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Este livro destina-se a oferecer informactes precisas e bem fundamentadas

sobre o tema em questdo. Ele é vendido sob a premissa de que nem os autores,
nem o editor estdao envolvidos na prestacao de servicos legais, de investimento,
de contabilidade ou outros. Se for necessario um aconselhamento legal ou outro
tipo de assessoria especializada, recomendamos procurar 0s servicos de um
profissional competente.

Todos os nomes nos estudos de casos contidos neste livro sao pseudonimos.
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INTRODUCAO

V inte anos atras comegdimos d estudar como as pessoas se tornam ricas. De

inicio, fizemos como vocé pode imaginar: pesquisamos os moradores dos
chamados bairros ricos de todo o pais. Com o tempo, descobrimos algo estranho.
Muitas pessoas que moram em casas caras e dirigem carros de luxo na verdade
ndo possuem muita riqueza. Depois, descobrimos algo ainda mais estranho:
muitas pessoas que possuem uma grande quantidade de dinheiro nem sequer
moram em bairros ricos.

Esse pequeno clardo de compreensdao mudou a nossa vida. Levou um de nos
dois, Tom Stanley, a sair da carreira académica, inspirou-o a escrever trés livros
sobre o marketing para os afluentes da América, e fez dele um conselheiro para
empresas que oferecem produtos e servicos para os afluentes. Além disso, ele
organizou pesquisas para os afluentes para sete das dez maiores empresas de
servicos financeiros da América. Nos dois ja realizamos centenas de seminarios
sobre como alcancar o publico rico.

Por que tanta gente se interessa pelo que temos a dizer? E porque nés
descobrimos quem ¢é realmente rico e quem ndao é. E, o mais importante, nés ja
constatamos de que modo uma pessoa comum pode se tornar rica.

O que ha de tao profundo nessas descobertas? Apenas isso: a maioria das
pessoas faz uma idéia totalmente errada sobre a riqueza na América. Riqueza
ndo é o mesmo que renda. Se vocé tem uma boa renda todos os anos e gasta
tudo, vocé ndo esta ficando rico. Vocé apenas esta tendo um alto padrdo de vida.
A riqueza é aquilo que vocé acumula, ndo aquilo que vocé gasta.

E como se tornar rico? Aqui também a maior parte das pessoas faz uma idéia
errada. Poucas vezes é a sorte, uma heranca, um diploma de pds-graduacao, ou
mesmo a inteligéncia que capacita a pessoa a acumular uma fortuna. Com muito
mais freqliéncia, a riqueza € resultado de um estilo de vida feito de muito
trabalho, perseveranca, planejamento e, sobretudo, autodisciplina.

Por que sera que eu ndo sou rico?

Muita gente vive se perguntando isso. Muitas vezes sao pessoas trabalhadoras,
instruidas e de alta renda. Por que, entdo, ha tdo poucas pessoas afluentes?

OS MILIONARIOS E VOCE

Nunca houve mais riqueza pessoal na América do que hoje (mais de US$22



trilhdes em 1996). Contudo, a maioria dos americanos nao é rica. Quase metade
de sua riqueza é possuida por 3,5% dos domicilios. A maior parte dos outros
domicilios ndao chega nem perto. E quando falamos em “outros domicilios”, ndo
estamos nos referindo aos parias economicos. A maioria desses milhdes de lares
é composta de pessoas que ganham uma renda modesta, ou mesmo alta. Mais de
25 milhdes de lares nos Estados Unidos tém uma renda anual de mais de
US$50.000; mais de sete milhdes tém uma renda anual de mais de US$100.000.
Porém, apesar de possuir “uma boa renda”, a maioria dessas pessoas tem um
baixo nivel de riqueza acumulada. Muitos vao vivendo de um pagamento para o
outro. S3o essas pessoas as que mais irdo se beneficiar deste livro.

O domicilio mediano (tipico) da América tem um patrimonio liquido de
menos de US$15.000, excluindo o valor (quitado) da casa. Se excluirmos
também o valor dos veiculos, mobilia, etc., imaginem o que sobra? Em geral,
essa familia possui zero em ativos, como acoes e titulos. Durante quanto tempo
poderia um lar americano médio sobreviver economicamente sem o cheque
mensal de um empregador? Talvez um més ou dois na maioria dos casos.
Mesmo aqueles que estdo no quinto superior da escala ndo sdao realmente ricos.
O patriménio liquido do domicilio mediano é de menos de US$150.000.
Excluindo-se o valor quitado do imével onde vive, o patrimonio liquido mediano
desse grupo cai para menos de US$60.000. E o que dizer dos cidaddos mais
idosos? Sem os beneficios do seguro social, quase a metade dos americanos com
mais de 65 anos de idade viveria na pobreza.

Apenas uma minoria dos americanos possui ativos financeiros ou
investimentos, mesmo os de tipo mais convencional. Apenas cerca de 15% tém
uma conta de deposito no mercado financeiro; 22% tém um certificado de
dep0osito; 4,2% um fundo de mercado financeiro; 3,4% tém acOGes municipais ou
empresariais; menos de 25% tém acoes e fundos mutuos; 8,4% tém propriedades
alugadas; 18,1% tém bonus do Tesouro americano e 23% tém fundos de
aposentadoria para autbnomos.

Entretanto, 65% das familias tém casa propria, e mais de 85% possuem um ou
mais veiculos a motor. Os carros tendem a depreciar rapidamente. Os ativos
financeiros tendem a valorizar.

Os milionarios de que tratamos neste livro sao financeiramente independentes.
Eles poderiam manter seu estilo de vida atual durante anos e anos sem ganhar
nem sequer um meés de salario. A grande maioria desses milionarios nao é
descendente dos Rockefeller nem dos Vanderbilt. Mais de 80% sdao pessoas
comuns, que acumularam sua riqueza no decurso de apenas uma geragao.
Fizeram isso devagar e com constancia, sem assinar nenhum contrato
multimilionario com um time de beisebol, sem ganhar na loteria, sem se tornar



outro Mick Jagger. Os prémios inesperados dao grandes manchetes, mas sao
ocorréncias raras. No curso da vida de um adulto, a probabilidade de se tornar
rico por esse caminho é de menos de uma em quatro mil. Contraste essas
chances com a proporcao de lares americanos (3,5 %) que tém um patrimonio
liquido de US$1 milhdo ou mais.

OS SETE FATORES

Quem fica rico? Em geral, o individuo rico é um negociante que viveu na
mesma cidade toda a sua vida adulta. Essa pessoa possui uma pequena fabrica,
ou uma cadeia de lojas, ou uma empresa prestadora de servicos. Casou-se apenas
uma vez e continua casado. Seus vizinhos sdao pessoas que tém uma fracdo da
riqueza que ele possui. Ele é um poupador e investidor compulsivo. E fez seu
dinheiro sozinho. Oitenta por cento dos miliondrios da América sdo ricos de
primeira geragdo.

A pessoa afluente tipica segue um estilo de vida que conduz a acumular
dinheiro. Durante nossas pesquisas, descobrimos sete denominadores comuns
entre 0s que conseguiram construir riqueza.

1. Eles vivem muito abaixo dos seus meios.

2. Alocam seu tempo, sua energia e seu dinheiro eficientemente, com o
objetivo de construir riqueza.

3. Acreditam que a independéncia financeira é mais importante do que exibir
um alto status social.

Seus pais ndo lhes deram ajuda financeira.
Seus filhos adultos sdo economicamente auto-suficientes.

Eles sao muito competentes para identificar as oportunidades de mercado.

R

Escolheram a ocupacao certa.

Neste livro vocé estudara estas sete caracteristicas dos ricos americanos.
Nossa esperanca é que vocé aprenda como desenvolvé-las em vocé mesmo.

A PESQUISA

A pesquisa feita para este livro é a mais abrangente que ja foi realizada sobre
quem sao o0s ricos na Ameérica — e como ficaram ricos. Boa parte dessa pesquisa



foi desenvolvida a partir do levantamento mais recente que fizemos, o qual, por
sua vez, desenvolveu-se a partir de estudos que estamos realizando ha vinte
anos. Esses estudos incluiram entrevistas pessoais e de grupo com mais de
quinhentos milionarios, e levantamentos feitos com mais de onze mil pessoas
com alto patrimonio liquido e/ou alta renda.

Mais de mil pessoas responderam a nossa ultima pesquisa*, que foi realizada
de maio de 1995 até janeiro de 1996. Ali nés perguntavamos a cada pesquisado
sobre suas atitudes e comportamento em relacdo a uma ampla variedade de
temas relacionados com a riqueza. Cada participante do nosso estudo respondeu
249 perguntas. Essas tratavam de topicos que iam desde o planejamento do
orcamento doméstico, ou a auséncia desse planejamento, até os temores e
preocupacoOes financeiras; desde métodos de barganhar na compra de um
automovel até que tipo de presentes financeiros, ou “atos de generosidade”, que
os ricos dao aos seus filhos adultos. Varias secoes desse questionario pediam que
a pessoa indicasse o maximo que ja gastou por um veiculo, um relégio, um
terno, um par de sapatos, férias e assim por diante. Esse estudo foi o mais
ambicioso e o mais completo que ja realizamos. Nenhum outro se concentrou
nos fatores-chave que explicam como as pessoas conseguem enriquecer em uma
s0 geracdo. Tampouco ja revelou por que tantas pessoas, mesmo a maioria das
que tém uma alta renda, nunca acumularam nem sequer uma modesta riqueza.

Além do nosso levantamento, ganhamos uma boa compreensao sobre os
“milionarios que moram ao lado” a partir de outras pesquisas. Passamos
centenas de horas realizando e analisando entrevistas em profundidade com
milionarios do tipo self-made men, os que venceram por seus proprios meios.
Entrevistamos também muitos de seus conselheiros, tais como contadores e
outros profissionais. Estes especialistas foram de grande ajuda na nossa
exploracdo dos temas relativos a acumulacdo de riqueza.

E 0 que descobrimos em toda a nossa pesquisa? Principalmente, que construir
riqueza exige disciplina, sacrificio e muito trabalho. Vocé realmente quer se
tornar financeiramente independente? Vocé e sua familia estdo dispostos a
reorientar o seu estilo de vida para alcancar esse objetivo? E provavel que
muitos ndo estejam. Porém, se vocé estiver disposto a fazer as necessarias
mudancas em termos de tempo, energia e habitos de consumo, vocé pode
comecar a acumular riqueza e alcancar a independéncia financeira. Este livro o
iniciara nesta jornada.

*Para detalhes sobre como atingimos nosso publico-alvo, veja o Apéndice 1.



CONHECA O MILIONARIO QUE MORA
AO LADO

Mas essa gente ndo pode ser miliondria! Eles ndo parecem miliondrios,
ndo se vestem como miliondrios, ndo comem como milionarios, ndo agem
como miliondrios — nem sequer tém nome de miliondrios.

Onde estdo os miliondrios que parecem miliondrios?

A pessoa que disse isso foi o vice-presidente de um departamento de

administracao fiduciaria. Ele fez esse comentario depois de uma entrevista de
grupo e de um jantar que oferecemos para dez milionarios de primeira geracao.
Suas opinides sobre os milionarios sao compartilhadas pela maior parte das
pessoas que ndo sao ricas. Elas pensam que os milionarios possuem roupas
caras, relégios de luxo e outros artigos que dao status. Nos descobrimos, porém,
que as coisas ndo sao assim.

Na verdade, esse gerente de crédito gasta significativamente mais pelos seus
ternos do que um miliondrio tipico. Ele usa um relégio de US$5.000. Sabemos,
pelas nossas pesquisas, que a maioria dos milionarios nunca gastou nem sequer
um décimo de US$5.000 por um relégio. Esse nosso amigo também dirige um
carro importado de luxo, do modelo mais recente. A maioria dos milionarios nao
tem o carro do ano. S6 uma minoria tem um veiculo importado. E sé6 uma
minoria ainda menor dirige carros importados de luxo. Além disso, nosso amigo
possui carros em leasing, enquanto que apenas uma pequena minoria dos
milionarios tem carros em leasing.

Mas pergunte a um americano: quem se parece um milionario? Seria esse
nosso amigo, o gerente de contas fiduciarias, ou um dos entrevistados?

Apostamos que a maioria das pessoas escolheria o gerente. Mas as aparéncias
enganam.

Esse conceito é bem expresso pelos texanos ricos e espertos que se referem as
pessoas desse tipo como:

“Quanto maior o chapéu, menos gado.”

Ouvimos essa expressao de um texano de 35 anos. Ele era proprietario de uma
firma bem-sucedida de retifica de motores a diesel. Entretanto, ele tinha um
carro de dez anos de idade e usava calca jeans e jaqueta de couro. Morava numa
casa modesta, num bairro de classe meédia baixa. Seus vizinhos eram



empregados do correio, bombeiros ou mecanicos.
Depois de nos comprovar seu sucesso financeiro com ndmeros reais, esse
texano nos disse:

Minha firma ndo tem uma aparéncia bonita. Eu ndo represento esse
papel... Quando meus socios ingleses me conheceram, acharam que eu era
um chofer de caminhdo... Eles correram os olhos por todo o meu escritorio
e olharam para todo mundo, menos para mim. Dai o principal do grupo
disse: “Ah, esquecemos que estamos no Texas!”. Eu realmente ndo uso
chapéu grande, mas tenho muito, muito gado.

RETRATO DE UM MILIONARIO

Quem € o protétipo do milionario americano? O que ele contaria a vocé?*

¢ Sou um homem de 57 anos, casado, com trés filhos. Cerca de 70% de nos,
milionarios, ganhamos 80% ou mais da renda familiar.

¢ Cerca de um em cada cinco de nds esta aposentado. Cerca de dois tercos dos
que estdo trabalhando sdo donos do seu proprio negécio. E interessante notar
que os donos de empresas sao menos de 20% dos trabalhadores da Ameérica,
mas constituem dois tercos dos milionarios. Trés de cada quatro de nos que
tém seu proprio negocio se consideram empresarios. A maioria dos outros
sao profissionais liberais independentes, como médicos e contadores.

¢ Muitos tipos de negocios em que estamos envolvidos poderiam ser
classificados como normais ou mesmo tediosos. Somos leiloeiros, donos de
empresas de solda, produtores de arroz, proprietarios de estacionamentos de
trailers, donos de firmas dedetizadoras, comerciantes de selos e moedas,
donos de firmas de asfaltamento.

¢ Cerca da metade das nossas esposas nao trabalha fora de casa. Entre as que
trabalham, a ocupacdo numero um € professora.

¢ A renda total anual realizada (tributavel) da nossa familia é de US$131.000
(mediana, ou o percentil 50), enquanto que nossa renda média é de
US$247.000. Note que aqueles de ndés que tém uma renda na faixa de
US$500.000 até US$999.999 (8%) e na categoria de US$1 milhdo ou mais
(5%) empurram a média para cima.

¢ Nossa familia tem um patriménio liquido médio de US$3,7 milhdes.
Naturalmente, alguns colegas nossos acumularam muito mais. Quase 6% tém



um patrim6nio de mais de US$10 milhdes. Aqui também essas pessoas
levantam a nossa média. O domicilio milionario tipico (mediano, ou o
percentil 50) tem um patrimonio liquido de US$1,6 milhdo.

¢ Em média, a nossa renda total anual realizada constitui menos de 7% da nossa
riqueza. Em outras palavras, nds vivemos com menos de 7% da nossa
riqueza.

¢ A maioria de nos (97%) é proprietaria de sua propria casa. Moramos em casas
atualmente avaliadas em média em US$320.000. Cerca de metade de nos
mora na mesma casa ha mais de vinte anos. Assim, ja nos beneficiamos de
um aumento significativo no valor de nossas moradias.

¢ A maioria de nos nunca se sentiu em desvantagem porque nunca recebeu
nenhuma heranca. Cerca de 80% de nos somos afluentes de primeira
geracgao.

¢ Vivemos bem abaixo dos nossos meios. Usamos ternos nada caros e temos
carros americanos. S6 uma minoria de nés tem um carro do ano. Apenas uma
minoria tem veiculos em leasing.

¢ A maioria das nossas esposas faz planejamentos e orcamentos meticulosos. Na
verdade, apenas 18% de nos discordam da afirmacgdo “A caridade comeca em
casa”. A maior parte de nos vai lhe dizer que a esposa é muito mais
conservadora com o dinheiro do que o proprio marido.

¢ Temos um fundo do tipo “que tudo va para o inferno”. Em outras palavras, nos
acumulamos uma riqueza suficiente para viver sem trabalhar por dez anos ou
mais. Assim, aqueles de nés que tém um patrimonio liquido de US$1,6
milhdo poderiam viver confortavelmente por mais de doze anos. Na verdade,
poderiamos viver mais do que isso, ja que economizamos pelo menos 15%
da nossa renda total.

¢ Temos mais de seis vezes e meia o nivel de renda de nossos vizinhos que nao
sao milionarios; porém, no nosso bairro, esses nao-milionarios sdo trés para
um em relacdo a nos. Sera que eles decidiram trocar a riqueza pela aquisicao
de posses materiais que conferem um alto status?

¢ Como grupo, somos bastante instruidos. Apenas um em cinco ndo se formou
na universidade. Muitos de nds tém um diploma de pés-graduacao: 18% tém
diploma de mestrado, 8% diploma de direito, 6% em medicina, e 6% sao
Ph.Ds.



¢ Apenas 17% de nos ou de nossas esposas freqiientaram uma escola primaria ou
secundaria particular. Porém, 55% dos nossos filhos estdao atualmente, ou ja
estiveram, em escolas particulares.

¢ Como grupo, acreditamos que a educacao é extremamente importante para nos
mesmos, para nossos filhos e nossos netos. Gastamos altas quantias na
educacao dos nossos descendentes.

¢ Cerca de dois tercos de nos trabalham entre 45 e 55 horas todas as semanas.

¢ Somos investidores meticulosos e cuidadosos. Em média, investimos todos os
anos quase 20% da renda realizada da nossa familia. A maioria de noés
investe pelo menos 15%. Além disso, 79% de nos tém pelo menos uma conta
com uma corretora de acoes. Porém, n6s mesmos tomamos nossas decisoes
de investimentos.

¢ Temos quase 20% da nossa riqueza familiar investida em acdes negociadas na
Bolsa e fundos mutuos. Mas raramente vendemos nossos investimentos.
Temos ainda mais em nossos planos de pensao. Em média, 21% da nossa
riqueza familiar esta aplicada nos nossos negdcios particulares.

¢ Como grupo, sentimos que as nossas filhas estdo em desvantagem financeira
em comparacdo com 0s nossos filhos. Parece que os homens ganham muito
mais dinheiro, mesmo estando dentro das mesmas categorias ocupacionais. E
por isso que a maioria de n6s nao hesita em dividir uma grande parte da
nossa riqueza com nossas filhas. Ja os nossos filhos homens, em geral, tém
as cartas do baralho economico dispostas a seu favor. Eles ndo devem
precisar de subsidios dos pais.

¢ Qual seria a ocupacao ideal para nossos filhos e filhas? Ha cerca de 3,5% de
lares milionarios como 0 nosso. Nossos nimeros estdao crescendo muito mais
depressa do que a populacdao em geral. Nossos filhos deveriam pensar em
oferecer as pessoas afluentes servicos de valor. De modo geral, nossos
consultores financeiros de mais confianca sao os nossos contadores. N0ssos
advogados também sdo importantes. Assim, nos recomendamos
contabilidade e advocacia para os nossos filhos. Consultores de impostos e
especialistas em planejamento de fundos também estardo em grande
demanda nos proximos quinze anos.

¢ Sou pao-duro mesmo. Esta é uma das principais razdes pelas quais preenchi
um longo questionario. Ora, por que eu haveria de gastar duas ou trés horas
do meu tempo respondendo a uma entrevista pessoal desses autores? E



porque eles me pagaram US$100, US$200 ou US$250. Ah, é verdade que
eles me fizeram outra oferta — doar esse dinheiro em meu nome para a minha
instituicdo de caridade predileta. Mas eu lhes respondi: “Minha instituicdao de
caridade predileta sou eu”.

A DEFINICAO DE “Rico

Peca ao americano médio que defina o termo “rico”. A maioria daria a mesma
definicdo que se encontra nos dicionarios. Para eles, rica é a pessoa que tem uma
abundancia de posses materiais.

Nos definimos a riqueza de outra maneira. Nao definimos rico, afluente ou
abastado em termos de posses materiais.

Muitas pessoas que exibem um estilo de vida de alto consumo ndo tém
nenhum investimento, ou tém muito pouco. Eles também ndo tém bens que se
valorizem ou que gerem renda, nem acOes, bonus, empresas particulares,
participacdo em empresas de petroleo ou de gas, nem terras plantadas com
madeira. Inversamente, as pessoas que nés definimos como ricas tém muito mais
prazer em possuir uma quantidade substancial de bens valorizaveis do que em
ostentar um estilo de vida de alto consumo.

A DEFINICAO NOMINAL DE RIQUEZA

Uma maneira que temos para determinar se alguém € rico ou nao baseia-se no
patrimonio liquido. O patrimonio liquido é definido como o valor atual dos
ativos menos os passivos (exclui-se esse principio nas contas fiduciarias).

