

1.Visualize um objetivo inovador: algo que vocé acredita estar além de
sua habilidade de alcancar. Talvez seja ndo ter mais dividas,
economizar para as férias no Havai, comecar um novo negocio ou se
aposentar cedo. Anote o objetivo e descreva como vocé se sentiria se o
tivesse atingido.

2.Identifique os conceitos que o mantém preso onde esta. Se 0s seus
conceitos hoje pudessem lhe trazer algo mais, esse algo mais teria se
manifestado em sua vida. Por que vocé ndo tem o que quer? O que
torna a realizacdo daquele objetivo algo dificil ou impossivel? O que se
coloca em seu caminho? O que o faz indigno ou incapaz daquele
objetivo?

3.Entre no mundo do “E se...”. E se vocé se comprometesse a remover
essas barreiras, o que teria de fazer? O que precisaria saber? Como
precisaria se definir? Identifique pessoas que tenham alcancado o
mesmo objetivo que deseja e analise o que elas fizeram. Em que elas
acreditam? Como elas se comportam? Que livros elas leem? Se vocé
comecar a se sentir sem esperanca de atingir seu objetivo, imagine
como elas se comportariam neste momento de sua jornada. Talvez vocé
tenha visto a sigla WWJD em uma camiseta, em uma pulseira de
borracha, ou em uma placa. Significa “What Would Jesus Do?” (O que
Faria Jesus?). Para muitos cristaos, WWJD os lembra de mudar sua
referéncia para aquilo que acreditam que Jesus faria, diria, ou seria
numa situacio semelhante. E uma dica para sair da caixa e criar uma
nova realidade em seus relacionamentos e em seu mundo. Pergunte a si
mesmo: “O que (insira 0 nome de uma pessoa cuja transformacao

financeira vocé admira) faria?”.



4Comprometa—se agora mesmo a criar uma nova realidade. Se ndo
‘souber bem como fazé-lo, simplesmente finja até que consiga. Essa
pode ser uma estratégia muito util. Finja que sabe o que esta fazendo e
comece a viver em sua nova realidade agora mesmo. Nao espere.
Assuma a posicdo e cresca nela, aprendendo pelo caminho. Velhos
habitos sdo dificeis de serem quebrados, portanto, quando se sentir
desencorajado, use a técnica do “seu primeiro pensamento esta errado”.
Ouca aquele velho conceito ou pensamento negativo restritivo e, as
vezes, simplesmente ofensivo e diga: “Isto esta errado”. Entdo

identifique um conceito mais ttil baseado em seus valores.



POSFACIO

Quase todas as pessoas do planeta nos dias de hoje estao preocupadas
com dinheiro. Mas ao lado positivo de tudo isso é que a crise financeira
realmente nos forcou — como individuos e como culturas — a olharmos
longa, dura e honestamente para o nosso relacionamento com o dinheiro.
Por isso pensamos que seria interessante perguntar a alguns planejadores
financeiros com quem trabalhamos se eles observaram algum efeito positivo
que a crise financeira tenha provocado nas atitudes e comportamentos de
seus clientes. E, por ser algo tdo presente na mente de todos, muitos dos
clientes com quem conversamos também ofereceram suas reflexdes sobre o
assunto. Reunimos aqui algumas das observacOes mais interessantes para

voce. Primeiro, os clientes:

LESLIE: Outra coisa que acho surpreendente €
apenas observar a economia, O que esta
acontecendo no ambito social e global — sabe, os
conceitos a respeito do dinheiro, a forma como sao
usados, 0s conceitos que téem guiado os

comportamentos financeiros disfuncionais de toda



uma cultura, de um pais, de uma geracao ou talvez

de todo o mundo.

Por exemplo, comprar acreditando ser possivel
obter uma hipoteca de 100% sem o pagamento de
entrada e que isso seria interessante para todos,
exceto para proprias pessoas que lucram com as

hipotecas.

Muitas pessoas, assim como Leslie, estdao reconhecendo a necessidade de
uma mudanca total. E Sally nos lembra de que a resiliéncia e o otimismo
sdo sempre uteis.