Neste livro, nos definimos que o limiar da riqueza significa ter um patrimonio
liquido de US$1 milhdo ou mais. Baseando-se nessa definicao, apenas 3,5
milhdes (3,5%) dos cem milhdes de lares na América sao considerados ricos.
Cerca de 95% dos milionarios da Ameérica tém um patrimonio liquido entre
US$1 milhdo e US$10 milhdes. Grande parte da discussdao deste livro se
concentra nesses segmentos da populacdo. E por que focalizar este grupo?
Porque este nivel de riqueza pode ser atingido no decurso de apenas uma
geracdo. Pode ser atingido por muitos americanos.

QUAL DEVE SER A SUA RIQUEZA?

Outra maneira de definir se uma pessoa, um domicilio, ou uma familia €é rica
baseia-se na expectativa de patrimonio liquido da pessoa. A renda e a idade sao
fortes determinadores do quanto ela deveria ter. Em outras palavras, quanto mais
alta a renda, mais alto se espera que seja o patrimonio liquido (assumindo que a



pessoa esteja trabalhando e ndo aposentada). Da mesma forma, se uma pessoa
vem gerando renda ha mais tempo, é mais provavel que ela tenha acumulado
mais riqueza. Assim, as pessoas de renda mais alta e que sao mais velhas devem
ter acumulado mais riqueza do que os geradores de baixa renda que sao mais
jovens.

Para a maioria das pessoas na América com uma renda anual realizada de
US$50.000 ou mais e para a maioria das pessoas com idade entre 25 e 65 anos,
ha um nivel esperado correspondente de riqueza. Os que estao
significativamente acima desse nivel sdao considerados ricos em relacdo aos
outros do seu grupo de renda/idade.

Vocé pode perguntar: como pode alguém ser considerado rico se, por
exemplo, tem um patrimoénio de apenas US$460.000? Afinal, ele ndo é
milionario. Charles Bobbins é um bombeiro de 41 anos. Sua esposa é secretaria.
O casal tem uma renda anual combinada de US$55.000. De acordo com os
dados de nossa pesquisa, o sr. Bobbins deveria ter um patrimoénio liquido de
aproximadamente US$225.500. Mas ele tem muito mais do que outras pessoas
na sua categoria de renda/idade. O sr. e a sra. Bobbins conseguiram acumular um
patrimonio liquido acima da média. Portanto, vé-se que eles sabem como viver
com uma renda de bombeiro e de secretaria e mesmo assim economizar e
investir uma boa parte. Provavelmente, os dois tém um estilo de vida de baixo
consumo. E em vista desse estilo de vida, o sr. Bobbins seria capaz de sustentar a
si mesmo e a sua familia durante dez anos sem trabalhar. Dentro da sua categoria
de renda e de idade, os Bobbins sao ricos.

Os Bobbins sao muito diferentes do dr. John J. Ashton, um médico de 56 anos
com uma renda anual de aproximadamente US$560.000. Qual é o patrimonio do
dr. Ashton? Sera que ele é rico? Segundo uma das defini¢cdes, sim, uma vez que
seu patriménio liquido é de US$1,1 milhdo. Mas ele ndo é rico de acordo com
nossa outra definicdo. Em vista da sua idade e da sua renda, ele deveria possuir
mais de US$3 milhdes. Com seu estilo de vida de alto consumo, por quanto
tempo vocé acha que o dr. Ashton poderia sustentar a si mesmo e sua familia se
parasse de trabalhar? Talvez durante dois anos, ou no maximo trés.

COMO DETERMINAR SE VOCE E RICO

Qualquer que seja a sua idade, qualquer que seja a sua renda, quanto vocé
deveria ter agora mesmo? A partir de anos de pesquisas com muitas pessoas de
alta renda/alto patrimonio liquido, nés desenvolvemos varias equacdes de
riqueza baseadas em multiplas variaveis. Uma regra simples, porém, é mais do
que adequada para computar o patrimonio liquido que se espera de alguém.



Multiplique a sua idade pela sua renda familiar anual realizada, antes dos
impostos, provinda de todas as fontes exceto heranca. Divida por dez. Isso,
menos qualquer riqueza herdada, deveria ser o valor do seu patrimonio
liquido.

Por exemplo, se o sr. Anthony O. Duncan tem 41 anos de idade, ganha
US$143.000 por ano e tem investimentos que lhe retornam mais US$12.000, ele
deveria multiplicar US$155.000 por 41. Isso da um total de US$6.355.000.
Dividido por dez, seu patrimonio liquido deveria ser de US$635.500.

Se a sra. Lucy Frankel tem 61 anos de idade e uma renda anual realizada de
US$235.000, seu patrimonio liquido deveria ser de US$1.433.500.

E vocé? Dada a sua idade e sua renda, sera que o seu patrimonio liquido esta
de acordo? Qual é a sua posicao ao longo da linha da riqueza? Se vocé esta na
faixa dos 25% mais altos em acumulacdo de riqueza vocé é um PAR, ou seja, um
Prodigioso Acumulador de Riquezas. Se vocé esta nos 25% inferiores, vocé é
um SAR, ou seja, um Sub-Acumulador de Riquezas. Sera que vocé é um PAR,
um SAR, ou apenas um MAR (Médio Acumulador de Riquezas)?

NoOs também desenvolvemos outras regras simples. Para estar bem
posicionado na categoria dos PAR, vocé deveria ter o dobro da riqueza esperada.
Em outras palavras, o patrimonio liquido/riqueza do sr. Duncan deveria ser o
dobro, ou mais, do valor que se espera encontrar em seu grupo de renda/idade,
ou seja, US$635.500 multiplicado por dois, igual a US$1.271.000. Se o
patrimonio liquido do sr. Duncan é de aproximadamente US$1,27 milhdo ou
mais, ele é um PAR. Inversamente, o que significa descobrir que seu nivel de
riqueza é de metade, ou menos, do que o esperado para todos na sua categoria de
renda/idade? O sr. Duncan seria classificado como um SAR se o seu nivel de
riqueza fosse de US$317.750 ou menos (ou seja, metade de US$635.500).

PAR VERSUS SAR

Os PAR sdo construtores de riqueza — ou seja, sdo os melhores em termos de
formacdo de um patrimonio liquido, quando comparados aos outros em sua
categoria de renda/idade. Tipicamente, os PAR tém pelo menos quatro vezes
mais riqueza acumulada do que os SAR. Contrastar as caracteristicas dos PAR e
dos SAR ¢é uma das maiores revelacoes das pesquisas que estamos realizando ha
vinte anos.

Um bom exemplo de diferenca entre PAR e SAR se revela em dois estudos de
caso. O sr. Miller, de 50 anos de idade, é proprietario de uma revendedora de
trailers. Sua renda familiar total no ano passado foi de US$90.200. O patrimonio
liquido do sr. Miller, segundo a equacao da riqueza, deveria ser de US$451.000.



Entretanto, o sr. Miller é um PAR. Seu patrimonio real atinge US$1,1 milhao.

Seu oposto € James H. Ford II, de 51 anos, advogado. Sua renda ano passado foi
de US$92.330, ligeiramente maior que a do sr. Miller. Mas qual é o patrim6nio
real do sr. Ford? Qual é o nivel de riqueza que se espera dele? Seu patrimonio
liquido é de US$226.511, ao passo que o esperado (segundo a equacdo da
riqueza) é de US$470.883. O sr. Ford, pela nossa definicdo, é um SAR. O sr.
Ford passou sete anos na faculdade. Como é possivel que ele tenha menos
riqueza do que um revendedor de trailers? Na verdade, o sr. Miller tem quase
cinco vezes o patrimonio do sr. Ford. E lembre-se que os dois estdao na mesma
categoria de renda/idade. Para tentar responder, faca duas perguntas simples:

¢ Quanto dinheiro é necessario para manter o estilo de vida de classe média
alta de um advogado e sua familia?

¢ Quanto dinheiro é necessario para manter o estilo de vida de classe média,
ou até mesmo de classe baixa, de um revendedor de trailers e sua familia?

Nao ha davida que o sr. Ford, o advogado, deve gastar uma parte bem maior
de sua renda familiar para manter e exibir o estilo de vida de classe média alta de
sua familia. Que marca de carro é coerente com o status de um advogado? Um
carro importado de luxo, sem nenhuma duvida. Qual dos dois precisa ir trabalhar
todos os dias com um terno diferente, de alta qualidade? Qual dos dois precisa
ser socio de um ou mais clubes de campo? Qual dos dois precisa de talheres e
bandejas de prata da Tiffany?

O sr. Ford, o SAR, tem uma propensao mais alta para gastar do que os
membros do grupo PAR. Os SAR tendem a viver acima de suas posses; eles dao
muita importancia para o consumo. E tendem a subestimar a importancia de
muitos fatores que sao fundamentais para a construcao da riqueza.

VocE oU SEUS ANTEPASSADOS?

A maioria dos milionarios da América é constituida por ricos de primeira
geracdo. Como € possivel que pessoas de origem modesta se tornem milionarias
no decurso de apenas uma geracao? E por que tantas outras pessoas de formagao
socioeconomica semelhante nunca conseguem acumular nem mesmo uma
riqueza modesta?

A maior parte das pessoas que se torna milionaria tem confianca nas suas
capacidades. Elas ndo passam o tempo se preocupando em pensar se Seus pais
eram ricos ou ndo. Elas ndo acreditam que a pessoa precisa nascer rica.
Inversamente, as pessoas de origem modesta que acreditam que sO 0S ricos



produzem filhos milionarios ja estdo predeterminadas a serem sempre nao-
afluentes. Sera que vocé também pensa que a maioria dos milionarios nasceu
com uma colher de prata na boca? Se é assim, considere os seguintes fatos que a
nossa pesquisa descobriu sobre os milionarios:

¢ Apenas 19% recebem qualquer tipo de renda ou dinheiro provindo de um
espolio ou um fundo de fideicomisso.

¢ Menos de 20% herdaram 10% ou mais da sua riqueza.
¢ Mais da metade nunca recebeu sequer um dolar de heranca.

¢ Menos de 25% jamais receberam um “presente” de US$10.000 ou mais de
seus pais, avés ou outros parentes.

¢ Noventa e um por cento nunca receberam de presente nem um dolar sequer dos
direitos de propriedade de uma empresa da familia.

¢ Quase a metade nunca recebeu dinheiro de seus pais ou de outros parentes para
seus estudos universitarios.

¢ Menos de 10% acreditam que algum dia irdo receber uma heranca.

A América continua a oferecer grandes perspectivas para os que desejam
acumular riqueza em uma geracao. De fato, a Ameérica sempre foi uma terra de
oportunidades para os que acreditam na natureza fluida do sistema social e da
economia do pais.

Ha mais de cem anos isso ja era verdade. Em The American Economy, Stanley
Lebergott revisa um estudo feito em 1892 sobre os 4.047 milionarios
americanos. Ele relata que 84% eram “novos ricos, que chegaram ao topo sem se
beneficiar de nenhuma heranca™.

SERA QUE A INGLATERRA PREDOMINA?

Pouco antes da Revolucdo Americana, a maior parte da riqueza dos EUA
estava nas maos dos donos de terras. Mais da metade da terra pertencia a pessoas
nascidas na Inglaterra, ou nascidas na América de pais ingleses. Sera que mais
da metade da riqueza dos EUA hoje é de origem inglesa? Ndao. Um dos maiores
mitos a respeito da riqueza nos EUA se relaciona com a origem étnica. Ha muita
gente que pensa que a populacdao afluente da América é composta
predominantemente dos descendentes diretos dos colonizadores ingleses.

Vamos examinar essa hipotese objetivamente. E se 0 “pais de origem” fosse o
principal fator para explicar a variacdo da riqueza? Se assim fosse, poderiamos



esperar que mais da metade da populacdo milionaria da América tivesse
antepassados ingleses. Contudo, ndao é o que acontece (veja a Tabela 1-1). No
nosso levantamento mais recente, pedimos aos milionarios que designassem seu
pais de origem, ou de seus antepassados, ou sua origem étnica. Vocé pode ficar
surpreso com os resultados.

Os que designaram “inglés” como sua origem étnica compdem 21,1% da
populacdao milionaria. As pessoas de origem inglesa compdem 10,3% da
populacdo de lares americanos em geral. Portanto, os milionarios americanos de
origem inglesa sao mais predominantes do que seria de se esperar, dados os seus
nimeros na populacdo americana como um todo (10,3% versus 21,1%). Em
outras palavras, este grupo tem uma propor¢ao de concentracao de milionarios
de 2,06 (21,1% de todos os lares milionarios divididos por 10,3% de todos os
lares chefiados por pessoas de origem inglesa), o que significa que pessoas de
origem inglesa tém duas vezes mais probabilidade de chefiar um lar da categoria
milionaria do que seria de se esperar em vista da por¢cao que ocupam no total dos
lares da América.

Tabela 1-1

0S DEZ MAIORES GRUPOS DE ORIGEM DOS MILIONARIOS
AMERICANOS
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'“Chefe da familia” se refere ao adulto da casa que respondeu a pesquisa. Os respondentes se
autodeslgnaram como a pessoa responsavel pelas decisdes financeiras da familia.

*“Lares miliondrios” sdo os que tém um patriménio liquido de US$1 milhdo ou mais.

Contudo, que porcentagem do grupo de ascendéncia inglesa esta na categoria
dos milionarios? Vocé esperaria que o grupo dos ingleses estivesse em primeiro
lugar? Na verdade, esta em quarto lugar. Segundo a nossa pesquisa, 7,71% de
todos os lares da categoria inglesa tém um patrimonio liquido de US$1 milhao
ou mais. Existem trés outros grupos étnicos com uma concentracao de
milionarios significativamente mais alta.

Como € possivel que o grupo de ascendéncia inglesa ndao tenha a maior
concentracao de lares milionarios? Afinal, eles foram os primeiros europeus a
chegar ao Novo Mundo. Com isso, estavam bem posicionados para tirar
vantagens economicas da Terra da Oportunidade. Na América Colonial de 1790,
mais de dois ter¢os dos lares eram chefiados por um trabalhador autonomo. Na
América, as realizacbes da geragdo atual sdo um fator mais importante para
explicar a acumulagdo de riqueza do que os acontecimentos do passado. Como
ja dissemos, a maioria dos milionarios americanos de hoje (cerca de 80%) é
composta por ricos de primeira geracdo. Tipicamente, as fortunas que essas
pessoas construiram serdo completamente dissipadas pela segunda ou terceira
geracao. A economia americana é fluida. Ha muitas pessoas hoje que estdo a
caminho de se tornarem ricas. E ha também muitas outras que estdo gastando
todo seu dinheiro e que irdo sair da categoria dos afluentes.

GRUPOS ETNICOS VENCEDORES

Se o grupo de ascendéncia inglesa ndao tem alta concentracdao de lares
milionarios, entdo qual é o grupo que tem? O grupo russo esta em primeiro lugar,
0s escoceses, em segundo e os hungaros, em terceiro. Embora o grupo de
ascendéncia russa componha apenas cerca de 1,1% de todos os lares da Ameérica,
ele compoe cerca de 6,4% de todos os lares milionarios. Estimamos que cerca de
22 de cada 100 lares chefiados por alguém de ascendéncia russa tenham um
patrimonio liquido de US$1 milhdo ou mais. Isso esta em forte contraste com o
grupo de ascendéncia inglesa, no qual apenas 7,71 de cada 100 membros sdo
milionarios. Quanta riqueza os milionarios russo-americanos tém no total?
Estimamos em cerca de US$1,1 trilhdo, ou seja, 5% de toda a riqueza pessoal na
Ameérica de hoje!

Como se explica a produtividade econémica dos russo-americanos? Em geral,
a maioria dos milionarios americanos é proprietaria-administradora de firmas.
Os russos, em nuameros desproporcionais, também sdo proprietarios-
administradores de firmas. E mais: parece que entre 0s russos esse espirito



empreendedor passa de geracao em geracgao.

O grupo de ascendéncia htiingara também tem forte inclinacdo empresarial.
Este grupo representa apenas 0,5% de todos os lares do pais. Contudo, ele
compoOe 2% dos lares milionarios. Contraste este fato com o grupo de origem
alemd, que compde cerca de um em cada cinco lares (19,5%) do pais. Apenas
17,3% de todos os lares milionarios sao chefiados por pessoas de origem alema,
e apenas cerca de 3,3% dos lares alemades estdo na faixa dos milionarios.

ESCOCESES PAO-DUROS

O grupo de origem escocesa compoe apenas 1,7% de todos os lares. Mas ele
responde por 9,3% dos lares milionarios da Ameérica. Assim, em termos de
concentracao, o grupo de origem escocesa tem mais de cinco vezes (5,47) a
quantidade de lares milionarios do que seria de se esperar dada a fatia que
representa (1,7%) dos lares americanos.

O grupo de origem escocesa vem em segundo lugar em termos de
porcentagem do seu cla que esta na lista dos milionarios. Quase 21 (20,8) em
cada 100 lares escoceses sdo milionarios. O que explica esta alta colocacdo? E
verdade que muitos escoceses estavam entre 0s primeiros imigrantes a vir para a
América. Mas esta ndao € a razdo principal da sua produtividade economica.
Lembre-se de que os ingleses estavam entre os primeiros imigrantes, porém sua
concentracao € muito mais baixa do que a dos escoceses. Considere também que
os escoceses nao desfrutaram do mesmo status econdomico solido dos ingleses
nos anos em que a nacdo estava na infancia. Dados esses fatos, seria de se
esperar que o grupo de origem inglesa tivesse uma concentracdo mais alta de
lares milionarios do que o grupo escocés. Porém o que ocorre é o oposto. O
grupo de origem escocesa tem um nivel de concentracdo quase trés vezes maior
do que o grupo inglés (5,47 versus 2,06). O que, entdo, torna o grupo escoces tao
especial?

Se um grupo de origem tem uma alta concentracdo de milionarios, quais
deveriam ser as caracteristicas de renda deste grupo? A expectativa € que esse
grupo teria uma concentracdo igualmente alta de geradores de alta renda. A
renda tem uma alta correlacdo com o patrimonio liquido; mais de dois tercos dos
milionarios da América tém uma renda familiar anual de US$100.000 ou mais. E
de fato essa correlacdo existe para todos os grandes grupos de origem, exceto
um: os escoceses. Este grupo tem um nimero muito mais alto de lares com alto
patrimonio do que se poderia explicar apenas pela presenca de lares geradores de
alta renda. Os lares escoceses geradores de renda compdem menos de 2% de
todos os lares de alta renda da América. Mas lembre-se que o grupo de origem



escocesa responde por 9,3% dos lares milionarios na América de hoje. Mais de
60% dos milionarios de origem escocesa tém uma renda familiar anual de
US$100.000. Nenhum outro grupo de origem tem uma concentracao tdo alta de
milionarios a partir de uma concentracao tao pequena de lares geradores de alta
renda.

Se a renda ndo explica a riqueza do grupo escocés na Ameérica, quais 0S
fatores que esclarecem esse fenomeno? Ha varios fatores fundamentais.

Primeiro, os escoceses americanos tendem a ser frugais. Dada a renda de um
domicilio, ha uma expectativa matematica correspondente do nivel de consumo.
Os membros deste grupo ndao se encaixam nestas expectativas. Em média, eles
vivem muito abaixo da norma, em varias categorias de renda. Muitos vivem num
ambiente de relativa escassez, criado por eles proprios. Muitos lares de origem
escocesa com renda anual de US$100.000 consomem no nivel tipico de um lar
americano com renda anual de US$85.000. Ter uma vida frugal lhes permite
economizar mais e investir mais do que outros que estdo em grupos de renda
semelhantes. Assim, o mesmo lar escocés gerador de uma renda de US$100.000
economiza e investe num nivel comparavel a familia americana tipica que ganha
perto de US$150.000 por ano.

Nos capitulos seguintes revelaremos dados das nossas pesquisas que mostram
0s precos mais altos que os milionarios tipicos ja pagaram por ternos, sapatos,
relogios e veiculos. Um numero significativamente maior de milionarios com
ascendéncia escocesa relatou que pagava menos por cada item do que a norma
para todos os milionarios da amostra. Por exemplo, mais de dois tercos (67,3%)
dos milionarios escoceses pagaram menos pelo seu veiculo mais caro do que a
norma para todos os milionarios pesquisados.

Sendo acumuladores de riqueza, os afluentes de origem escocesa tém riqueza
para passar a seus descendentes. Nossa pesquisa revela que os descendentes dos
escoceses se tornam independentes, tanto economica quanto emocionalmente, ja
quando jovens adultos. Assim, a tendéncia é que eles ndo irdo exaurir a riqueza
dos pais.

Os membros do grupo de origem escocesa conseguiram instilar em sucessivas
geracOoes seus valores de economia, disciplina, realizacdo econdomica e
independéncia financeira. Estes valores também sdo tracos tipicos da maioria
dos milionarios que se fizeram por si mesmos.

PEQUENAS POPULACOES

Muitos estudos sobre os afluentes tendem a sub-representar os grupos
oriundos de pequenas populacdes. Contudo, muitos desses grupos contém altas



concentracoes de lares ricos. E quais sdao esses pequenos grupos? Estimamos que
todos os quinze grupos descendentes de pequenas populacdes mostrados na
Tabela 1-2 tém no minimo duas vezes a proporcao de milionarios do que a
proporcao para todos os lares americanos. Apenas cerca de 3,5% de todos os
lares americanos tém um patriménio liquido de US$1 milhdao. Todos os grupos
listados na Tabela 1-2 contém duas vezes essa proporcao (0s quinze juntos
representam menos de 1% de todos os lares afluentes). Na verdade, ha uma forte
indicacdo de uma relacdao inversa entre o tamanho de um grupo de origem e a
proporcao dos seus membros que sdo ricos. Em outras palavras, os grupos
étnicos maiores contém, em média, uma propor¢ao menor de milionarios do que
0S grupos menores.

Tabela 1-2

OS QUINZE GRUPOS DE MAIOR PRODUTIVIDADE ECONOMICA
ORIUNDOS DE PEQUENAS POPULACOES'
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'Grupos oriundos de pequenas populagdes sdo aqueles que tém menos de cem mil lares residentes nos EUA,
segundo o Censo da Ascendéncia da Populagdo dos EUA de 1990.

*Por exemplo, os lares de origem israelense tém 2,6351 vezes a propor¢do de lares de alta renda
(US$100.000 e mais) do que a proporgdo para todos os lares americanos.

*Por exemplo, os lares de origem israelense tém 0,3870 vezes a propor¢do de lares dependentes de auxilio
publico do que a proporgdo de todos os lares americanos.

*Por exemplo, o indice de produtividade econémica para os lares de origem israelense (6,8095) é
determinado tomando-se o seu indice de alta renda (2,6351) e dividindo-o pelo seu indice de dependéncia
(0,3870).

E o que dizer do numero de anos que um elemento médio de um dado grupo
de origem ja passou na América? Quanto mais tempo ele esta no pais, menos
probabilidade de produzir uma porcentagem alta de milionarios. E por qué?
Porque os EUA sdo uma sociedade baseada no consumo. Em geral, quanto mais
tempo o membro médio de um grupo de origem jd viveu na América, mais
provavel é que ele ou ela ja tenha se socializado por completo dentro de um
estilo de vida de alto consumo. Ha outra razdo. Os americanos de primeira
geracao costumam ser negociantes autonomos. O trabalho auténomo é um
grande fator correlato positivo da riqueza.

Isso ndo significa que ter um trabalho autbnomo e/ou ser da primeira geracao
na América garanta que alguém seja milionario. A maioria dos americanos
autonomos nunca ira acumular nem mesmo niveis modestos de riqueza. O
mesmo € verdade para a maioria dos americanos de primeira geracdo. Porém,
hoje ha 23 milhdes de pessoas nos EUA que nasceram em outros paises. E uma
variedade genética muito grande. Note também que 12% dos quinhentos maiores
empresarios da revista INC. sdao americanos de primeira geracao.

Poderiamos esperar que os filhos, filhas, netos e netas dessas pessoas tivessem
automaticamente sucesso econdomico, até mais do que seus pais e avds. Mas nao
é verdade. Discutiremos as transferéncias intergeracionais com mais detalhes nos
Capitulos 5 e 6, mas permita-nos explicar neste momento por que a “proxima
geracao” costuma ser menos produtiva economicamente do que a ultima.

VICTOR E SEUS FILHOS

Considere o caso de Victor, um empresario bem-sucedido que é um americano
de primeira geracao. Empresarios como ele sempre se caracterizaram por sua
economia, pouco status, disciplina, baixo consumo, risco e muito trabalho duro.
Mas depois que essas maravilhas genéticas se tornam sucessos financeiros, o que
acontece? O que eles ensinam aos seus filhos? Sera que eles os incentivam a
seguir o exemplo do pai? Sera que seus filhos também se tornam donos de
empresas de escavacOes, conserto de telhados, negociantes de ferro-velho e
assim por diante? Com toda a probabilidade, ndo. Menos de um em cinco segue



essas carreiras.

Nao, Victor quer que seus filhos tenham uma vida melhor. Ele os incentiva a
passar muitos anos na faculdade. Victor quer que seus filhos se tornem médicos,
advogados, contadores, executivos e assim por diante. Mas ao incentiva-los a
isso, na esséncia Victor os esta desencorajando a se tornarem empreendedores.
Sem saber, ele os esta incentivando a adiar sua entrada no mercado de trabalho.
E, naturalmente, ele os incentiva também a rejeitar seu estilo de vida frugal e seu
ambiente auto-imposto de escassez.

Victor quer que seus filhos tenham uma vida melhor. Mas o que exatamente
Victor quer dizer com isso? Ele quer dizer que seus filhos devem ter uma boa
educacdo e um status ocupacional muito mais alto do que ele proprio teve. Para
ele, “uma vida melhor” também significa ter coisas melhores: belas casas,
automoveis novos de luxo, roupas de boa qualidade, ser socio de certos clubes.
Mas Victor se esqueceu de incluir nesta definicdo do que é “melhor” muitos
elementos que foram as pedras fundamentais do seu préprio sucesso. Ele nao
percebe que ter uma boa formacdo também acarreta certas desvantagens
econdomicas.

Os filhos adultos de Victor, instruidos como sdo, ja aprenderam que se espera
um alto nivel de consumo das pessoas que passam muitos anos numa
universidade ou numa escola profissional. Hoje seus filhos sdao SAR. Sdo o
oposto de seu pai, o negociante bem-sucedido que andava de macacao azul. Seus
filhos estdo americanizados. Eles sdao parte da geracdo de alto consumo e de
adiamento do emprego.

Quantas geracoes sdao necessarias para que um grupo étnico que hoje contém
milhares de Victors se torne americanizado? Ndo mais que algumas poucas. A
maior parte passa para a faixa “americana normal” dentro de uma ou duas
geracdes. E por isso que a América precisa de um fluxo constante de imigrantes
com a coragem e a tenacidade de Victor. Esses imigrantes e seus filhos sdao
constantemente necessarios para substituir os Victors da América.

OS AUTORES, TODDY E ALEX

Varios anos atras fomos solicitados a realizar um estudo sobre os ricos na
Ameérica. Fomos contratados por Toddy, o vice-presidente da subsidiaria de uma
grande empresa. Os ancestrais de Toddy eram ingleses. Seus antepassados ja
estavam na América antes da independéncia. Mais recentemente, eles possuiam
industrias de aco na Pensilvania. Toddy, seu descendente direto, freqiientou uma
escola particular exclusiva na Inglaterra. Na universidade, jogava rugby.

Toddy, como muita gente, sempre acreditou que os ricos herdam sua fortuna.



Também acreditava que a maior parte dos ricos tem raizes inglesas. E o que
aconteceu com as firmes opinides de Toddy depois que ele nos acompanhou nas
pesquisas de campo, conhecendo os milionarios da Ameérica? A maioria dos
milionarios pesquisados era composta de ricos de primeira geracao, e nao eram
de origem inglesa. A maioria freqiientou escola publica, dirige carros americanos
e prefere um sanduiche ao caviar. E, ao contrario de Toddy, a maioria leva uma
vida frugal.

Houve outro fato que fez Toddy compreender melhor as coisas. Durante nossa
pesquisa, um empresario chamado Alex aproximou-se de Toddy e de outros altos
funcionarios da empresa. Alex queria comprar a firma que empregava Toddy.
Mas quem era esse tal de Alex, afinal de contas? Seu pai imigrou da Russia para
a América antes do nascimento de Alex. O pai era dono de uma pequena firma.
Alex formou-se numa universidade estadual. Toddy perguntou: “Mas como é
possivel que esse sujeito queira e tenha os recursos para comprar a empresa?”. O
pai de Alex respondeu sucintamente:

Os russos sdo os melhores negociantes de cavalos.

Alex é um multimilionario que fez a si mesmo. E o protétipo da histéria de
sucesso americana. E, inversamente, Toddy e outros como ele sdo uma espécie
em risco de extincdo. Algum dia podem até ficar extintos. Isso é especialmente
verdade para aqueles que gastam muito tempo em reminiscéncias acerca de
como os seus falecidos antepassados fundaram estradas de ferro, fundicdes de
aco e servicos de expresso postal a cavalo, muito, muito tempo atras.

*Nosso perfil do milionario tipico baseia-se em estudos de lares miliondrios, ndo de individuos. Portanto, é
impossivel dizer com certeza se o milionario americano tipico é homem ou mulher. Como 95% dos lares
milionarios sdo compostos por casais casados, e como em 70% desses casos 0 homem contribui com pelo
menos 80% da renda, neste livro vamos nos referir ao miliondrio tipico como “ele”.



FRUGAL, FRUGAL, FRUGAL

Eles vivem muito abaixo dos seus meios.

A primeira vez que entrevistamos um grupo de pessoas com pelo menos

US$10 milhdes (decamilionarios), a sessdo acabou sendo bem diferente do que
haviamos planejado. Fomos contratados para estudar os milionarios por uma
grande companhia internacional de crédito fiduciario. Nosso cliente queria que
estudassemos as necessidades dos individuos com alto patrimoénio liquido.

Para garantir que nossos decamilionarios se sentissem muito bem durante as
entrevistas, alugamos uma luxuosa cobertura no East Side, um bairro chique de
Manhattan. Também contratamos dois bufés especializados em comidas finas.
Eles organizaram um menu com quatro patés e trés tipos de caviar. Para
acompanhar, sugeriram uma caixa de vinho Bordeaux de alta qualidade, safra
1970, e uma caixa de um “maravilhoso” cabernet sauvignon 1973.

Armados com esse menu que achavamos ideal, esperamos com entusiasmo a
chegada dos nossos decamilionarios. O primeiro a chegar foi um que apelidamos
de sr. Bud. Aos 69 anos, milionario de primeira geracao, o sr. Bud possuia varios
terrenos comerciais valiosos na area metropolitana de Nova York. Também era
dono de duas empresas. Vocé nunca imaginaria pela sua aparéncia que ele
possuia bem mais de US$10 milhdes. Sua roupa era absolutamente normal e
comum — um terno e um sobretudo bem usados.

Mesmo assim, queriamos fazer o sr. Bud sentir que nés compreendiamos
perfeitamente o que um decamiliondrio espera em relacdo a bebida e comida.
Assim, depois de nos apresentarmos, um de nds perguntou: “Sr. Bud, posso lhe
servir um copo de Bordeaux 19707?”.

O sr. Bud olhou para nds com uma expressao intrigada e disse:

Eu bebo uisque e dois tipos de cerveja — gratis e BUDWEISER!

Disfarcamos nosso choque ao perceber o verdadeiro significado da mensagem
desse decamilionario. Durante a entrevista subseqiiente, que durou duas horas,
os nove decamilionarios se mexeram muito na cadeira. De vez em quando
davam uma olhada para o bufé. Mas nenhum deles sequer tocou nos patés nem
tomou 0s nossos vinhos finos. Sabiamos que eles estavam com fome, mas eles
comeram apenas as torradas. Detestamos desperdicar comida. O que fizemos
com nossas comidas e bebidas? Nao, ndo precisamos jogar fora. Os funcionarios
da empresa que nos contratou, na sala ao lado, consumiram quase tudo —



naturalmente, com a ajuda dos dois autores! Parece que todos eram gourmets.
Entretanto, nenhum de nos era decamilionario.

UmMA BASE PARA SE CONSTRUIR A RIQUEZA

Hoje sabemos muito mais sobre o estilo de vida dos ricos. Hoje em dia,
quando entrevistamos milionarios, oferecemos um lanche mais de acordo com o
modo de vida deles. Oferecemos café, refrigerantes, cerveja, uisque (quando o
evento € a noite), e sanduiches de pao de forma. E, naturalmente, lhes pagamos
entre US$100 e US$250 por cabeca. As vezes oferecemos incentivos adicionais.
Muitos deles ja escolheram um grande urso de peltcia, bastante caro, como um
de seus prémios ndo-monetarios; eles nos dizem que tém um neto ou neta que
acharia o maximo ganhar de presente um urso daquele tamanho.

E de se lamentar que algumas pessoas julguem as outras segundo suas
preferéncias em matéria de comida, bebida, ternos, rel6gios, carros e assim por
diante. Para eles, as pessoas superiores tém um gosto fino quando se trata de
bens de consumo. SO que é muito mais facil comprar produtos que indicam
superioridade do que ser realmente superior em termos de realizacao economica.
Dedicar tempo e dinheiro ao esforco de parecer superior muitas vezes acarreta
um resultado predizivel: uma realizacao economica inferior.

Quais sdo as trés palavras que tracam o perfil dos ricos?

FRUGAL, FRUGAL, FRUGAL

O dicionario Webster define frugal como “um comportamento caracterizado
por ou refletindo economia no uso dos recursos”. O oposto de frugal é
perdulario. Definimos perdulario como um estilo de vida marcado por gastos
abundantes e excesso de consumo.

Ser frugal é a pedra fundamental de construcdo da riqueza. Contudo, com
demasiada freqiiéncia os perdularios recebem promocdo e sensacionalismo por
parte da imprensa popular. Por exemplo, sofremos um bombardeio constante de
exageros da midia sobre os chamados “atletas milionarios”. Sim, é verdade que
alguns membros dessa populacdo sdao milionarios. Mas se um jogador de grande
talento faz US$5 milhdes por ano e tem US$1 milhdo de patrimonio liquido, isso
ndo é grande coisa. Segundo a nossa equacdo da riqueza, quem ganha US$5
milhGes e tem trinta anos de idade deveria ter como patrimonio liquido US$15
milhdes ou mais. Quantos jogadores altamente pagos tém um nivel de riqueza
dessa categoria? Acreditamos que apenas uma minuscula fracdo. E por qué?
Porque a maioria deles tem um estilo de vida perdulario — e pode sustentar esse
estilo de vida enquanto estiver ganhando uma renda muito alta. Tecnicamente,



eles podem ser miliondrios (ou seja, ter um patrimonio liquido minimo de US$1
milhdo ou mais); porém tipicamente ficam em baixo na escala dos PAR, os
prodigiosos acumuladores de riqueza.

Quantos lares na América ganham US$5 milhGes por ano? Menos de cinco
mil entre os quase cem milhdes de lares. Isso significa cerca de um em vinte mil.
A maioria dos miliondrios nunca chega a ganhar nem um décimo de US$5
milhdes em um ano. A maioria sé se torna milionaria depois de ter cinqgiienta
anos de idade ou mais. A maioria € frugal. E poucos deles poderiam ter
sustentado um estilo de vida de alto consumo e ao mesmo tempo terem Sse
tornado milionarios.

Mas o estilo de vida perdulario vende jornais e tempo na tevé. Com demasiada
freqiliéncia, os jovens escutam a doutrina: “Quem tem dinheiro, é mdo aberta” e
“Se vocé ndo mostra, € porque vocé nao tem”. Da para imaginar a midia fazendo
sensacdo em torno do estilo frugal do milionario americano tipico? Quais seriam
os resultados? Baixos indices de audiéncia na tevé e falta de leitores, porque a
maior parte dos que constroem riqueza na América sao pessoas que trabalham
muito, levam uma vida simples, e ndo tém o menor glamour. Sua riqueza
raramente foi ganha por meio de loterias, jogos esportivos ou programas de
perguntas e respostas. Porém, sdo apenas esses ganhos repentinos, tdo raros, que
a imprensa alardeia.

Muitos americanos, especialmente os SAR (sub-acumuladores de riqueza),
sabem como lidar com os aumentos na sua renda: eles os gastam! Sua
necessidade de gratificacdao imediata é muito grande. Para eles, a vida é como
um programa de perguntas e respostas. Os ganhadores recebem dinheiro rapido e
presentes vistosos. Os espectadores sentem muita empatia pelos concorrentes.
Basta ver os altos indices de audiéncia desse tipo de programa. As pessoas
adoram ver suas substitutas ganhando carros, iates, eletrodomésticos e dinheiro
vivo. Por que estes programas de perguntas e respostas nunca oferecem uma
bolsa de estudos como prémio? Porque a maioria das pessoas quer uma
gratificacdo imediata. Elas ndo querem trocar um prémio como, digamos, uma
van, por oito anos de estudos numa escola noturna, mesmo que um diploma
universitario possa se traduzir mais tarde num valor equivalente a uma duzia de
vans.

O EsTiLo DE VIDA DO MILIONARIO AMERICANO T{PICO

Sera que um programa sobre o milionario americano tipico iria agradar ao
publico da tevé de massa? N6s duvidamos. Por qué? Vamos ver por qué.
A camera se aproxima da casa do sr. Johnny Lucas, o tipico lar de um



milionario. Como a maioria dos milionarios, Johnny, de 57 anos, esta casado
com a mesma mulher desde o inicio da sua vida adulta. Ele é formado por uma
universidade local, é proprietario de uma pequena firma de servicos de zeladoria
que prosperou nos ultimos anos. Todos os seus funcionarios agora usam
uniformes bem cortados e bonés com a marca da empresa.

Para os vizinhos, o sr. Lucas e sua familia parecem ser pessoas de classe
média sem nada de especial; entretanto, Johnny tem um patrimonio liquido de
mais de US$2 milhdes. De fato, em termos de riqueza, o domicilio de Lucas esta
na faixa dos 10% mais altos de todos os lares do seu “bairro bom”. No bairro
como um todo, seu lar pertence aos 2% mais altos.

Como ira o publico da tevée reagir a descricao da riqueza de Johnny e das
imagens de Johnny na tela? Em primeiro lugar, os espectadores devem ficar
confusos, pois Johnny ndo se parece com o milionario que a maioria imagina.
Em segundo lugar, podem se sentir incomodados. Johnny, com seus valores
tradicionais de familia e seu estilo de vida baseado em trabalho duro, disciplina,
sacrificio, economia e sélidos habitos de investimento, pode ameacar o publico.
O que acontece quando vocé diz ao americano médio que ele precisa reduzir
seus gastos para construir riqueza para o futuro? Ele pode perceber isso como
uma ameaca ao seu modo de vida. £ bem provavel que sé o préprio Johnny e
seus colegas milionarios assistissem a um programa assim. Com certeza, esse
programa confirmaria suas idéias sobre a vida.

Apesar dessas duvidas, vamos assumir que uma grande rede de tevé concorde
em fazer pelo menos um programa piloto sobre os Johnny Lucas da América. O
que esse programa diria ao publico?

Damas e cavalheiros, este é Johnny Lucas. O sr. Lucas é um miliondrio.
Vou perguntar a ele sobre seus hadbitos de consumo. Essas perguntas vém
dos nossos espectadores.

SOB MEDIDA OU ROUPA FEITA?

Em primeiro lugar, Johnny, nosso espectador J. G. deseja saber: “Qual é o
preco mais alto que o senhor ja pagou por uma roupa?”

Johnny fecha os olhos um momento, absorto em seus pensamentos. O publico
fica em siléncio, esperando que ele diga: “Algo entre US$1.000 e US$6.000”.
Porém, nossa pesquisa indica que essa expectativa esta errada. Podemos prever
que nosso milionario tipico vai dizer:

O madximo que ja gastei... o maximo que jad gastei... incluindo as roupas
que comprei para mim e para minha mulher, June, e para meus filhos,



Buddy e Darryl, e para as minhas meninas, Wyleen e Ginger... o mdximo
que ja gastei foi US$399. Rapaz, agora me lembro: foi o mdximo que ja
gastei. Foi numa ocasido muito especial — nossa festa de 25 anos de
casados.

Como o publico vai reagir a essa afirmacdo de Johnny? Provavelmente com
choque e descrenca. As expectativas do publico ndo sdo coerentes com a
realidade da maioria dos milionarios americanos.

Segundo nossa pesquisa mais recente, o milionario americano tipico relatou
que ele (ou ela) nunca gastou mais de US$399 por uma roupa, seja para si
mesmo ou para outra pessoa. Note os nimeros da Tabela 2-1. Cingiienta por
cento ou mais dos entrevistados pagaram US$399 ou menos pela roupa mais
cara que ja compraram. Apenas cerca de um em dez pagou US$1.000 ou mais;
apenas cerca de um em cem pagou US$2.800 ou mais. Inversamente, cerca de
um em quatro milionarios pagou cerca de US$285 ou menos, e um em dez
pagou US$195 ou menos pelo seu traje mais caro.

Tabela 2-1
PRECOS PAGOS PELOS MILIONARIOS POR ROUPAS E ACESSORIOS
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o herdeiro tipico pagou mais de US$600.

De que jeito os Johnnys da América conseguem gastar quantias tdo modestas?
Johnny ndo precisa usar ternos caros. Ele ndo é um advogado de sucesso que
precisa impressionar seus clientes. Tampouco precisa impressionar um grande
publico de acionistas numa reunidao anual, nem a imprensa financeira, nem os
banqueiros de investimentos. Johnny ndo precisa se vestir como um poderoso
diretor de empresa que esta sempre em reunido com a diretoria. Entretanto, ele
precisa impressionar a sua equipe de zeladores. Como? Nunca lhes dando
impressao de que esta ganhando tanto dinheiro que pode se dar ao luxo de
mandar um alfaiate lhe fazer um terno sob medida que custa mais de US$1.000.