SALLY: Tenho ouvido que todos estao estressados
e preocupados com o futuro proximo. Entendo de
onde isso vem e sei que também sentirei os efeitos
disso. Quando os acontecimentos me atingem, a
incerteza e o fato de as pessoas nao acreditarem
mais em investimento, me deixam tensa.
Entretanto, otimista como sou, fico firme, certa de
que mudancas vao acontecer, que mudancas estao
acontecendo — e mudancas em geral trazem coisas

boas. Fu realmente espero que coisas boas



acontecam. Continuo a rever meu comportamento
em relacdo as financas. Faco o que posso e depois
confio que as coisas entrarao nos eixos e que a

mudanca trara coisas boas.

Ficamos ainda mais fascinados pela perspectiva da “visdao de minhoca”
que nosso planejador financeiro nos deu. Eles sdao capazes de descrever a
situacdo econdomica atual a partir de duas perspectivas complementares: a
visdo de espectador preocupado, assim como todos nos, e a de um
participante experiente no mercado financeiro.

VANESSA: Durante esse dificil momento da
economia, eu estou de certa forma grata pela
oportunidade de falar com meus amigos, colegas e
clientes sobre mudanca de habitos. Antes disso,
muitas pessoas em meu mundo estavam presas a
um feitico gastador; hoje estdo muito mais
dispostas a examinar se seus gastos estao alinhados
com seus valores. Essa € a oportunidade durante a

crise.

Quanto aos meus clientes de planejamento

financeiro e coaching, eu os estou apresentando a



ideia de que ha muitas maneiras de encarar as
circunstancias atuais. Gasto uma boa quantidade de
tempo oferecendo perspectivas diferentes. Também
sou bastante inflexivel sobre o consumo cauteloso
da midia. Encorajo a todos que pensem no que
assistem, leem ou ouvem nas noticias, nos
programas de TV, nos blogs e a avaliarem o valor
que o consumo lhes traz. Se a midia aumenta sua
ansiedade e nao lhe oferece opcoes praticas, talvez
esteja na hora de desistir. Se ela é informativa e

resulta em algo pratico, entdo faca bom proveito.

No que se refere a maneira como estou lidando
com tudo isso no ambito pessoal, estou me
concentrando ainda mais em meu desenvolvimento
pessoal: lendo livros que alimentam a minha alma,
dedicando-me a pratica da yoga, cercando-me de
amigos que pensem da mesma forma. Desisti da
TV ha dois anos, nao leio jornais e consumo as

noticias pelo radio em pequenas e saudaveis doses.



Olhando adiante, espero ser melhor do que sou
hoje. Ndao consigo imaginar que pode ficar pior.
Mas de fato ndao penso nesses termos. Penso mais
segundo a linha do tempo dos objetivos
profissionais — onde eu estarei em cinco, dez ou
quinze anos. Faco o mesmo com meus clientes.
Obviamente que planejo com base no historico das
taxas de retorno que se encaixam na alocacao de
ativos do cliente e os coloco em um portfolio bem
diversificado. Entdao espero que ndo tenhamos
acontecimentos de trées desvios padrao nos
proximos cinco ou vinte anos — mas nao poSSO

prever com certeza alguma se teremos ou nao.

ISABEL: Sdo tempos dificeis. Estou informando
meus clientes que estao aposentados que ninguém
entende melhor suas preocupacoes do que outra
pessoa aposentada, mas que farei o possivel. Tenho
encorajado varias pessoas que me telefonem,
apenas para que eu saiba como estao se sentindo.

Se preferirem escrever, eu as encorajo a me enviar



por e-mail seus sentimentos e pensamentos. Estou
tentando demonstrar empatia com eles, entender
seus sentimentos e, entao, também compartilhar
alguns dos aspectos positivos e como eles podem
enfrentar essa fase, mostrar a eles solucdes
financeiras e reconhecer seus sentimentos. Estou

tentando evitar “excluir” suas preocupacoes.

Estou administrando meus proprios sentimentos a
respeito de tudo isso conversando com pessoas que
considero mais bem informadas e experientes no
mundo financeiro e ouvindo seus pontos de vista.
Converso com meu terapeuta e com meu contador
e cuido de mim mesma com meditacdao e descanso.
Em cinco anos, eu diria que a situacao estara
melhor e em ascensao.

Em dez anos, acho que ainda estaremos oscilando
entre os altos e baixos dos mercados.

Em vinte anos, creio que podemos ter outro reves,
e outras crises que ainda nao imaginamos

provavelmente virdo a tona. Com base no que leio,



no que acredito, e no que tenho visto nas
estatisticas, passaremos por isso mais uma vez, mas
a crise sera diferente. Creio que o mercado nao é
muito diferente das vidas humanas... Passam por
bons e maus momentos, tempo de saude e de

doenca, tempo de aprendizado e de lazer.