A maioria dos milionarios que entrevistamos nos tltimos vinte anos tem idéias
semelhantes as de Johnny. Mas, se é assim, entdao quem € que compra aqueles
ternos caros? INossa pesquisa revelou uma relacdo interessante. Para cada
milionario americano que possui um terno de US$1.000, hd pelo menos seis
possuidores desses ternos que tém uma renda anual entre US$50.000 e
US$200.000 mas ndo sdo milionarios. Seus habitos de compra com certeza tém
algo a ver com o fato de eles ndo serem ricos. Quem sdo essas pessoas?
Tipicamente, ndo sio donos da sua prépria firma. E mais provavel que sejam
gerentes de empresas (especialmente aqueles cujas esposas também trabalham),
advogados, profissionais de vendas e de marketing, e médicos.

Por que alguém haveria de sugerir que vocé gaste mais num terno do que o
milionario tipico? Num artigo publicado ha pouco, um dono de ternos muito
caros gabou-se de que eles sdo um excelente investimento (Lawrence Minard,
“You’re Looking Rather Prosperous, Sir”, Forbes, 8 de abril de 1996, pp. 132-
133). O sr. Minard pergunta e ele mesmo responde quanto a questdao de investir
em ternos:

Serd que um terno sob medida pode valer US$2.000? Os meus valem.
Depois de catorze anos e mais sete quilos, eles continuam com otima
apareéncia... Acredite ou ndo, fiz um excelente investimento (Minard, p.
132).

O sr. Minard conta aos seus leitores como ele foi levado pela primeira vez até
as alfaiatarias finas da famosa Savile Row de Londres, por dois executivos de
alto nivel que ele considerava que tinham “excelente gosto” mas que ndao eram
“frivolos” em seus habitos de compras:

Eles explicaram que comprar sob medida significa entrar numa relagdo
unica e pessoal com suas roupas (Minard, p. 132).

O que realmente significa “sob medida”? Johnny Lucas nunca mandou fazer um



terno sob medida. Sera que ele tem uma “relacao tinica e pessoal” com seu terno
de 1a da JC Penney? (Vocé esta surpreso ao saber que alguns milionarios
compram na JC Penney? Mais surpreendente ainda é saber que 30,4% dos
milionarios que responderam a nossa pesquisa tém cartoes de crédito da JC
Penney). Os ternos Stafford Executive, marca exclusiva da JC Penney, ganharam
a nota maxima de durabilidade, corte e caimento, dada por uma importante
publicacdo de bens de consumo:

JC Penney... agora submete suas roupas a rigidos testes de combinagdo de
cores, resisténcia do tecido e encolhimento. Quando se trata de controle de
qualidade a Penney é mais exigente do que qualquer loja de departamentos
(Teri Agins, “Why Cheap Clothes Are Getting More Respect”, The Wall
Street Journal, 16 de outubro de 1995, pp. B1, B3).

Lembre-se que as tragas, as cinzas de charutos e outros acidentes ndo querem
saber quanto vocé pagou pelo terno. Eles nao compreendem o significado pleno
das palavras “sob medida”. Eles ndo estdao interessados no fato de que um terno
com essa mesma etiqueta ja foi usado por Charles Dickens, De Gaulle ou
Churchill. Tampouco querem saber se seus ternos vao gerar dividendos ou juros
de capital. Mas, com certeza, eles sio capazes de arruinar seu portfélio de
investimentos em ternos.

CALCADOS, COM CERTEZA

Vamos entdo voltar ao nosso proposto programa de tevé. O sr. Lucas continua
no palco. Que tipo de sapatos Johnny Lucas compra? O publico, se é que ainda
esta assistindo, de novo ficara surpreso com sua resposta. Johnny, como a
maioria dos milionarios, ndo compra calcados caros. Cerca de metade dos
milionarios pesquisados relatou que nunca gastou mais de US$140 num par de
sapatos. Um em cada quatro nunca havia gasto mais de US$100. Apenas um de
dez havia gasto mais de US$300. Se ndo sdo os milionarios, entdo quem é que
sustenta os fabricantes e negociantes de sapatos caros? Com certeza, alguns
milionarios compram sapatos caros. Mas para cada milionario que ja pagou
US$300 por um par de sapatos, ha pelo menos oito ndao-milionéarios que ja
pagaram esse preco.

Mas o que a imprensa popular nos conta? A imprensa alardeia aquela
proporcao minuscula de pessoas que de fato compra sapatos caros e artigos do
genero. Considere esta noticia sobre o promotor de boxe Don King, que passou
duas horas comprando sapatos em Atlanta. Durante essas duas horas, o sr. King
comprou 110 pares de sapatos numa loja, pelos quais pagou US$64.100,



incluindo impostos. Sua compra superou o recorde anterior dessa loja, que era de
Magic Johnson, que havia gasto US$35.000 durante uma visita. A compra do sr.
King significa uma média de US$582,73 por par. Quanto o sr. King pagou pelos
sapatos mais caros? Segundo o artigo, um par de sapatos esporte de crocodilo lhe
custou US$850 (Jeff Schultz, “King Foots US$64,100 Bill at Shoe Store”,
Atlanta Journal-Constitution, 4 de junho de 1995, p. 1).

Note que apenas 1% dos milionarios da nossa pesquisa pagou US$667 ou
mais por um par de sapatos. A compra desses sapatos de crocodilo pelo sr. King
é algo raro até mesmo entre os milionarios. Contudo, a midia popular gosta de
alardear as anormalidades no comportamento de compras. Em conseqiiéncia, os
nossos jovens aprendem que comprar artigos caros é o comportamento normal
das pessoas ricas. Eles sdo levados a acreditar que os ricos tém um estilo de vida
de alto consumo. E aprendem que 0s gastos excessivos sdo a recompensa
maxima por tornar-se rico na Ameérica.

Por que Johnny Lucas é ignorado enquanto Don King recebe manchetes nos
jornais? Porque os habitos de consumo de Johnny sdo banais. Suas recompensas
sdo intangiveis, e ndo relacionadas com produtos: independéncia financeira,
disciplina e o fato de ser um excelente provedor para sua familia, um 6timo
marido e pai de filhos bem disciplinados.

A ULTIMA CHANCE PARA O SR. LUCAS

Sera que sobra ainda alguma esperanca de vida para o nosso proposto
programa de tevé sobre o milionario tipico americano? Sera que Johnny Lucas
ainda consegue cativar e conquistar de volta o ptblico que perdeu?

Johnny Lucas, esse rico empresario, € muito pontual. Ele nunca se atrasa para
um encontro. E chega no trabalho todos os dias da semana as 6h30 da manha.
Como ele consegue isso? Ora, deve ser por causa do seu rel6gio de pulso. Sera
que Johnny usa um relogio caro? Nestas alturas vocé ja deve ter imaginado a
resposta. E mais uma vez o publico fica decepcionado. Nada menos de metade
dos miliondrios pesquisados nunca na vida pagou mais de US$235 por um
relégio. Cerca de um em dez nunca pagou mais de US$47, ao passo que um em
quatro pagou US$100 ou menos.

E certo que alguns miliondrios compram relégios caros. Mas estes sdo
minoria, mesmo entre os milionarios. Apenas 25% dos entrevistados pagaram
US$1.125 ou mais. Cerca de um em dez pagou US$3.800 ou mais. E cerca de
um em cem pagou US$15.000 ou mais.

Com certeza, Johnny iria pedir desculpas aos telespectadores por ter gostos
tdo banais em matéria de roupas e rel6gios. Mas, com certeza, ele também iria



definir sua posicao relatando o seguinte:

Moro numa boa casa... e ndo tenho hipoteca. Todas as mensalidades dos
meus filhos na universidade ja estavam inteiramente pagas antes mesmo de
eles entrarem na faculdade.

Infelizmente, a histéria de Johnny, incluindo seu pedido de desculpas, nunca
sera televisionada.

SAO TAO RAROS OS JOHNNY LUCAS!

Por que tdo poucas pessoas na Ameérica sao ricas? Até mesmo a maioria dos
lares com uma renda anual de seis digitos ndo é afluente. Estas pessoas tém uma
orientacdo diferente da de Johnny Lucas. Elas acreditam em gastar hoje o
dinheiro de amanha. Estdo inclinadas a fazer dividas e a entrar na roda viva de
ganhar-e-consumir. Para muitas delas, quem ndo demonstra posses materiais
abundantes ndo tem sucesso. Para elas, pessoas como Johnny Lucas, que ndo sao
orientadas para o exibicionismo, sdo suas inferiores.

Provavelmente, Johnny Lucas ndo é tido em alta conta por muitos de seus
vizinhos. Numa escala de status social, ele esta abaixo da média. Mas com quais
critérios? Aos olhos de seus vizinhos, Johnny tem um baixo status ocupacional.
Ele é dono de uma pequena empresa de servicos de zeladoria. O que acontece
quando, ocasionalmente, ele volta para casa numa das suas caminhonetes
destinadas aos zeladores? A caminhonete fica na porta da sua garagem até ele
sair no dia seguinte. O que irdo pensar os vizinhos? Eles ndo sabem que Johnny
é financeiramente independente. Eles ndo lhes ddao pontos por ser casado e nunca
ter se divorciado, por ter pago integralmente a universidade de seus filhos, por
dar emprego a dezenas de pessoas, por ter integridade, ser frugal, ja ter pago sua
hipoteca e assim por diante. Nao, muitos dos seus vizinhos prefeririam que
Johnny se mudasse daquele bairro. Por qué? Talvez porque ele e sua familia ndao
aparentam ser ricos, ndo se vestem como 0s ricos, nao tém os veiculos dos ricos,
nem trabalham em cargos de alto status.

JOGANDO BEM NA DEFESA

Os afluentes costumam responder “sim” a trés perguntas que incluimos nas
nossas pesquisas:

1. Seus pais eram muito frugais?
2. Voce é frugal?



3. Sua esposa é mais frugal do que voce?

Esta dltima pergunta é da maxima importancia. Nao s6 os acumuladores de
riquezas mais prodigiosos sao frugais, como também suas esposas tendem a ser
ainda mais frugais. Considere o lar afluente tipico. Perto de 95% dos lares
milionarios sao compostos de casais casados. Em 70% desses lares, o homem
contribui com pelo menos 80% da renda. A maioria desses homens joga na
ofensiva na chamada geracdo de renda. Boa ofensiva em termos econdomicos
significa que uma familia gera uma renda significativamente mais alta do que a
norma, o que nos EUA é uma renda anual realizada de aproximadamente
US$33.000. A maior parte desses lares também joga muito bem na defesa; isto é,
sao frugais quando se trata de gastar em bens e servicos de consumo. Entretanto,
a existencia de um gerador de alta renda num casal ndo significa
automaticamente que haja um alto patrimonio liquido. Outra coisa deve estar
presente. Um milionario do tipo self-made resumiu isso da melhor maneira
quando nos disse:

Ndo consigo fazer minha mulher gastar dinheiro nenhum!

Ninguém pode se tornar rico em uma geracdo se for casado com uma pessoa
perdularia. Um casal ndo pode acumular riqueza se um dos seus membros é um
hiperconsumidor. Isso é especialmente verdade quando um deles, ou ambos,
estdo tentando construir uma empresa de sucesso. Poucas pessoas conseguem
manter habitos de consumo extravagantes e a0 mesmo tempo construir riqueza.

OpE AuMA Esposa FruGaL

Como foi que a esposa de um milionario reagiu quando seu marido lhe deu
US$8 milhGes em acdes de sua empresa, que ele acabava de lancar no mercado?
Segundo seu marido, que esta casado com ela ha 31 anos, ela disse: “Obrigada,
aprecio muito”. Dai ela sorriu, e sem mudar de posicdo, continuou sentada na
mesa da cozinha, recortando dos jornais da semana os cupons de desconto em
supermercados, cupons de 25 centavos e 50 centavos. Nada é tdo importante a
ponto de interromper suas tarefas do sabado de manha. “Ela continua fazendo
hoje como sempre fez, mesmo na época em que tudo que nos possuiamos era a
mesa da cozinha... E é assim que estamos bem de vida hoje em dia. Fizemos
muitas escolhas e sacrificios no inicio do nosso casamento.”

Vocé pergunta: “Por que ndo sou rico?”. Bem, vamos examinar o seu estilo de
vida. Sera que ele é bem ofensivo? Sera que vocé esta na categoria anual dos
US$70.000, US$100.000, US$200.000? Parabéns, vocé joga muito bem na



ofensiva. Mas por que vocé continua perdendo no jogo que se chama
acumulacdo de riqueza?

Seja sincero consigo mesmo. Sera que vocé joga pessimamente na defesa? A
maioria dos que ganha alta renda esta na mesma situa¢ao, mas ndo a maioria dos
milionarios. Os milionarios jogam muito bem nas duas frentes, tanto na ofensiva
como na defensiva. E, com muita freqiiéncia, sua grande defensiva os ajuda a
ganhar mais e a acumular mais do que aqueles que ganham mais/ttm uma
ofensiva superior. A pedra fundamental da acumulagdo da riqueza é a defesa, e
essa defesa deve estar ancorada no planejamento e no or¢camento. Descobrimos
que varios grupos ocupacionais contém grande numero de bons planejadores e
orcamentistas.

LEILOEIROS RICOS

Nossa pesquisa mais recente sobre os leiloeiros descobriu que mais de 35%

deles sdao milionarios. Esta porcentagem ¢é ligeiramente mais alta do que a
proporcao de lares milionarios estabelecidos nos bairros urbanos e suburbanos
mais finos da América.
Os leiloeiros sempre estiveram na nossa lista dos tipos mais altamente
produtivos, desde que comecamos nossos estudos sobre ocupacdes em 1983,
quando eles estavam no sexto lugar entre os que obtiveram uma renda anual
realizada de mais de US$100.000. Mas ndo foi s6 a renda dos leiloeiros que
chamou a nossa atencdo. Dado o mesmo nivel de renda, quem acumula mais
riqueza — um leiloeiro que mora numa pequena cidade ou alguém que mora num
bairro urbano ou suburbano de alto status? Como vocé pode imaginar, é o tipico
leiloeiro.

Os leiloeiros sdao mais frugais do que os seus equivalentes que geram alta
renda e moram em areas de prestigio; eles tém um nivel menor de despesas,
tanto domésticas como comerciais. Até certo ponto esses dados se explicam pelo
custo mais baixo de se morar e trabalhar numa cidade pequena. Contudo, mesmo
levando em consideracao o custo de vida, os leiloeiros sdao mais inclinados a
acumular riqueza. Considere o seguinte:

¢ Na média, os leiloeiros milionarios tém cinqiienta anos de idade e sdo de seis a
oito anos mais jovens do que os milionarios urbanos/suburbanos.

¢ O leiloeiro milionario médio gasta em moradia apenas 61% do que gastam os
milionarios urbanos/suburbanos.

¢ Os milionarios urbanos/suburbanos tém mais de trés vezes a probabilidade de
possuirem carros importados de luxo que os leiloeiros.



¢ Os leiloeiros possuem uma proporcao mais alta de sua riqueza em bens que se
valorizam do que outros geradores de alta renda, e investem em categorias
que conhecem bem.

¢ Os leiloeiros tém experiéncia com a faléncia. Eles tém consciéncia de que os
bens de consumo muitas vezes acabam gerando alguns poucos centavos por
délar. Uma leiloeira nos explicou porque ela é tao frugal:

Quando eu era bem jovem, vi uma mulher chorando, sentada numa cadeira
na frente da sua casa. Enquanto isso, as pessoas davam lances e iam-se
embora levando tudo o que ela possuia. Nunca vou me esquecer dessa
mulher.

Vamos perguntar a tipica miliondria americana self-made sobre sua defesa.
Vamos nos referir a ela como sra. Jane Rule. A sra. Rule e seu marido possuem
uma pequena empresa de leildes e avaliagoes. Também costumam investir em
varias categorias de objetos que avaliam. Aparentemente, o administrador é o sr.
Rule. E ele quem recebe boa parte do crédito pelo sucesso da firma. Afinal, ele
fala muito bem e muito depressa. Mas, na verdade, é a sra. Rule a verdadeira
forca, a verdadeira lider dessa empresa. E ela, com seu planejamento, suas
concepcgoes, sua elaboracdo de orcamentos, sua cobranca de contas e seu
marketing que deu sucesso a essa companhia de leilGes.

Por que o sr. e a sra. Rule sdao milionarios hoje? Porque a sra. Rule joga
tremendamente bem na defesa. Ela é responsavel pelo orcamento e pelos gastos,
tanto da casa como da firma. E vocé? Sera que na sua casa ha alguém
responsavel pela elaboracdao do orcamento? Comumente, a resposta é: “Na
verdade, ndao”. Com demasiada freqiiéncia, as pessoas permitem que a sua renda
defina o seu orcamento. Quando falamos ao nosso publico sobre os habitos de
planejamento e orcamento dos ricos, alguém sempre faz uma pergunta
previsivel: “Ora, por que um milionario precisaria fazer orcamento?”. A resposta
é sempre a mesma:

Eles ficaram milionarios fazendo orcamentos detalhados e controlando suas
despesas, e € assim que mantém o seu status afluente.

Por vezes precisamos fazer uma analogia para demonstrar o nosso argumento.
Perguntamos, por exemplo:

Vocé ja reparou nessas pessoas que vocé vé fazendo jogging dia apos dia?
Sdo elas que parecem que ndo precisam fazer exercicio; mas € por isso
mesmo que elas estdo em forma. Os que sdo ricos trabalham para se



manter financeiramente em forma. Mas aqueles que ndo estdo em boa
forma financeira pouco fazem para mudar sua situagdo.

A maioria das pessoas quer estar fisicamente em forma. E a maioria sabe o
que é necessario para conseguir isso. Porém, apesar de saberem, as pessoas
nunca ficam bem condicionadas fisicamente. E por qué? Simplesmente, elas nao
tém disciplina para fazer exercicios. Elas ndo organizam seu tempo para isso. E
como ficar rico na América. Ah, é claro que vocé quer, mas vocé joga
pessimamente mal na defesa. Vocé ndo tem disciplina para controlar seus gastos.
Vocé nao destina um tempo para elaborar um orcamento e fazer um
planejamento. Note que o SAR passa trés vezes mais tempo por més fazendo
exercicios fisicos do que planejando suas estratégias de investimentos.

Mas a sra. Rule é diferente. Ela é como a maioria dos milionarios. Ela é
disciplinada. Ela destina um tempo para planejar e fazer seus orcamentos. Isso se
traduz em riqueza. A renda familiar da sra. Rule varia de ano para ano. (E tipico
que os leiloeiros tenham altos e baixos em seu fluxo de caixa. Muitas vezes, uma
baixa na economia do pais se traduz numa maior demanda por servicos de
leiloeiros.) Durante os ultimos cinco anos a sua renda anual esteve numa média
de US$90.000. Porém, o seu patriménio liquido ndo para de aumentar. Hoje a
sra. Rule tem um patriménio liquido de mais de US$2 milhdes. Na nossa
pesquisa, ela respondeu “sim” para nossas quatro perguntas sobre planejamento
e orcamento.

Vocé deseja se tornar rico e permanecer rico? Vocé é capaz de responder
“sim” sincera e honestamente a quatro perguntas simples?

PERGUNTA 1: SUA CASA FUNCIONA COM BASE NUM ORGAMENTO ANUAL?

Vocé planeja seus gastos de consumo anuais segundo uma variedade de
categorias relacionadas a alimentacdo, roupas e moradia? A sra. Rule faz isso,
assim como a maioria dos milionarios. Na verdade, na nossa ultima pesquisa
descobrimos que para cada cem milionarios que nao fazem orcamento, ha cerca
de 120 que fazem.

Podemos antecipar sua pergunta sobre os milionarios que ndo fazem
orcamento. Como, entdo, eles se tornaram milionarios? Como controlam seus
gastos? Eles criam um ambiente economico artificial de escassez para si e para
os outros membros da familia. Mais da metade desses que nao fazem orcamentos
investem primeiro e depois gastam o restante de sua renda. Muitos chamam a
esta estratégia de “pague a si mesmo primeiro”. Essas pessoas investem no
minimo 15% de sua renda realizada anual antes de pagarem aos que lhes
venderam alimentos, roupas, moradia, crédito, e assim por diante.



E o que dizer dos milionarios que ndo fazem orcamento nem criam um
ambiente de relativa escassez? Alguns herdaram todo o seu dinheiro ou a maior
parte. Outra minoria, menos de 20% dos milionarios, ganha uma renda tdo alta
que de certa forma pode “comer” toda a sua renda e continuar tendo um
patrimonio liquido de sete digitos. Em outras palavras, sua extraordinaria
ofensiva compensa a falta de defensiva. Mas o que acontece se vocé ganha US$2
milhdes por ano e tem um patriménio liquido de US$1 milhdo? Tecnicamente
vocé é milionario, mas espiritualmente vocé é um SAR. E é bem provavel que
seu status de milionario seja temporario. S3o essas as pessoas sobre as quais
vocé lé nos jornais. A imprensa adora exibir anormalidades, tanto da natureza
quanto da economia.

Sera que a imprensa popular publicaria um artigo sobre a sra. Rule? Nao é
provavel. Quem se interessaria pela casa da sra. Rule, que vale US$140.000, ou
por seu carro americano de quatro anos de idade? Quem quer vé-la sentada na
mesa da cozinha trés noites seguidas, organizando o orcamento anual da familia?
Sera que é empolgante computar e contabilizar cada dolar que foi gasto no ano
passado? Vocé ficaria fascinado ao assistir a sra. Rule computar e alocar futuros
délares em dezenas de categorias de consumo? Quanto tempo vocé agilientaria
observa-la enquanto ela cuidadosamente completa seu calendario anual de
verbas? Bem, também ndo é divertido para a sra. Rule. Mas na mente dela
existem coisas piores, tais como nunca conseguir se aposentar e nunca ter
independéncia financeira. £ muito mais facil planejar o seu orcamento se vocé
visualizar os beneficios dessa tarefa a longo prazo.

PERGUNTA 2 — VOCE SABE QUANTO A SUA FAMILIA GASTA POR ANO EM
ALIMENTACAO, ROUPAS E MORADIA?

Quase dois tercos dos milionarios pesquisados (62,4%) responderam “sim” a
essa pergunta. Também a sra. Rule respondeu afirmativamente. Porém, apenas
cerca de 35% dos nao-milionarios geradores de alta renda responderam “sim” a
esta pergunta. Muitos destes tipos de alta renda/baixo patrimonio ndo fazem
idéia do quanto gastam a cada ano por artigos, tais como: comida consumida em
casa, comida consumida fora de casa, bebidas, presentes de aniversario e de
Natal (para cada categoria de recipiente), cada categoria de roupa para cada
membro da familia em cada loja, baby-sitters, creches, utilizacdo de linhas de
crédito, contribuicdes de caridade, consultoria financeira, mensalidades de
clubes, veiculos e despesas relacionadas, despesas escolares, férias, eletricidade,
aquecimento e seguros.

Note que nés nao incluimos hipoteca na nossa lista. Muitas vezes esses tipos
alta renda/baixo patrimoénio liquido se vangloriam do quanto eles economizam



em impostos por meio de suas deducdes sobre as hipotecas. E certo que a
maioria dos milionarios que tem uma hipoteca a pagar também se aproveita
destas leis. Mas a maioria dos milionarios também sabe dar conta das outras
categorias de despesas domésticas. Agora pergunte a uma tipica pessoa de alta
renda/baixo patrimonio liquido sobre seus objetivos. O que ele ira dizer? Um
grande objetivo que eles costumam mencionar € minimizar seu fardo tributario, e
utilizam as deducdes da hipoteca como uma maneira de diminuir os impostos.
Nesse caso, por que essas mesmas pessoas nunca computam seus outros gastos
domésticos? Simplesmente porque eles ndo percebem nenhum valor em fazer
isso. Do seu ponto de vista, a maior parte dos seus gastos domésticos nao gera
deducdo de impostos.

Porém, a sra. Rule vé as coisas de uma maneira diferente. Seu objetivo é se
tornar financeiramente independente — no seu caso, ter US$5 milhdes quando ela
e seu marido se aposentarem. Ela acredita que fazer orcamentos e contabilizar
todo consumo doméstico é algo diretamente relacionado com esse objetivo. Do
seu ponto de vista, tabular ajuda a controlar o consumo. Também reduz a
probabilidade de se destinar muito dinheiro a produtos e servicos que ndo sao
realmente importantes. A sra. Rule sempre tabulou as despesas para seu marido.
Ela percebe que o mesmo sistema que ela usou para contabilidade comercial
pode ser usado na area doméstica. Esta é uma das vantagens de ser dono do seu
proprio negocio.

A sra. Rule quer estar livre de preocupacodes financeiras antes de completar 65
anos. A cada vez que ela faz sua tabulacdo, ela diz a si mesma que esta
reduzindo seu medo de nunca conseguir se aposentar confortavelmente. Quem
tem preocupacoes com seu futuro financeiro? Nado a sra. Rule. Embora tenha
uma renda anual de US$90.000, seu patrimonio liquido é de mais de vinte vezes
essa quantia. E ela tem controle total de seus gastos domésticos.

Robert e Judy, por outro lado, sentem medo. Esse casal ganha US$200.000
por ano, ou seja, mais que o dobro da sra. Rule. Entretanto, assim como muitos
casais de alta renda de hoje em dia, Robert e Judy possuem apenas uma fracao
da riqueza da sra. Rule. Eles sentem que é o consumo que os controla, e nao o
contrario. Até a sra. Rule poderia achar assustador ter US$200.000 de despesas a
cada ano. Robert e Judy tém catorze cartdes de crédito; o casal Rule tem dois
(um para uso comercial, outro para os gastos domeésticos).

Vamos falar um momento sobre os cartdes de crédito. Tome uma grande
amostra de milionarios e faca uma simples pergunta sobre seus cartoes de
crédito. Os resultados lhe dardo uma excelente idéia de quem esses milionarios
realmente sdo.



Sr./Sra. Milionario:

Por favor, indique, fazendo um circulo em torno do nimero apropriado, os
cartoes de crédito que vocé ou que qualquer membro de sua casa possui.
Marque todos os nimeros que se aplicam.

Agora feche os olhos e imagine que vocé é um milionario com um patrimoénio
liquido de quase US$4 milhdes. Que cartdes de crédito seriam coerentes com sua
situacdo de vida? Talvez no topo desta lista estivesse o American Express
Platinum, o Diners Club ou o Carte Blanche. Ou talvez vocé se considere um
milionario sensivel a moda. Vocé pode listar cartdes de crédito da Brooks
Brothers, Neiman Marcus, Saks Fifth Avenue, Lord & Taylor, ou até mesmo da
Eddie Bauer. Mas se mencionasse esses cartoes, vocé estaria entre a minoria dos
milionarios. Os resultados da nossa pesquisa nacional revelam algumas
preferéncias interessantes quanto a cartoes de crédito (veja a Tabela 2-2). Alguns
pontos altos:

¢ Tal como a maioria dos lares americanos, a maior parte dos lares ricos tem um
MasterCard e um cartdo Visa.

¢ A casa do milionario tem quatro vezes mais probabilidade de ter um cartao da
Sears (43%) do que da Brooks Brothers (10%).

¢ Tanto o cartdo da Sears como da Penney sdo significativamente mais populares
entre os ricos do que os cartoes de lojas de alto status.

¢ Apenas 21% dos lares ricos da América tém o cartdo Neiman Marcus; 25%
tém o Saks Fifth Avenue; 25% tém o Lord & Taylor; e apenas 8,1% tém o
cartao Eddie Bauer.

¢ Apenas 6,2% dos milionarios que responderam tém o cartao American Express
Platinum; 3,4% tém Diners Club e menos de 1% tem Carte Blanche.

Tabela 2-2
CARTOES DE CREDITO DOS MEMBROS DE LARES MILIONARIOS
(N=385)
Cartoes de crédito Porcentagem
Visa 59,0
MasterCard 56,0
Sears 43,0

Penney 30,4



American Express Gold 28,6

American Express Green 26,2
Lord & Taylor 25,0
Saks Fifth Avenue 25,0
Neiman Marcus 21,0
Brooks Brothers 10,0
Eddie Bauer 8,1
American Express Platinum 6,2
Diners Club 3,4
Carte Blanche 0,9

PrerGuUNTA 3: VOCE TEM UM CONJUNTO CLARAMENTE DEFINIDO DE OBJETIVOS

DIARIOS, SEMANAIS, MENSAIS, ANUAIS E PARA TODA A VIDA?

A origem dessa pergunta vem de um decamiliondrio que entrevistamos uns
doze anos atras. Ele nos disse que comecou a ser atacadista de alimentos aos
dezenove anos de idade. Nunca terminou o curso secundario formal, mas acabou
conseguindo um diploma de equivaléncia do secundario. N6s lhe pedimos que
explicasse o fato de que, embora nem tivesse terminado o secundario, ja
acumulara mais de US$10 milhGes. Sua resposta foi a seguinte:

Sempre fui orientado para os objetivos. Tenho um conjunto bem definido de
objetivos didrios, objetivos semanais, objetivos mensais, objetivos anuais e
objetivos para toda a minha vida. Tenho objetivo até mesmo para ir ao
banheiro. Sempre digo aos nossos jovens executivos que eles precisam ter
objetivos.

A sra. Rule também é orientada para os objetivos. Assim também é a maioria
dos outros milionarios. Para cada cem milionarios que responderam “ndo” para
esta pergunta, ha 180 que responderam “sim”. Quem sdo os “ndaos”? Muitos sdo
os tipos de alta renda e riqueza herdada. Muitos cidaddaos mais velhos e
milionarios aposentados que ja atingiram a maior parte dos seus objetivos
também responderam “nao”. Vocé pode refletir sobre os comentarios de um
multimilionario de oitenta anos de idade:

Autores: A primeira pergunta que sempre fazemos é sobre os objetivos.
Quais sdo os seus objetivos atuais?

Sr. Clark: Estava a 438 ddlares a onca ontem em Londres!

Depois que o sr. Clark ligou seu aparelho para surdez, repetimos a pergunta.



Sr. Clark: Ah, objetivos? Pensei que estava perguntando sobre o preco do
ouro. Ah, sim, meus objetivos. Bem, ja realizei o que tentei fazer... Meu
objetivo a longo prazo era, naturalmente, acumular riqueza suficiente para
poder parar de trabalhar e aproveitar a vida. Eu ja caminhei por essa
estrada... Tenho uma reputacdo internacional. Minha empresa é uma das
maiores do mundo na area da soldagem. Nao quero me aposentar nunca.
Mas agora meu objetivo é a minha familia e a auto-satisfagdo que sinto por
tudo aquilo que realizei.

O sr. Clark é um exemplo tipico dos cidadaos mais velhos que acumularam uma
riqueza significativa. Alias, apenas dois milionarios de todos os que nds
entrevistamos até hoje nos disseram que seu objetivo era “gastar meu ultimo
délar no dia em que eu morrer!”.

Nem o sr. Clark e nem a sra. Rule tém um objetivo assim. A sra. Rule planeja
deixar uma poupanca para a educacao de todos os seus netos. Ela também quer
desfrutar da vida agora, e depois que se aposentar. Ela quer seguranca financeira.
Seu objetivo é acumular US$5 milhGes. E ela sabe o quanto precisa colocar de
lado cada ano para atingir seu objetivo.

Mas sera que ela é feliz? Esta é uma pergunta que muitas vezes nos fazem a
respeito dos milionarios frugais. Sim, a sra. Rule é feliz. Ela tem seguranca
financeira. Ela tem prazer em fazer parte de uma familia unida. Sua familia é
tudo para ela. Sua vida e seus objetivos sdao simples. A sra. Rule ndo precisa de
um contador para fazer seu planejamento, apesar de que ela procura uma
consultoria especializada quando se trata de suas necessidades domésticas e
comerciais. Mas Robert e Judy, o nosso casal de alta renda/baixo patrimonio,
estdo com uma enorme necessidade de ter uma mao forte e inteligente que os
guie. Eles precisam de um consultor financeiro que tenha consideravel
experiéncia em mudar a orientacdo de seus clientes, que os ajude a mudar o
ambiente da sua casa, transformando um ambiente de caos e hiperconsumo num
ambiente de planejamento, orientado para objetivos, orcamento e controle. Sera
que, entdo, eles serdo felizes? Ndo sabemos, mas isso nds podemos lhe dizer:

As pessoas financeiramente independentes sdo mais felizes do que seus
correspondentes na mesma faixa de renda e de idade que ndo tém seguranca
financeira.

As pessoas financeiramente independentes parecem mais capazes de
visualizar os futuros beneficios que resultam de uma clara definicdo de seus
objetivos. A sra. Rule, por exemplo, visualiza todos os seus netos se formando
numa universidade. Ela visualiza o sucesso de cada um deles depois da



faculdade. Ela nunca vé a si mesma sendo financeiramente dependente de outras
pessoas, mesmo se vier a ter deficiéncias fisicas no futuro. Nesse aspecto, seus
objetivos sdo coerentes com a maioria dos milionarios.

PErGUNTA 4: VOCE PASSA MUITO TEMPO PLANEJANDO SEU FUTURO FINANCEIRO?

Para cada cem milionarios que respondem “nao”, ha 192 que respondem
“sim”. Mais uma vez, muitos dos que responderam “nao” sao tipos de alta renda
com niveis relativamente baixos de riqueza acumulada, ou os que herdaram a
maior parte da sua riqueza, ou ainda, pessoas abastadas idosas ou aposentadas.

Pessoas como a sra. Rule se definem, corretamente, como planejadoras. Na
verdade, as respostas para essa pergunta tém uma alta correlacao com as horas
reais que os pesquisados dedicam a planejar seu futuro financeiro. Em média, os
milionarios passam um numero significativamente mais alto de horas por meés
estudando e planejando suas futuras decisdes de investimentos, assim como
administrando seus investimentos atuais, do que os ndo-milionarios de alta
renda. As horas dedicadas a planejar e administrar as financas estdao detalhadas
no Capitulo 3.

Milionarios como a sra. Rule ndo s6 passam mais tempo planejando suas
financas do que os ndao-milionarios, como também aproveitam melhor suas horas
de planejamento. Lembre-se que a sra. Rule ndo esta apenas no ramo dos leildes.
Seu trabalho inclui avaliar os objetos que sua companhia leiloa. Assim, ela,
muitas vezes, investe nas mesmas areas sobre as quais tem consideraveis
conhecimentos. Nesse aspecto ela é como muitos milionarios. Eles alocam o seu
tempo astutamente, de modo que conseguem planejar a0 mesmo tempo seus
negocios e seus investimentos pessoais. Ja descobrimos muitas vezes que 0s
leiloeiros com alta produtividade também sdo excelentes investidores.
Considere, por exemplo, um leiloeiro especializado em leiloar imodveis
comerciais. Qual é a area de investimento que ele conhece bem? Imoveis
comerciais. Ele é o seu proprio analista de investimentos. E o que dizer se sua
especialidade for leiloar méveis antigos e armas de fogo? Sera que vocé vai
investir em acOes de companhias de alta tecnologia? Provavelmente ndao. Mas
seria uma idéia inteligente utilizar seus conhecimentos para ajuda-lo a fazer seus
investimentos. Se vocé é bem versado em antigiiidades, por que ndao aproveitar
seus conhecimentos?

Vocé ndo precisa ser leiloeiro para se beneficiar dos seus conhecimentos. Um
de nossos associados era ex-chefe do planejamento estratégico de uma grande
empresa. Parte de seu trabalho era estudar uma ampla variedade de tendéncias
numa ampla variedade de areas. Anos atras, ele descobriu que a demanda por
figurinhas com astros do beisebol provavelmente iria explodir algum dia.



Percebeu isso muito antes de o mercado refletir essa tendéncia. Ele investiu
pesadamente nessa época, quando o mercado ainda estava “dormindo”, como ele
diz. E vendeu todas as suas figurinhas — incluindo as de Mickey Mantle quando
ainda novato — quando esse mercado atingiu sua maior alta. Outro conhecido
nosso, gerente de uma loja de departamentos, sempre estudava os jornais
comerciais para aprender como tornar sua loja mais produtiva. Depois de algum
tempo, ele colocou suas leituras em pratica, investindo em acOes da area
varejista.

Quanto tempo os ndao-milionarios alocam para planejamento e administracao?
Nao o suficiente! Como ja foi dito, muito menos do que os milionarios. Embora
estes tenham muito mais experiéncia em tomar decisOes de investimentos, eles
alocam muito mais horas do que os ndo-milionarios em seus esforcos para se
tornarem investidores ainda melhores. Esta é uma das principais razoes pelas
quais os milionarios permanecem ricos.

Um proprietario de firma como a sra. Rule, com certeza, tem mais liberdade
do que quem ndo é seu proprio patrao. Ela pode colocar em acdao seus
conhecimentos comerciais para melhorar seus investimentos pessoais, e € isso
que ela faz. Pode escolher seu ramo de negocios e a area que deseja estudar. Em
geral, quem é empregado ndo tem esse luxo. Mas mesmo os que tém bons
conhecimentos sobre excelentes oportunidades de investimento muitas vezes nao
poem esse conhecimento em pratica. Considere os seguintes exemplos:

¢ Um profissional de vendas muito produtivo (vamos chama-lo de sr. Willis)
teve a Wal-Mart como cliente por mais de dez anos. Durante todo esse
tempo, a Wal-Mart explodiu em crescimento e em valorizagdao. Quantas
acOes da Wal-Mart o sr. Willis comprou, ele que era um vendedor ganhando
na faixa de seis digitos? Zero. Sim, nenhuma acdo, apesar de ter
consideraveis conhecimentos de primeira mao sobre o sucesso de seu cliente
e uma renda anual de seis digitos. Entretanto, durante esse mesmo periodo
ele comprou um carro importado de luxo a cada dois anos.

¢ Um gerente de marketing com alta renda, o sr. Petersen, trabalhava no campo
da alta tecnologia. Mas nunca investiu um doélar na Microsoft ou em
nenhuma outra grande companhia em pleno crescimento. Nunca, apesar de
ter consideraveis conhecimentos sobre muitas firmas na industria da
tecnologia.

¢ O proprietario de uma grafica tinha como cliente uma das maiores companhias
de bebidas da América. Este cliente lhe comprava milhdes de délares em
servicos de impressdo todos os anos. Mas que quantia esse dono da grafica



investiu nas ofertas de acoes de seu cliente? Zero.

Em todos os trés casos, a pessoa produz uma renda mais alta do que a sra.
Rule. Contudo, nenhuma delas é milionaria. Na verdade, o sr. Petersen, o gerente
de marketing, nao investiu nada em acGes. Ele nunca investe nenhuma parte de
sua renda. Entretanto, ele mora numa casa de US$400.000, rodeada por outras
pessoas que trabalham no campo da alta tecnologia — todos com grandes chapéus
e grandes hipotecas, mas nenhum gado. Ha muitos tipos assim, de alta
renda/baixo patrimonio, que vivem de um cheque de pagamento para o outro,
sempre temendo uma repentina baixa na economia do pais.

Nosso AMIGO, O SAR
(SuB-ACUMULADOR DE RIQUEZA)

O que motiva Teddy Friend? Por que ele trabalha tanto? Por que sente a
motivacdo de ganhar tanto dinheiro? E por que ele gasta tanto? Teddy lhe dira
que € porque ele é competitivo. Mas também sdao competitivos quase todos os
profissionais de vendas de alta producdo. A supercompetitividade ndo é a razao
mais importante do seu comportamento.

Teddy foi criado numa familia que era a mais pobre de uma comunidade
operaria. Sua casa era feita de madeiras velhas e outros materiais descartados.
Até entrar na escola secundaria, era seu pai que lhe cortava o cabelo, o que de
fato economizava dinheiro, apesar de que, segundo Teddy, a maioria das pessoas
percebia que o cabelo dele tinha sido cortado “por um amador”.

A escola secundaria publica que ele freqlientou atraia alunos de uma ampla
variedade de niveis socioeconomicos. Muitos vinham de lares ricos. Os “garotos
ricos” enchiam o estacionamento da escola com seus belos carros. Esses carros
sempre deixavam Teddy boquiaberto. Durante todos os seus anos de escola, a
sua familia possuiu apenas um carro. Era um Ford bem usado que seu pai tinha
comprado quando ele ja tinha dez anos de idade.

Durante seus anos de escola, Teddy prometeu a si mesmo que algum dia
estaria muito melhor de vida que seus pais. “Melhor de vida”, para ele,
significava ter uma bela casa num bairro rico, roupas finas para toda a familia,
carros de classe, ser socio de clubes e comprar objetos nas melhores lojas. Teddy
percebeu que poderia ficar “bem de vida” encontrando um cargo de alto salario e
trabalhando muito.

Teddy nunca fez uma relacdao entre estar “bem de vida” e “acumular riqueza”.
Estar “bem de vida” significava demonstrar sua alta renda pela ostentacao de
artigos de alto status. Teddy nunca refletiu sobre os beneficios de formar um



portfolio de investimentos. Para ele, a alta renda era uma maneira de superar um
sentimento de inferioridade social. E alta renda era sempre produto de muito
trabalho. “Obter renda sob a forma de ganhos de capital” era um conceito
totalmente estranho para ele.

O pai e a mde de Teddy eram disfuncionais quando se tratava de guardar
dinheiro para uma época de vacas magras. O plano financeiro deles era muito
simples: quando tinham dinheiro, gastavam. Quando acabava o dinheiro,
paravam de gastar. Se precisavam de alguma coisa, como uma maquina de lavar
roupa ou um telhado novo, economizavam para aquele fim. Mas também
compravam muitas coisas a prestacao. Nunca compraram acoes de nenhuma
companhia. Nunca os pais de Teddy reservaram dinheiro para um investimento.
Eles ndo compreendiam o mercado de acdes nem confiavam nele. A unica
riqueza real que o casal tinha era uma pequena pensdao e o patrimonio
representado por sua casa muito modesta.

Hoje o filho deles sente uma necessidade de se compensar pela sua origem
“primitiva e operaria” e por suas deficiéncias educacionais. Teddy nunca
terminou a faculdade. E até agora se sente impelido a superar todas as pessoas
formadas na universidade contra quem ele compete. Ele mesmo diz que gosta de
se vestir melhor, de dirigir melhor, de morar melhor e, de modo geral, viver num
padrdo mais alto do que todos aqueles “garotos universitarios” que trabalham na
sua area.