RUSSEL: Todos dizem que querem mudar até que
precisam mudar seus comportamentos, acoes e
atitudes. Essa é a parte pesada. O que as crises de
crédito, financeiras e econdémicas estdao nos dizendo
€ que 0 que esta acontecendo ndo € sustentavel.
Nao é sustentavel a partir do ponto de vista
financeiro, economico, a partir de uma perspectiva
global, ambiental, do ponto de vista da energia, e
também da perspectiva do capital humano. Todas
essas coisas estavam completamente fora de
equilibrio, e operavam utilizando recursos nao

renovaveis.

Tenho a tendéncia de avaliar todas as coisas por

meio de um filtro chamado sustentabilidade. Se o



conceito ou o produto é sustentavel, ha esperanca.
Se nado é sustentavel, nao ha muito esperanca. Essa
é a mensagem que tenho passado. Hoje, creio que
essa mensagem tem uma grande quantidade de
esperanca e potencial porque se as pessoas, do
ponto de vista individual, chegarem ao ponto de
viver dentro de suas posses de uma maneira

sustentavel, estaremos em melhor situacao.

Mas como ajudamos as pessoas durante a crise?
Muitas vezes, as pessoas ja tém dentro de si a
resposta. Elas ja tiveram que lidar com tempos de
incerteza e medo e ansiedade e podem ser capazes
de olhar para tras e usar as mesmas ferramentas
para enfrentar a crise. E, nos workshops que
fizemos, ouvimos sobre solucOes criativas que
outros apresentaram em tempos de adversidade
financeira e de dificuldade financeira pessoal. E

nao foi tao ruim assim.

GWEN: Estou dando apoio aos meus clientes

principalmente ouvindo quais sao seus medos e



ansiedades. Do ponto de vista da interacao com um
cliente, minha funcdo principal é ouvir. Do ponto
de vista técnico, minha funcao ¢é rever e
acompanhar os planos que fizemos a luz dessas
diferentes circunstancias. Portanto, eu basicamente

vejo como uma funcao com dois lados.

Uma das oportunidades aqui €, talvez, aprender
mais sobre o aspecto psicolégico que o dinheiro
envolve. Se decidissemos fazer terapia fiscal ou
educacao fiscal como parte do curriculo
educacional basico, entdao eu creio que poderia
haver uma grande mudanca na maneira como a

sociedade encara o dinheiro.

Eu acho que, para que aprendamos as licoes que a
vida nos esta ensinando, deve haver uma mudanca
interna na sociedade. Temos que ser capazes de
dizer: “Nao ha problema algum se meu vizinho,
que tem um emprego semelhante ao meu, dirija um
carro melhor que o meu, porque um carro melhor

nao € minha prioridade. FEu sei quem sou, tenho



meus objetivos muito claros, e me sinto a vontade
comigo mesmo. Nao preciso de alguém de fora
para me dizer o que faz de mim uma pessoa

melhor, ou mais bem-sucedida. Eu ja sei disso”.

O trabalho exterior de nossas vidas financeiras é,
na realidade, um trabalho interior. Aprumar a
cabeca, aprumar o coracdo, esse € o verdadeiro
trabalho. Se fizermos isso, entdo as coisas
exteriores cuidarao de si mesmas. Compreender
quais sdo meus verdadeiros objetivos, perceber
quais comportamentos me fardo caminhar para

esses objetivos — isso € o principal.

A crise econdmica atual, com todo o seu temor, incerteza, perda e dor, é
um chamado de despertar para o mundo. Em nossa fome insaciavel por
mais dinheiro, carros maiores e casas que nao podemos pagar,
abandonamos a razdo e hipotecamos nossos futuros em uma tentativa de
conseguir algo que o dinheiro e os bens jamais trardo: um sentimento de
conexdo, de completude, de pertencer. Mas em meio a nossa crise global e
pessoal encontra-se uma oportunidade. Se tivermos a coragem de sermos
honestos a respeito de nossos comportamentos financeiros, de examinar
nossos passados, e desafiar e mudar nossos preceitos financeiros, temos o
poder de transformar a vida financeira. E nossa esperanca que este livro o
tenha ajudado a tirar o maximo proveito dessa oportunidade em sua prépria



vida, e aplaudimos sua disposicdio e coragem de examinar seu

relacionamento com o dinheiro.
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