Teddy é um consumidor por exceléncia. Ele tem dois barcos, um jet-ski e seis

automéveis (dois estdo em leasing; os outros foram comprados a crédito). E
interessante notar que na sua casa ha apenas mais trés pessoas que dirigem. Ele é
socio de dois clubes de campo e usa um relégio que custou mais de US$5.000.
Ele compra suas roupas nas melhores lojas. Teddy também “possui” um
apartamento em pool num condominio de férias.
No ano passado, a renda de Teddy foi de aproximadamente US$221.000. Dada a
sua idade, 48 anos, qual seria o seu patrimonio liquido esperado? Segundo a
nossa equacao de riqueza, seu patrimonio liquido deveria ser de US$1.060.800
(riqueza esperada = um décimo da idade x renda anual total). Mas qual o seu
patrimonio liquido real? Menos de '/4 da quantia esperada.

Como ¢ possivel que Teddy tenha um patrimonio liquido real de menos de %
do valor esperado? A resposta esta na sua maneira de pensar. Acumular riqueza
ndo é a sua motivacdo. E interessante que Teddy acredita firmemente que se
fosse realmente rico, ndao seria um gerador de alta renda. Ele sempre diz que as
pessoas que vém de uma familia rica tém pouca motivacdo para ter um alto
desempenho no trabalho.

Teddy descobriu um método para manter e até aumentar seu impulso para



desempenhar em alto nivel. Ele descobriu que o medo é um grande motivador.
Assim, ele compra cada vez mais a crédito. Aumentando suas dividas, aumenta
correspondentemente o medo de falir. Por sua vez, esse medo cada vez maior,
baseado nas dividas, o incentiva a trabalhar cada vez mais, e de uma maneira
cada vez mais agressiva. Para ele, uma casa grande é um lembrete de que ele tem
uma grande hipoteca e uma grande necessidade de ter um alto desempenho.

Teddy ndo é um grande gastador em todas as categorias de produtos e
servicos. Pergunte-lhe quanto dinheiro ele aloca para a consultoria financeira.
Nesta categoria ele é muito sensivel a precos. Por exemplo, sua escolha de um
contador foi baseada quase exclusivamente nos honorarios, e ndo na qualidade.
Teddy sempre acreditou que a qualidade do servico que os contadores oferecem
€ mais ou menos igual; s6 os honorarios é que variam. Por isso ele escolheu um
contador que cobra pouco. Em forte contraste, a maioria das pessoas ricas acha
que na area da consultoria financeira vocé obtém de acordo com o que vocé
paga.

Teddy passa uma consideravel quantidade de tempo trabalhando. Mesmo
assim, ele esta sempre preocupado em perder sua chamada “vantagem
competitiva”. Ele teme que sua necessidade de ultrapassar os “garotos ricos”, os
universitarios, algum dia ira desaparecer. Teddy esta sempre lembrando das suas
origens humildes e da falta daquele diploma universitario, tdo importante, e vive
castigando a si mesmo psicologicamente. Aos seus olhos, ele tem um pedigree
inferior aqueles universitarios, tdo confiantes, contra quem ele compete. Muitas
vezes ele se pergunta como eles podem estar tdo contentes, considerando que
tém um desempenho menos que excepcional no trabalho.

Teddy nunca desfruta realmente da vida. Ele possui uma porcao de objetos de
alto status, porém trabalha tdo duro e tantas horas por dia que ndo tem tempo de
desfrutar deles. Também ndo tem tempo para a familia. Sai de casa todos os dias
antes do sol nascer e raramente volta para jantar.

Vocé gostaria de ser como Teddy? Para muitas pessoas, esse estilo de vida é
muito atraente. Mas se essas pessoas Trealmente compreendessem 0
funcionamento interno de Teddy, elas poderiam avalia-lo de modo diferente.
Teddy é possuido por suas posses. Ele trabalha pelas coisas. Sua motivacao e
seus pensamentos se concentram nos simbolos do sucesso economico. Sente
uma necessidade constante de convencer os outros desse sucesso. Mas,
infelizmente, ele nunca conseguiu convencer a si mesmo. Em suma, ele trabalha,
ele ganha e ele se sacrifica para impressionar os outros.

Esses fatores sustentam os processos mentais de muitos SAR. Com muita
freqiiéncia, esses SAR deixam que outras “pessoas importantes na sua vida”
determinem o seu estilo de vida financeiro. E interessante notar que essas



“pessoas importantes”, ou “grupos de referéncia”’, acabam sendo mais
imaginarios do que reais. E vocé? E motivado por outras “pessoas importantes”?
Talvez vocé deva considerar uma abordagem diferente da vida e mudar sua
orientacao.

Sera que todas as pessoas de alta renda que provém de origens humildes sdo
destinadas a se tornarem SAR? Sera que todas irdo seguir o modo de vida de
Teddy? De maneira nenhuma. Existe uma razdao fundamental, além das
deficiéncias sociais e educacionais que Teddy percebe, que explica porque ele se
tornou um SAR: seus pais lhe ensinaram o modo de vida SAR. Apesar de terem
uma renda modesta, seus pais ndao eram frugais. Gastavam quase tudo que
ganhavam. Eram especialistas em despender recursos. Qualquer futuro aumento
na renda imediatamente ja era destinado ao consumo. Até mesmo as restituicoes
do imposto de renda ja ficavam prédestinadas ao consumo — muito antes de os
cheques serem recebidos. O comportamento consumista desse casal teve impacto
sobre seus filhos. Eles estavam sempre lhes enviando esta mensagem
subconsciente:

A gente ganha para gastar.
Quando precisar gastar mais, vocé tem de ganhar mais.

A VIDA ENTRE OS FRIENDS

De que maneira os pais de Teddy Friend gastavam dinheiro? Ele nos contou
que, ao longo de todo seu casamento, eles comiam, fumavam e bebiam muito e
faziam muitas compras. A casa estava sempre superlotada de comida. Os Friends
estocavam guloseimas, carnes de primeira, frios, sorvetes e outras sobremesas.
Até mesmo o café da manha era uma festa. Bacon, salsichas, batatas fritas feitas
em casa, ovos, broinhas e doces finos eram basicos. Ao jantar, assados e carnes
eram os preferidos. A familia de Teddy nunca saltava uma refeicao. Vizinhos e
parentes eram convidados freqiientes no “Restaurante dos Friends”, como eles
mesmos diziam, referindo-se a sua casa. Os pais de Teddy fumavam, juntos,
cerca de trés macos de cigarros por dia. Numa semana normal eles consumiam
duas caixas de cervejas. Nos feriados, o consumo de comida, tabaco e alcool
aumentava ainda mais.

Fazer compras e consumir eram os principais hobbies da familia. Com
freqliéncia, faziam compras por divertimento e ndo por necessidade. Na maioria
dos sabados, faziam compras desde o inicio da manhad até o meio da tarde.
Primeiro compravam comida. Depois passavam interminaveis horas em lojas de
desconto. Teddy também notou que “quase tudo que eles compravam eram
bobagens intteis™.



Sua made era especialmente agressiva ao comprar nas lojas de desconto. Tinha
uma forte tendéncia para comprar grandes quantidades de mantas, cinzeiros,
caramelos, toalhas de todas as cores e estilos, sapatos, tigelas de madeira e
utensilios de cozinha. Muitos desses objetos ficavam guardados, por vezes
durante anos, até serem usados. Seu pai também fazia compras por recreacao.
Todos os sabados passava horas comprando ferramentas e ferragens. Em geral,
esses objetos raramente, ou nunca, eram usados.

E 6bvio que os pais de Teddy eram SAR. Ele foi bem treinado para isso. Mas
hoje ele gera uma renda muito mais alta do que seus pais ganhavam. E por que
ele continua sendo um SAR? Essa renda também é resultado da orientacao
paterna. Seu pai muitas vezes lhe dizia que procurasse um emprego com
potencial de alta renda. Fazer isso permitiria a Teddy comprar as melhores coisas
da vida. A mensagem de seu pai era clara: para comprar uma bela casa, carros de
luxo e roupas caras € preciso ganhar uma renda alta. Teddy descobriu que a area
de vendas oferece excelentes oportunidades de produzir renda. Ele teria de
ganhar muito para gastar muito. Jamais alguém mencionou o valor que ha em
reservar dinheiro para investimentos. A renda se destinava a ser gasta. O crédito
era usado pesadamente para compras grandes.

Teddy e seu pai nunca perceberam os beneficios de acumular riqueza por meio

de investimentos. Teddy nos disse repetidas vezes que isso “ndo adianta”. Ele
simplesmente ndo tem dinheiro para investir! Mas como é possivel que alguém
que tem uma renda seis vezes maior do que a média dos domicilios americanos
ndo tenha dinheiro para investir? Todos os anos, Teddy gasta na educacdo de
seus filhos em escolas e universidades particulares mais do que um domicilio
médio ganha em um ano. Ele tem uma colecdo de automoveis que vale mais de
US$130.000. Paga mais de US$12.000 todos os anos em impostos sobre a
propriedade. Seus pagamentos anuais de hipoteca ultrapassam os US$30.000.
Varios de seus ternos custaram US$1.200 cada um.
Porém, a sua insensibilidade aos investimentos vai além da sua necessidade de
consumir. Seus pais ndo tinham nenhuma compreensdao nem apreciacao pelos
délares investidos. E ele tampouco. E seus pais lhe passaram essa falta de
conhecimento e de prudéncia.

Teddy argumenta que seus pais eram pessoas de meios modestos, sem
dinheiro para investir. Vamos examinar esta imagem. Seus pais fumavam trés
macos de cigarros por dia. Quantos macos eles consumiram durante toda a sua
vida adulta? Como ha 365 dias em um ano, eles consumiam aproximadamente
1.095 macos por ano. Eles fumaram durante aproximadamente 46 anos. Assim,
em 46 anos fumaram 50.370 macos de cigarros. E quanto pagaram por esses
cigarros? Aproximadamente US$33.190 — mais do que o preco que pagaram pela



sua casa! Mas eles nunca consideraram o custo dos cigarros. Viam essas
compras como pequenas despesas. Porém, com o passar do tempo, as pequenas
despesas se tornam grandes despesas. E com o passar do tempo as pequenas
quantias, investidas periodicamente, também se tornam grandes investimentos.

O que teria acontecido se o casal Friend tivesse investido o dinheiro dos
cigarros na bolsa de valores (fundo de indices) durante toda a sua vida? Quanto
eles teriam conseguido como patriménio? Quase US$100.000. E se tivessem
usado o dinheiro dos cigarros para comprar ac0es de uma companhia de
cigarros? Se tivessem comprado e reinvestido todos os dividendos, nunca
vendendo suas acOes, na fabrica de cigarros Philip Morris, em vez de fumar
cigarros Philip Morris durante 46 anos? Ao final de 46 anos, o casal teria um
portfolio em agdes dessa empresa valendo mais de US$2 milhbes. S6 que esse
casal, assim como seu filho, nunca imaginou que “os trocados” podem ser
transformados numa riqueza significativa.

S6 esta mudancga de comportamento teria colocado os Friends na categoria dos
milionarios. E seriam membros do grupo PAR, dada sua modesta renda. Talvez
eles tivessem levado uma vida diferente se alguém lhes tivesse ensinado a
matematica da valorizacdo da riqueza. Mas ninguém lhes contou sobre este
fenomeno. Assim, ndo surpreende que eles nunca tivessem ensinado a seu filho
os beneficios do investimento. Mas uma coisa eles lhe aconselharam: a ndo
fumar. Seu pai lhe disse: “Nunca ponha o primeiro cigarro na boca. Eu estou
viciado. Ndo ha nada que eu possa fazer para parar de fumar”. E Teddy seguiu
esse conselho.

LARGANDO O ViCIO DO SAR

Durante quanto tempo mais Teddy sera capaz de financiar seu estilo de vida?
E se ele precisar parar de trabalhar hoje? Durante quanto tempo poderia manter
seu atual nivel de riqueza? Sé por cerca de um ano! Ndo admira que ele trabalhe
tanto. Em vista das circunstancias atuais, Teddy nunca conseguira se aposentar
tranqiiilamente. Apesar de ja ter quase 50 anos de idade, ele ainda nao
compreendeu isso. Mas nem tudo esta perdido. Teddy ainda pode se tornar um
acumulador de riqueza.

NoOs descobrimos que muitas vezes é ttil dizer a um SAR a verdade nua e
crua: “Meu amigo, seu patriménio é menos da metade do que se espera das
pessoas do seu grupo de renda e de idade”. Essa noticia pode incentivar os SAR
que sdo competitivos. Como eles reagem quando ficam sabendo que seu
patrimonio liquido os coloca no quarto inferior de todas as pessoas que tém
caracteristicas semelhantes de renda e de idade? Alguns ficam incrédulos.



Muitos querem mudar, mas nao sabem como se transformar. Como pode alguém
mudar quando ja teve mais de vinte anos de experiéncia em viver como um
SAR?

Em primeiro lugar, a pessoa deve realmente querer mudar. Segundo,
provavelmente vai precisar de ajuda profissional. O ideal é encontrar um
contador publico diplomado que ofereca planejamento financeiro. Um
profissional assim ja deve ter tido consideravel experiéncia e sucesso em
transformar os SAR. Isto é, deve ter um solido curriculo em ajudar os Teddys
deste mundo a se tornarem mais acumuladores.

Em casos extremos, um contador/planejador financeiro acaba realmente
assumindo o controle das compras do seu cliente. Primeiro ele faz uma auditoria
sobre os habitos de consumo do cliente nos tltimos dois anos. Ele categoriza e
tabula cada elemento. Dai ele se consulta com o cliente, e o coloca num
programa de “desintoxicacdao”, o que significa que todos os elementos
consumidos serdao reduzidos no minimo em 15% durante o préximo ano ou dois
anos. Outros cortes se seguem. Em algumas situacGes, o contador/planejador
financeiro chega a ponto de guardar consigo os taldes de cheque de seu cliente,
preencher todos os cheques, pagar todas as contas. Esse “tratamento de choque”
ndo é facil para a maior parte dos SAR. Mas, as vezes, é a Unica maneira de
resolver o problema.

A CATEGORIA FINAL DO CONSUMO

O milionario tipico das nossas pesquisas tem uma renda anual total realizada
de menos de 7% da sua riqueza. Isso significa que menos de 7% da riqueza esta
sujeita a qualquer forma de imposto de renda*. No nosso ultimo levantamento
sobre milionarios, descobrimos que essa porcentagem era de 6,7%. Os
milionarios sabem que quanto mais eles gastam, mais renda eles precisam
realizar. Quanto mais renda realizarem, mais precisam destinar ao imposto de
renda. Assim, os milionarios e os que provavelmente se tornardo afluentes no
futuro seguem uma regra importante:

Para construir riqueza, minimize
a sua renda realizada (tributavel)
e maximize a sua renda ndo realizada
(valorizacao da riqueza ou do capital sem fluxo de caixa).

O imposto de renda é a maior despesa anual na maioria dos domicilios. O
imposto recai sobre a renda, e ndo sobre a valorizacdo da riqueza, se esta
valorizacdo ndo é realizada, isto é, se ndo gera fluxo de caixa.



Qual é a mensagem? Mesmo muitos domicilios que produzem alta renda tém
poucos ativos. Uma razdo é que eles maximizam sua renda realizada, muitas
vezes para sustentar um alto nivel de consumo. Essas pessoas deveriam fazer a si
mesmas uma simples pergunta: sera que eu conseguiria sobreviver com o
equivalente a 6,7% da minha riqueza? E preciso muita disciplina para se tornar
afluente. Ja entrevistamos muitas pessoas com um patrimonio de US$2 milhoes
ou US$3 milhdes que tém uma renda realizada familiar total anual de menos de
US$80.000.

Quanto o lar americano tipico realiza em renda a cada ano? Cerca de
US$35.000 a US$40.000, ou seja, o equivalente a quase 90% do seu patrimonio
liquido. O resultado é que o americano tipico paga o equivalente a mais de 10%
de sua riqueza em imposto de renda a cada ano. E o que dizer dos milionarios
que pesquisamos? Em meédia, seu imposto de renda equivale a pouco mais que
2% de sua riqueza. Essa é uma das razdes pelas quais eles conservam sua
independéncia financeira.

ESTUDO DE CASO: SHARON E BARBARA

Sharon é uma especialista em planos de saide que produz uma alta renda.
Recentemente ela nos perguntou: “Como é possivel que eu ganhe tanto em
termos de renda mas acumule tdao pouco em termos de riqueza?”.

No ano passado a familia de Sharon teve uma renda total anual de
aproximadamente US$220.000 (veja a Tabela 2-3), o que coloca sua casa na
faixa do 1% superior entre os domicilios da América. O domicilio de Sharon tem
um patrimonio liquido de aproximadamente US$370.000. Enquanto a renda de
Sharon é mais alta do que 99% dos outros domicilios da Ameérica, seu
patrimonio liquido é muito inferior ao que deveria ser. Dada a sua idade, 51
anos, e sua renda de US$220.000, Sharon deveria ter, de acordo com a equacao
da riqueza (patrimonio esperado = idade/10 x renda), um patrimonio liquido de
aproximadamente US$1.122.000.

Tabela 2-3
CONTRASTES ENTRE CONTRIBUINTES AMERICANOS
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Por que o nivel de riqueza acumulada de Sharon é muito abaixo da norma? E
porque a sua renda realizada, ou seja, tributada, é alta demais. No ano passado
ela pagou US$69.440 em impostos federais sobre sua renda de US$220.000. Isto
equivale a 18,8 % de sua riqueza total. O Yogi Berra poderia lhe dizer: “Sharon,
vocé ndo pode ser rica. Sua renda € alta demais”.

Acreditamos que a pessoa média na categoria de renda/idade de Sharon paga o
equivalente a apenas 6,2% de sua riqueza em impostos federais anuais, ou seja,
US$69.440 dividido por US$1.122.000. Assim, os impostos que Sharon paga,
equivalentes a 18,8% de sua riqueza, sdo trés vezes maiores do que o equivalente
para a pessoa média na sua categoria de renda/idade.

Analisando de outra maneira, Sharon tem uma renda realizada anual
equivalente a 59,5% do seu patriménio liquido total de US$370.000. Como pode
alguém esperar ser realmente rico quando o equivalente a quase 60% de sua
riqueza é sujeito a imposto de renda a cada ano? A pessoa média na categoria
renda/idade de Sharon realiza o equivalente a apenas 19,6% de seu patrimonio
liquido em renda anual. Assim, apenas cerca de US$1 de cada US$5 do seu
patrimonio liquido é sujeito a imposto de renda.

E o que dizer das pessoas com nivel de riqueza acima da média? Quanto do
seu patrimonio liquido equivalente esta sendo taxado? Barbara é um membro
tipico da categoria dos PAR. Sua renda anual realizada é igual a de Sharon —
US$220.000. Mas o patrimonio liquido de Barbara é de aproximadamente
US$3.550.000. Assim, apenas o equivalente a 6,2% da sua riqueza é sujeito a
imposto de renda. Que porcentagem da riqueza de Barbara é paga em imposto de
renda? Cerca de 2%. Em forte contraste, Sharon pagou o equivalente a 18,8% de
sua riqueza em imposto de renda, ou seja, mais de nove vezes a porcentagem
paga por Barbara.

O milionario americano médio realiza significativamente menos de 10% do
seu patrimonio liquido em renda anual. Apesar de ter consideravel riqueza e
aumentos anuais substanciais nessa riqueza (sob formas ndo realizadas), o
milionario americano tipico pode ser pessoalmente pobre em dinheiro liquido.
Mais de 20% da renda anual realizada de Barbara esta investida em bens
financeiros que tendem a se valorizar sem gerar renda realizada. Sharon, por
outro lado, investe menos de 3% da sua renda realizada. A maior parte dos seus
bens financeiros esta em forma liquida.

A situacdo economica de Sharon é muito arriscada. Ela é a principal
provedora da sua familia, que tem pouca renda proveniente de investimentos. Se
seu empregador eliminar o seu cargo, o que acontece? Ndao ha muitos empregos
disponiveis hoje em dia que paguem US$200.000 ou mais por ano. Barbara, por
outro lado — e mais uma vez em contraste com Sharon —, possui uma empresa



com mais de mil e seiscentos clientes — ou seja, mil e seiscentas fontes de renda.
Isso é muito menos arriscado do que a posicdo de Sharon. Sharon nao poderia
sobreviver se perdesse a sua fonte de renda; porém Barbara poderia sobreviver
facilmente durante vinte anos ou mais. Na verdade, ela poderia se aposentar
neste momento s6 com a renda proveniente de seus ativos financeiros.

Barbara, essa prodigiosa acumuladora de riquezas, é apenas um dos mais de
3,5 milhdes de milionarios na Ameérica de hoje. Mais de 90% tém um patrimonio
liquido entre US$1 milhdo e US$10 milhdes. Como essas pessoas se comparam
com as superafluentes? As indicacOes sugerem que quanto maior € o patrimonio
liquido, mais perita € a pessoa em minimizar sua renda realizada. O fato € que os
superafluentes chegaram a essa posicao sendo mestres na arte de minimizar sua
renda realizada.

Ross Perot é o exemplo perfeito de como os superafluentes continuam
afluentes, e até aumentam seu nivel de riqueza, ano apo6s ano. A revista Forbes
recentemente estimou que o patrimonio liquido do sr. Perot valia US$2,4 bilhoes
(veja Randall Lane, “What’s Ross Perot Really Worth”, Forbes, 19 de outubro
de 1992, p. 72). Os Cidadaos pela Justica Tributaria (Citizens for Tax Justice),
um grupo de reforma tributaria sediado em Washington, D.C., avaliou que a
renda anual realizada de Perot em 1995 foi de aproximadamente US$230
milhdes. Assim, ele realizou o equivalente a 9,6% da sua riqueza, mas pagou
apenas US$19,5 milhdes em impostos, ou seja, 8,5% da sua renda (veja “How
Perot Caps His Rising Taxes at Only 8.5%”, Money, janeiro de 1994, p. 18).
Compare esses numeros com os 31,6% da renda paga em impostos por Barbara,
Sharon e muitas outras pessoas nessa categoria de renda (veja a Tabela 2-3).

Como é possivel que o sr. Perot acabe pagando uma porcentagem tao pequena
de sua renda em impostos? Segundo um recente artigo de jornal:

Perot... minimiza seus impostos investindo pesadamente em acgoes
municipais isentas de impostos, imoveis protegidos contra impostos e agoes
com ganhos ndo realizados (Tom Walker, “Perot’s Tax Rate Is Lower Than
Most, Magazine Says”, Atlanta Journal-Constitution, 30 de dezembro de
1993, p. 1).

De particular interesse é o fato de que a taxa de impostos de Perot como
porcentagem da sua renda — isto é, 8,5% — € mais baixa do que a do lar
americano médio. O domicilio médio nos EUA paga US$4.248 em imposto de
renda federal a cada ano, ou seja, o equivalente a 12,9% da sua renda realizada
anual de US$32.823. Perot é superafluente em termos de riqueza acumulada,
mas tem menos do que o homem comum em termos de carga tributaria.

Mais interessante ainda do que a porcentagem de renda paga em impostos € a



porcentagem da riqueza paga em impostos. O domicilio americano tipico tem
um patrimonio liquido total, incluindo o valor da casa, de US$36.623. Esse
domicilio paga o equivalente a 11,6% do seu patrimonio liquido em imposto de
renda. E o que dizer do sr. Perot, o bilionario? Estima-se que em um ano ele
pagou o equivalente a apenas 0,8% da sua riqueza em impostos. Em termos de
imposto de renda pago como porcentagem do patrimonio, o domicilio tipico
pagou 14V5 vezes mais.

A maioria dos milionarios mede seu sucesso pelo seu patrimonio liquido, e
ndo por sua renda realizada. Para efeitos de construir riqueza, a renda nao
importa tanto assim. Uma vez que vocé esteja numa categoria de alta renda, ou
seja US$100.000 ou US$200.000 ou mais, ndo importa tanto ganhar mais, mas
sim o que vocé faz com aquilo que vocé ja tem.

TRABALHANDO PARA PAGAR IMPOSTOS

Vamos assumir por um momento que vocé seja o sr. Bob Stern, um
especialista que trabalha para o Departamento do Imposto de Renda. Certo dia o
seu gerente, o sr. John Young, chama vocé no seu escritério e lhe da a seguinte
tarefa: informa-lo melhor sobre a relacao entre renda e riqueza.

Sr. Young: Bob, tenho lido muitos relatorios sobre o crescimento da
populacdo dos milionarios.

Sr. Stern: Sim, eu também tenho na minha mesa uma pilha de artigos de
jornal sobre esse assunto.

Sr. Young: Bem, o problema é o seguinte. O numero dos ricos esta
crescendo rapidamente. Mas o imposto de renda que recebemos de muitas
dessas pessoas ndo esta aumentando no mesmo ritmo.

Sr. Stern: Ja li em algum lugar que os lares mais ricos do pais, que sao 3,5%
do total, respondem por mais da metade de toda a riqueza pessoal. Mas
essas mesmas pessoas respondem por menos de 30% da renda.

Sr. Young: Eu s6 gostaria que o Congresso acordasse. O que este pais
precisa é de um imposto sobre a riqueza. Até nos tempos biblicos os ricos
tinham de dar 10% de sua riqueza anual em impostos. E isso que eu chamo
de reforma tributaria radical.

Sr. Stern: Eu sei o que o senhor quer dizer. Mas mais cedo ou mais tarde
vamos botar as maos neles. Lembre-se, ha duas coisas inevitaveis na vida —
a morte e 0S impostos.



Sr. Young: A area de impostos sobre o espdlio ndo é sua especialidade, Bob.
Vocé é um pouco ingénuo nesta questdo. Vocé pensa que vamos acabar
dando uma boa mordida em todos os milionarios neste pais taxando seu
espolio.

Sr. Stern: O Anjo da Morte esta do nosso lado.

Sr. Young: Calma 1a, Bob. Pense em todos os milionarios deste pais. A
maioria deles é proprietaria de uma firma, e muitos possuem agoes. O que
essas pessoas fazem com o dinheiro? Sentam em cima dele, ou entdo
reinvestem nos seus negocios. E conservam ciosamente todas as acoes que
tendem a se valorizar.

Sr. Stern: Mas e o Anjo da Morte?

Sr. Young: Veja as coisas da seguinte forma, Bob. Ja vimos declaracdes de
espélio na faixa de US$1 milhdo ou mais. Ano passado vieram apenas 25
mil. Porém, ao mesmo tempo, havia 3,5 milhdes de milionarios vivos e bem
vivos. Isso significa que apenas 0,7% foi apanhado pelo Anjo da Morte.
Esse nimero deveria ser o dobro. Mas sabe o que muitos milionarios
fazem? Antes que o Anjo da Morte apareca, eles se transformam num passe
de magica.

Sr. Stern: Mas como eles fazem isso? Eles ndao podem simplesmente
desaparecer. Sera que se mudam para outro pais antes de o Anjo aparecer?

Sr. Young: Mudar-se ndao é um fator significativo. Mas eu ndo ficaria
admirado se descobrissemos que metade dos milionarios se transforma em
ndo-milionarios AA.

Sr. Stern: O que quer dizer AA?

Sr. Young: £ um termo do nosso jargdo, significa “Antes do Anjo”, ou antes
da morte. E o contrario de DA, “Depois do Anjo”. Veja esse estudo de caso.
Eis aqui uma mulher, Lucy L., que tinha US$7 milhdes apenas um ano
antes de morrer. Ela vivia do dinheiro da sua pensdo. Nunca na sua vida
vendeu qualquer acdo de seu portfélio. A sua riqueza dobrou em apenas seis
anos, entre os 70 e os 76 anos de idade. Mas o que nés conseguimos obter
de tudo isso? Em termos de imposto de renda, quase nada. Ela ndo tinha
praticamente nenhuma renda realizada no seu portfolio. Eu odeio a renda
ndo realizada!

7

Sr. Stern: O senhor tem razdo. E um inimigo inteligente. Mas o Anjo a



apanhou, certo? A morte e 0s impostos.

Sr. Young: Errado, Bob. Ela morreu no ano passado. E sabe qual era seu
patrimonio liquido quando o anjo finalmente apareceu? Menos de
US$200.000. Nenhum imposto sobre o espolio. Mais um ex-milionario que
se vai sem deixar espolio tributavel. Ha dias em que eu gostaria de mudar
para outro ramo de trabalho. O inimigo esta vencendo.

Sr. Stern: Mas onde foi parar todo o dinheiro dela?

Sr. Young: Ela doou para a sua igreja, duas universidades e uma duzia de
organizagoes de caridade. Deu também US$10.000 a cada um de seus
filhos, netos, sobrinhos e sobrinhas. Ela é uma pessoa tipica do interior —
cheia de parentes.

Sr. Stern: E no final a gente acaba ficando com o qué?

Sr. Young: Nos, o governo, acabamos ficando com nada! Da para acreditar?
O governo dela prépria! Nao ha justica na América. Precisamos de um
imposto sobre a riqueza, urgente.

Sr. Stern: Bem, parece que ela foi uma pessoa bem legal, para ter dado tanto
dinheiro para igrejas, universidades e obras de caridade.

Sr. Young: Bob, vocé devia ter vergonha. Ela e as pessoas do tipo dela sdao
nossas inimigas. A Ameérica precisa da riqueza delas para manter nosso
governo funcionando. Precisamos do dinheiro delas para pagar a divida
interna. Precisamos financiar todos os nossos programas sociais.

Sr. Stern: Talvez ela achasse que a igreja, as universidades e as obras de
caridade também tém suas necessidades.

Sr. Young: Bob, vocé é tdao ingénuo. Essa mulher é uma amadora. Que
experiéncia ela tinha em distribuir riqueza? Nd6s somos o governo. Somos
especialistas em redistribuir a riqueza. Nos é que deveriamos decidir onde e
como a riqueza deve ser distribuida. Somos profissionais. Temos de
comecar a taxar a riqueza antes que todos os milionarios se transformem em
ndo-milionarios!

Sr. Stern: E o que dizer dessas pessoas famosas que saem nos jornais? As
de renda muito alta?

Sr. Young: Deus abencoe estas pessoas, Bob. Elas sdao as nossas melhores
freguesas. Adoro as pessoas que ganham muito. A renda realizada é a nossa
salvacdo. Quero que vocé estude estes tipos. Mas também quero que vocé



descubra como aqueles outros tipos conseguem existir sem realizar grande
parte de sua renda. Sera que vivem como monges? O que ha de errado com
essa gente? Por que eles ndo vendem alguns milhdes de doélares de suas
acoes na Bolsa e compram uma mansao?

Sr. Stern: E por isso que vocé tem essas fotos das celebridades mais bem
pagas da América coladas na parede da sua casa?

Sr. Young: Claro. Eu adoro essa gente. Eles sofrem de uma doenca
gravissima, a “gastonite”. E, para gastar, precisam ter renda realizada, isto
é, tributavel. Veja as coisas desta maneira. Quando um jogador de basquete
compra um iate de US$2 milhdes, n6s nos tornamos parceiros dele. Ele vai
precisar realizar US$4 milhdes para poder pagar US$2 milhGes pelo barco.
Seremos parceiros dele.

Sr. Stern: Jogadores de basquete? Sera que eles sao bons exemplos para
Nnossos jovens?

Sr. Young: Claro. Esses ai sdao os gastadores de alta renda. Eles dizem aos
nossos jovens: “Ganhe e gaste!”. E s6 sobre a renda realizada que nossa
juventude precisa aprender. Esses tipos gastadores sdao os verdadeiros
patriotas. E por isso que coloquei na parede a definicdo que o dicionario
Webster da de “patriota”. Leia para mim, Bob.

Sr. Stern: “Patriota: Aquele que ama seu pais e apbia fervorosamente a sua
autoridade e seus interesses.”

Sr. Young: Sim, Bob, apodia fervorosamente sua autoridade e seus interesses.
Sabe, Bob, os verdadeiros patriotas sao as pessoas que ganham grandes
rendas — US$100.000, US$200.000, US$1 milhdo ou mais por ano — e
gastam tudo o que ganham. O Congresso deveria cunhar uma nova medalha
para esse tipo de patriotismo. Deveria ser chamada “Medalha de Tributacao
e Consumo”. E enquanto esses patriotas continuarem a treinar seus filhos
para ganharem também estas medalhas, estaremos em boa forma. Bob, vocé
ndo acha que nés deveriamos comecar a mandar cartdes de Natal para todas
as companhias que promovem carros de luxo, iates, casas de US$1 milhao,
roupas e acessorios caros? Essas pessoas também sdao verdadeiros patriotas,
a sua maneira. Eles incentivam os gastos. Eles é que nos sustentam. Bem,
Bob, esta ficando tarde. Vocé tem sua licao de casa. Quero saber mais sobre
esses ganhadores de medalhas. Mas também quero que vocé estude como
vivem aqueles que ndo gastam o dinheiro que tém.



Que provas temos de que o governo americano sabe a férmula para se adquirir
independéncia financeira? Basta ler alguns artigos que seus funcionarios
escreveram recentemente. Muitos economistas bem treinados que trabalham para
0 Nosso governo costumam realizar estudos sobre os ricos (ou, como eles dizem,
os “principais detentores de riqueza”). Temos particular interesse nos artigos
publicados no jornal trimestral do Servico do Imposto de Renda, o Statistics of
Income. E o paraiso de um pesquisador — oferece montanhas de estatisticas sobre
a renda. Porém, a renda ndo é o unico foco de interesse do governo. A
publicacdo estuda também os principais detentores de riqueza. Tivemos inveja
desses estudos, e precisamos fazer nossa propria pesquisa sobre os ricos. Essa é
a nossa principal fonte de informacGes para podermos compreender a formula de
“Como Ficar Rico”.

C. Eugene Steuerle é diretor-assistente da Secretaria de Analise de Impostos
do Departamento do Tesouro dos EUA. E também um estudioso e pesquisador
de talento. Ele faz a mesma pergunta que nés: “Qual é a relacdo entre renda
realizada e riqueza?” (SOI Bulletin, Department of the Treasury, Internal
Revenue Service, vol. 2, n° 4, primavera de 1985). E o que descobriu? Que as
pessoas acumulam uma riqueza significativa minimizando sua renda
realizada/tributavel, e maximizando sua renda nao realizada/nao tributavel.

Nesse estudo, o sr. Steuerle comparou as declaracoes de imposto de renda
feitas pelos maiores detentores de riqueza enquanto eram vivos com as
declaracoes de espodlio apresentadas por seus testamentarios depois que
faleceram. Steuerle estudou uma amostra nacional de declaracdes de espdlio.
Depois comparou cada uma delas com as respectivas declaracoes de renda dos
anos anteriores. Por que todo aquele contraste? O sr. Steuerle queria estudar a
correlacdo entre a renda realizada, tal como documentada no imposto de renda, e
o patrimonio liquido real de cada pessoa da amostra. De especial interesse era a
relacdo entre a renda realizada gerada por investimentos e seu valor real de
mercado.

Por que um estudioso que trabalha para o Departamento de Tesouro passaria
tanto tempo fazendo um estudo como esse? Consideramos que os funcionarios
do imposto de renda sdo uma turma muito inteligente. Eles estudam seu target. E
cobicam a riqueza desse mercado. Eles querem saber quantas sao as pessoas
afluentes que geram tdao poucos ddlares em renda realizada. Uma vez que os
proprietarios de empresas fechadas sdo especialmente aptos nessa estratégia, o
sr. Steuerle selecionou para estudo os espolios nos quais o valor da empresa
supera 65% do espolio.

Eis algumas revelacoes dos estudos do sr. Steuerle:



¢ A renda realizada a partir do ativo das empresas fechadas era de apenas 1,15%
do valor estimado dos bens. Note que mesmo essa pequena porcentagem
deve ter uma tendéncia para cima, uma vez que ha vantagens tributarias para
os herdeiros e os testamentarios que oferecem uma avaliacdo conservadora.

¢ A renda total realizada, provinda de todos os bens e de todos os salarios,
honorarios e rendas, era de apenas 3,66% do valor de todos os ativos.

O que esses resultados lhe dizem sobre os afluentes? Eles sugerem que um
proprietario de firma que tem um patriménio liquido de, digamos, US$2
milhGes, tem em média uma renda anual realizada de US$73.200, ou seja, 3,66%
de US$2 milhdes. Sera que vocé conseguiria viver com US$73.200 hoje e
mesmo assim investir um minimo de 15% a cada ano? Nao, nao é facil. Mas
também nao é facil ser financeiramente dependente.

INDEPENDENCIA FINANCEIRA

Certa vez fizemos a um gerente do tipo alta renda/baixo patrimonio, a quem
chamaremos de sr. Rodney, uma pergunta simples:

Por que o senhor nunca participou dos planos de compra de agbes com
vantagens tributdrias oferecidos pela sua empresa?

O empregador desse gerente lhe ofereceu um plano de compra de agdes com
equivaléncia. A cada ano o gerente podia comprar o equivalente a 6% da sua
renda em agoes da companhia, o que reduziria a sua renda tributavel realizada.
Além disso, a empresa se propunha a completar sua compra de acdes até uma
determinada porcentagem da sua renda.

O sr. Rodney respondeu que, infelizmente, ndo podia se dar ao luxo de
participar. Parece que toda a sua renda ia para os pagamentos mensais de
US$4.200 da sua hipoteca, dois veiculos em leasing, despesas educacionais,
mensalidades de clubes, uma casa de férias que precisava ser reformada e
impostos.

Ironicamente, o sr. Rodney deseja “tornar-se um dia financeiramente
independente”. Mas tal como muitos SAR, o sr. Rodney ndo é realista nesse
aspecto. Ele vendeu sua independéncia financeira. O que aconteceria se ele
tivesse aproveitado plenamente os beneficios tributarios desde o inicio do seu
emprego nessa companhia? Hoje ele seria milionario. Em vez disso, ele esta
perpetuamente na roda-viva do ganhar-e-consumir.

J4 entrevistamos incontdveis pessoas do tipo alta renda/baixo patriménio. As
vezes é deprimente, em especial quando sdao pessoas mais velhas. O que vocé



acharia de ser o cardiologista de 67 anos de idade que nos disse:

Nado tenho um plano de aposentadoria... nunca tive um plano de
aposentadoria.

apesar de ter ganho milhdes durante sua vida de trabalho? Seu patrimo6nio
liquido total é de menos de US$300.000. Nao é para menos que ele comegou a
fazer perguntas como:

Sera que algum dia vou conseguir me aposentar?

Ainda mais reveladoras sdo as entrevistas que fizemos com as vituvas dos
SAR. Em muitos casos, ela foi dona de casa durante todo o seu longo casamento.
Muitas vezes o marido, um tipo alta renda/baixo patrimonio, ndo tinha nenhum
seguro de vida, ou tinha um seguro muito baixo.

Meu marido sempre disse que eu ndo precisava me preocupar com
dinheiro... Ele dizia: “Eu sempre vou estar por aqui”. O senhor pode me
ajudar? O que eu devo fazer?

Essa situacdo ndo tem a minima graca. Como é possivel que pessoas
instruidas, com alta renda, sejam tdo ingénuas a respeito de dinheiro? E por que
ser uma pessoa instruida de alta renda ndo se traduz automaticamente em
independéncia financeira. Isso exige planejamento e sacrificio.

E o que dizer se o seu objetivo é tornar-se financeiramente independente? Seu
plano, nesse caso, deveria ser sacrificar o alto consumo de hoje em troca da
independéncia financeira de amanha. Cada dolar que vocé ganha para gastar é
primeiro descontado pelo imposto de renda. Por exemplo, para comprar um
barco de US$68.000 vocé precisa primeiro ganhar US$100.000. Os milionarios
costumam pensar desta maneira. E por isso que apenas uma minoria possui iates.
Vocé planeja viver num iate depois que se aposentar? Ou vocé preferiria viver
com um plano de aposentadoria de US$3 milhdes? E sera que é possivel fazer as
duas coisas ao mesmo tempo?

BAIRROS DE ALTO STATUS

Se vocé leu com cuidado o trecho acima sobre o estudo feito pelo imposto de
renda acerca dos afluentes, uma questdo pode lhe ter ocorrido. Sera que os
resultados das pesquisas que fizemos sdao diferentes dos produzidos pelas
declaracoes de imposto de renda e de espolio? Vocé pode se lembrar que, em
média, os milionarios do nosso ultimo estudo tinham uma renda realizada total
de cerca de 6,7% do seu patrimonio liquido total. Entretanto, os resultados
vindos do imposto de renda e do imposto sobre o espélio indicam que os maiores



detentores de riqueza realizaram apenas 3,66% de sua riqueza. Como se pode
explicar essa diferenca? E o que ela significa?

Para obter as amostras, nés empregamos um método diferente do utilizado
pelo Departamento de imposto de renda. Nossa pesquisa baseouse numa amostra
de familias que residem em bairros de alto status, ao passo que o imposto de
renda reuniu sua amostra a partir de todas as declaracoes de renda e espdlio.
Uma vez que cerca de metade dos milionarios da América nao vivem nos bairros
chamados de alta classe, n6s também pesquisamos pessoas afluentes que sdo
fazendeiros, leiloeiros e outras pessoas abastadas que vivem em bairros sem
status. Por que sera que os milionarios das areas de alto status realizam uma
porcentagem significativamente maior de sua riqueza (6,7%) do que os maiores
detentores de riqueza, selecionados a partir de uma mostra nacional de todos os
falecidos abastados (3,66%)? E porque os milionrios que residem em bairros de
alta classe precisam realizar mais renda para poder morar nessas areas. Quais sao
as implicacdes das nossas revelacdes? E mais fdcil acumular riqueza se vocé ndo
mora num bairro de alto status. Mas mesmo 0s milionarios que moram em areas
de alto status realizam apenas 6,7% da sua riqueza a cada ano. Pense em seus
vizinhos ndo abastados que em média precisam realizar constantemente mais de
40% da sua riqueza apenas pelo prazer de viver num bairro chique.

Talvez vocé nao seja tdao rico quanto deveria ser porque vocé trocou grande
parte da sua renda atual e futura apenas pelo privilégio de morar num bairro de
alto status. Assim, mesmo que esteja ganhando US$100.000 por ano, vocé ndo
esta ficando rico. O que vocé provavelmente ndo sabe é que o seu vizinho, que
mora numa casa de US$300.000, comprou a casa dele apenas depois de ficar
rico. Vocé comprou a sua casa antecipando que algum dia iria ficar rico. S6 que
talvez esse dia nunca chegue.

A cada ano vocé é forcado a maximizar a sua renda realizada s6 para
conseguir pagar as contas. Vocé ndao pode se dar ao luxo de investir nenhum
dinheiro. Na verdade, vocé esta num beco sem saida. Suas altas despesas
domésticas exigem o emprego total da sua renda. Vocé nunca vai se tornar
independente financeiramente sem comprar investimentos que se valorizam sem
realizar renda. Entdo, o que vai acontecer? Vocé vai escolher uma vida de altos
impostos e alto status, ou vai mudar de endereco? Permita-nos ajuda-lo na sua
decisdo. Aqui esta mais uma de nossas regras:

Se vocé ainda ndo é rico mas quer ser rico algum dia, nunca compre uma casa
que exija uma hipoteca equivalente a mais que o dobro do total da sua renda
familiar realizada anual.



Morar num bairro menos caro lhe permite gastar menos e investir mais da sua
renda. Vocé pagara menos pela sua casa e, correspondentemente, menos pelos
seus impostos sobre a propriedade. Seus vizinhos provavelmente ndo vao ter
veiculos caros. Vocé vai achar mais facil manter um nivel de vida equivalente ao
dos outros, ou mesmo superior, e ainda assim acumular riqueza.

A opcao é sua. Talvez vocé faca uma escolha melhor do que Bob, um jovem
corretor da Bolsa a quem recentemente demos consultoria. N6s lhe oferecemos
esse conselho sobre a proporcao ideal entre o preco de uma casa e a renda anual.
Esse corretor, de 37 anos, tinha uma renda realizada total de US$84.000. Pediu
nosso conselho antes de comprar uma casa de US$310.000. Estava planejando
dar uma entrada de US$60.000. E também planejava ficar rico. N6s achamos
que arcar com uma hipoteca de US$250.000 seria um impedimento para seu
objetivo.

Sugerimos que ele comprasse algo menos caro, tal como uma casa de
US$200.000 com uma hipoteca de US$140.000. Isso estaria dentro dos
parametros da nossa regra. Bob rejeitou esse conselho. Disse que ndo queria
morar num bairro “cheio de motoristas de caminhdo e operarios de construcao”.
Afinal de contas, ele é um consultor financeiro de nivel universitario.

Mas o que Bob ndo percebe é que na América muitos operarios de construcao
e suas esposas tém uma renda combinada de mais de US$84.000. Naturalmente,
o corretor imobiliario lhe disse que ele estava qualificado para uma hipoteca de
US$250.000. Mas isso é o mesmo que pedir para a raposa avaliar quantas
galinhas vocé tem no galinheiro.

*0 valor da riqueza que estd nas maos de particulares na América é de mais de US$22 trilhdes. Os
milionarios possuem aproximadamente metade dessa quantia, ou seja, US$11 trilhdes. A renda pessoal total
para o mesmo periodo é estimada em cerca de US$2,6 trilhdes. Os miliondrios respondem por apenas cerca
de 30% da renda total, ou US$0,78 trilhdo. Isso significa que os milionarios como um grupo realizam o
equivalente a apenas 7,1% de sua renda total a cada ano (US$0,78 trilhdo dividido por US$11 trilhdes em
riqueza = 7,1%).



TEMPO, ENERGIA E DINHEIRO

Eles alocam seu tempo, sua energia e seu dinheiro eficientemente, com o
objetivo de construir riqueza.

A eficiencia é um dos componentes mais importantes da acumulacdo de

riqueza. E simples: as pessoas que se tornam ricas alocam sua energia, seu tempo
e seu dinheiro de maneiras coerentes com o objetivo de aumentar seu patrimonio
liquido. Apesar de os SAR também afirmarem desejar a riqueza, esse grupo tem
uma orientacdo completamente diferente dos PAR quando se trata do tempo que
eles de fato gastam em atividades que constroem riqueza.

Em relacdo aos SAR, os PAR alocam quase o dobro de horas mensais para
planejar seus investimentos financeiros.

Ha uma forte correlacdo positiva entre o planejamento dos investimentos e a
acumulacdo de riquezas. Os SAR passam menos tempo do que os PAR
aconselhando-se com consultores profissionais de investimentos; procurando
contadores de alta qualidade, assim como advogados e especialistas em
investimentos; e assistindo a seminarios sobre planejamento de investimentos.
Os PAR, em média, passam menos tempo se preocupando com o seu bem-estar
economico. Ja constatamos que os SAR tém muito mais preocupagoes do que os
PAR com as perspectivas de:

4 ndo ser rico o suficiente para se aposentar com conforto.
¢ nunca acumular uma riqueza significativa.

Sera que essas preocupacoes sdo realistas? Sim. Contudo, os SAR passam
mais tempo se preocupando com estas questoes do que tomando providéncias
concretas para mudar sua tendéncia a consumir demais e investir de menos.

Qual dos dois tipos de pessoa nos disse recentemente que tinha medo e se
preocupava com as duas questoes seguintes:

1. Precisar fazer uma reducao significativa do padrao de vida.
2. Nao ter uma renda alta o suficiente para satisfazer os habitos de compra de
sua familia.

Quem é esta pessoa? Talvez seja um carteiro com dois filhos na universidade.



Ou talvez seja uma mae solteira de baixa renda que precisa criar trés filhos. Mas
vocé consegue visualizar um gerente de meia-idade, que recentemente descobriu
que seu cargo seria eliminado? Com certeza, essas hipoteses sao logicas. Pessoas
dessas categorias, com toda probabilidade, iriam expressar seu medo de precisar
reduzir o padrdo de vida e de ndo ter renda suficiente para satisfazer os habitos
de consumo da familia. Mas nenhuma dessas pessoas é aquela que nés vamos
descrever agora.

A pessoa que respondeu ao nosso questionario e expressou esses medos e

preocupacoes é um cirurgido na casa dos 50 anos, que chamaremos de dr. Sul
(veja a Tabela 3-1). E casado e tem quatro filhos. Por que deveria ele estar
preocupado com seu padrao de vida e sua renda? Sera que ele esta numa onda de
ma sorte, talvez sem poder praticar a medicina devido a alguma deficiéncia?
Nao, nada disso. Na verdade, ele é um o6timo médico que ganhou mais de
US$700.000 durante o ano anterior a nossa entrevista! Mas apesar de sua alta
renda, seu patrimonio liquido em termos reais esta declinando. Ele tem motivos
para ter medo e preocupagao.
Ja o dr. Norte é muito semelhante ao dr. Sul em idade, renda e composicao
familiar. Mas o dr. Norte é um PAR. Seu perfil também sera detalhado mais
adiante neste capitulo. O dr. Norte tem muito menos preocupacoes do que o dr.
Sul. Ele ndo tem medo de ser forcado a reduzir o seu padrdao de vida. E ao
contrario do dr. Sul, ele ndo esta preocupado em saber se sua renda bastara para
satisfazer os habitos de consumo de sua familia. Isso é especialmente
interessante dado que o dr. Sul e o dr. Norte téem rendas semelhantes. Nos
estudos de caso que se seguem vocé conhecera esses médicos e suas familias.
Vocé aprendera muito vendo a maneira como cada um deles emprega seu tempo,
sua energia e seu dinheiro. Mas antes de tracarmos um perfil desses dois
médicos, vamos falar sobre a renda e os habitos de acumulacdo de riqueza dos
médicos em geral.

Tabela 3-1
MEDOS E PREOCUPACOES: DR. NORTE VERSUS DR. SUL



TIPO DE ACUMULADOR DE RIQUEZA:  PAR SAR
DR. NORTE  DR. SUL
l. SEU BEM-ESTAR ECONOMICO
Nio ter riqueza suficiente para aposentar-se confortavelmente Baixo Moderado
Nao ter uma renda alta o suficiente para safisfazer os habitos de
consumo de sua familia Baixo Moderado
Ser obrigado o se aposentar Baixo Baixo
Sofrer a eliminaciio do seu cargo ou ocupacdo Nenhum Nenhum
Experimentar uma reducdo significativa no seu padrdo de vida Baixo Alto
Nunca acumular riqueza suficiente Baixo Moderado
Sua firma ir d faléncia Moderado Baixo
Nao conseguir proteger sua fomilio financeiromente em caso de
morte prematura Alto Baixo
Il. SEUS FILHOS
Precisar sustentar financeiramente seus filhos adultos Baixo Moderado
Ter filhos adultos que gastam mais do que ganham Baixo Moderado
Ter filhos que ndo so bem realizados Moderado Baixo
Seus filhos adultos voltarem a morar com vocé Baixo Moderado
Seu filho/filha casarse com alguém inadequado Moderado Moderado
Ter filhos adultos que acham que o seu dinheiro & a renda deles Baixo Moderado
Il.  SEU BEM-ESTAR FISICO
Ter ctincer e/ou doenca cardiaca Moderado Baixo
Ter problemas com a visdio ou o oudicdo Moderado Nenhum
Sofrer assalto, estupro ou ter a casa roubada Baixo Moderado
Contrair AIDS Nenhum Baixo
IV.  SEU GOVERNO
Aumento nos gastos do governo/no déficit federal Baixo Alto
Aumento na regulomentacto do governo sobre os negdcios/inddstria Baixo Alto
Pagar imposto de renda federal cada vez mais alto Baixo Alto
Alta toxa de inflacdio Nenhum Moderado
Sua familia ser obrignda a pagor altos impostos sobre seu espdlio Baixo Baixo
A SUA TRANQUILIDADE DOMESTICA
Seus filhos brigarem por causa do seu dinheiro Baixo Moderado
Sua familia brigar por causa do seu espélio Baixo Moderado
Ser acusado de favorecer financeiramente um filho adulto
em prejuizo de outro(s) Baixo Moderado
VI.  SEU CONSULTOR FINANCEIRO
Ser enganado por um consultor financeiro Baixo Moderado
Nao receber consultoria de alta qualidade sobre investimentos Nenhum Moderado
VII.  SEUS PAIS, SEUS FILHOS E SEUS NETOS
Seus filhos terem confato com drogas Nenhum Baixo
Seus pais/sogros virem morar com vocé Moderado Baixo
Ter pouco tempo para dedicar a seus filhos/netos Baixo Baixo




MEDICOS PAR E MEDICOS SAR

Em média, os médicos ganham mais de quatro vezes a renda do domicilio
médio americano: US$140.000 versus US$33.000. Mas o dr. Sul e o dr. Norte
ndo sdo médicos comuns. Sdo especialistas talentosos e altamente
especializados. Na verdade, a renda anual média para alguém na especialidade
deles é de mais de US$300.000. E mesmo nessa faixa eles sdo extraordinarios.
No ano passado, cada um deles ganhou mais de US$700.000.

Apesar da sua renda, o dr. Sul tem um nivel relativamente pequeno de riqueza
acumulada. Ele gasta muito e investe muito pouco. Nossa pesquisa descobriu
que os médicos em geral ndo tém tendéncia para ser acumuladores de riqueza.
Na verdade, entre todas as principais ocupacOes geradoras de alta renda, os
médicos tém uma tendéncia significativamente baixa de acumular riqueza
substancial. Para cada médico no grupo dos PAR, ha dois na categoria dos SAR.

Por que os médicos estdo para tras na escala da riqueza? Ha varias razoes. A
principal é a correlacdo entre a riqueza e a educacdo. Esta relacdo pode
surpreender algumas pessoas. Para todos os ganhadores de alta renda (ou seja, os
que ganham pelo menos US$100.000 por ano), a relagdo entre a educagdo e a
acumulacdo de riqueza é negativa. Os PAR de alta renda tém uma probabilidade
significativamente menor do que os SAR de ter um diploma de direito, medicina
ou uma pos-graduacdo. Na nossa pesquisa, o milionario tipico se descreve como
“dono de empresa” com “alguns anos de universidade”, “formado num curso
técnico” ou “sem universidade”.

Adverténcia: Os pais ndo devem sugerir aos seus filhos que abandonem a
universidade e iniciem um negocio proprio. A maior parte das firmas fracassa
poucos anos apos seu inicio. Apenas uma pequena minoria dos proprietarios de
firmas chega a ganhar uma renda de seis digitos. Mas aqueles que conseguem
isso tendem a acumular mais riqueza do que outros na mesma faixa de renda.

Esses tipos com renda alta e “alguns anos de universidade”, “curso técnico”
ou “sem universidade” muitas vezes tiveram uma vantagem inicial sobre muitos
trabalhadores mais instruidos. Os médicos e outros profissionais com muita
instrucdo iniciam muito tarde a corrida pelos ganhos. E dificil acumular riqueza
enquanto se esta estudando. Quanto mais tempo a pessoa fica na universidade,
mais ela adia o inicio de sua producdo da renda e de acumulacdo de riqueza.

E bastante claro que quanto mais cedo se comeca a investir a renda, maiores
as oportunidades de acumular riqueza. O sr. Denzi, por exemplo, é um
proprietario de empresa com dois anos de escola técnica e treinamento em
processamento de dados. Comecou a trabalhar e construir sua riqueza aos 22



anos de idade. Hoje, trinta anos depois, ele obteve grandes beneficios do
aumento meteorico do valor do seu plano de aposentadoria.

Em forte contraste, considere o dr. Dokes, que se formou no secundario no
mesmo ano que o sr. Denzi. O dr. Dokes abriu o seu consultério médico doze
anos depois que seu colega de classe, o sr. Denzi, iniciou sua firma. Durante esse
periodo de doze anos, o dr. Dokes passou estudando e gastando suas economias,
o dinheiro de seus pais e o empréstimo que fez para pagar as mensalidades
universitarias e suas despesas diarias. Durante esse mesmo periodo, o sr. Denzi,
que desde o inicio decidiu que “nao era do tipo universitario”, concentrou seus
talentos em construir seu negdcio e adquirir independéncia financeira.

Quem esta hoje na categoria dos SAR? Sera o sr. Denzi, dono de empresa que
“ndo é do tipo universitario”, ou o dr. Dokes, o orador da turma no secundario?
A resposta é obvia. O sr. Denzi é o prototipo do PAR, enquanto o dr. Dokes é um
SAR. E interessante que no ano passado ambos ganharam aproximadamente a
mesma renda (perto de US$160.000). Porém, o sr. Denzi tem de cinco a seis
vezes mais riqueza do que seu ex-colega, o médico. E ndo tem dividas.

O sr. Denzi tem algo a nos ensinar: Comece a ganhar e a investir o mais cedo
possivel na sua vida adulta. Isso ira capacita-lo a ultrapassar os niveis de
acumulacdo de riqueza até mesmo dos seus colegas mais talentosos do
secundario. Lembre-se, a riqueza é cega. Ela ndo se importa em saber se vocé é
instruido ou ndo. Assim, os autores deste livro tém uma desculpa. Como se
explica que dois especialistas em riqueza ndo sejam ricos? Em parte porque cada
um passou quase dez anos completando sua instru¢do superior!

Outro motivo pelo qual as pessoas mais instruidas tendem a ficar para tras na
escala de riqueza se relaciona ao status que a sociedade lhes atribui. Os médicos,
assim como outros com instrucdo elevada, tém de cumprir um certo papel. O sr.
Denzi é um pequeno negociante. Apesar de ser rico, a sociedade ndo espera que
ele more num bairro exclusivo. Ele ndo estaria fora de lugar morando numa casa
modesta e guiando um carro comum. As suas despesas domésticas sao
significativamente mais baixas do que as do dr. Dokes.

Muita gente nos diz que é possivel julgar um livro pela capa, ou seja, que os
médicos, advogados, contadores etc. devem morar em casas caras. Também se
espera que eles tenham roupas e carros de um estilo coerente com sua
competéncia profissional. Como vocé julga os profissionais que contrata? Muitas
pessoas os julgam pela ostentacdo. Dao pontos extras para 0S que usam roupas
caras, dirigem automdveis de luxo e moram em bairros chiques. Eles assumem
que um profissional deve ser mediocre, ou mesmo incompetente, se mora numa
casa modesta e dirige um Ford de varios anos de idade. Pouquissimas pessoas
julgam a qualidade dos profissionais que contratam pelo seu patrimonio liquido.



Muitos profissionais ja nos disseram que precisam aparentar sucesso para
convencer seus fregueses ou clientes de que realmente tém sucesso.

E claro que ha excecdes. Mas as pessoas que passam muitos anos na faculdade
ou numa escola profissional tém mais probabilidade de ter maiores despesas
domésticas do que os menos instruidos. Os médicos, de modo geral, tém uma
despesa excepcionalmente alta. A maior preocupacdao em muitos lares médicos é
0 Cconsumo, nao 0s investimentos.

Muitos médicos acabam descobrindo que ha desvantagens em morar num
bairro chique. As pessoas que moram nessas areas costumam ser bombardeadas
com telefonemas ndo-solicitados por parte de “especialistas em investimentos”.
Muitos destes especialistas assumem que quem reside num bairro chique tem
dinheiro para investir. Na verdade, muitas pessoas que moram em areas de luxo
tém pouco dinheiro sobrando, depois de financiar o seu estilo de vida de alto
consumo.

Alguns “especialistas” ingénuos, que fazem esses telefonemas nao-solicitados,
compram listas de clientes em potencial, segundo dois critérios. Em primeiro
lugar, eles devem ser médicos. Em segundo, devem morar em bairros exclusivos.
Nado admira que os médicos sejam alvos prediletos de alguns vendedores
extremamente agressivos com idéias para investimentos. Com freqiiéncia, os
médicos que recebem tais solicitacoes assumem que 0s que 0S procuram sao “tao
profissionais quanto eles”. Muitos médicos ja nos disseram que tiveram
péssimas experiéncias com investimentos através desses telefonemas. Na
verdade, muitos se queimaram tanto que nunca mais investiram na Bolsa de
valores. Isso é uma infelicidade, dado o crescimento geral no valor real do
mercado de agoes. E, ao rejeitar o mercado de acdes, acharam que lhes sobraria
mais dinheiro para gastar. Essa atitude ndo € tdo rara como se pode imaginar:

Um cirurgido pldstico acrescentou que possui trés barcos e cinco carros,
mas nunca conseguiu organizar um plano de aposentadoria. Investimentos
financeiros? Também ndo tinha. Falando de seus colegas, ele disse: “Ndo
conheco ninguém que ndo tenha levado uma tremenda surra no mercado
financeiro. E como resultado, eles ndo tém nada. Eu pelo menos vou
desfrutar do meu dinheiro”.

Mais tarde, esse médico resumiu a sua filosofia financeira: “O
dinheiro”, disse ele, fazendo um gesto de desprezo com a mdo, “é o recurso
mais facilmente renovadvel” (Thomas J. Stanley, “Why You’re Not As
Wealthy As You Should Be”, Medical Economics, julho de 1992).

Quais os outros fatores que explicam por que tantos médicos sao membros do
grupo SAR? Nossa pesquisa mostra que em geral os médicos ndo sdao egoistas.



Em média, eles contribuem mais com uma porcentagem alta de sua renda para
causas nobres do que os produtores de alta renda. Outro fator: os médicos estdo
entre os que tém menos probabilidade de receber heranca dos pais. Seus irmaos e
irmas com menos instrucdao tém uma probabilidade significativamente maior de
herdar dinheiro. Em alguns casos, os médicos recebem um pedido de seus pais
idosos para que “ajudem seus irmaos e irmds menos afortunados depois que eles
(os pais) ndo conseguirem mais ajuda-los a pagar suas contas”. Estas descobertas
estdo detalhadas no Capitulo 6.

Os médicos costumam alocar uma grande parte de seu tempo para atender os
pacientes. Raramente trabalham menos de dez horas por dia, gastando, dessa
forma, a maior parte do seu tempo, energia e intelecto com eles. Ao fazer isso,
costumam negligenciar seu proprio bem-estar economico. Alguns médicos
acham que trabalhar muito se traduz numa renda alta e que, portanto, ndo ha
necessidade de planejar um orcamento doméstico. Alguns perguntam por que
haveriam de desperdicar seu tempo planejando seu orcamento doméstico e seus
investimentos quando ainda ha tanta renda para ser ganha. Muitos SAR
geradores de alta renda pensam assim.

Os PAR tendem a ter um sentimento exatamente oposto. Para eles, o dinheiro
€ um recurso que nunca deve ser desperdicado. Eles sabem que planejar,
organizar um orcamento e ser frugal sdo fatores essenciais para construir
riqueza, mesmo para os que geram uma renda muito alta. Mesmo os geradores
de alta renda devem viver abaixo dos seus meios, se pretendem tornar-se
financeiramente independentes. E se vocé ndo é financeiramente independente,
voceé vai gastar uma quantidade cada vez maior do seu tempo e de sua energia se
preocupando com seu futuro socioeconomico.

PLANEJAR E CONTROLAR

Planejar e controlar o consumo sao fatores-chave subjacentes a acumulacao de
riqueza. Assim, deve-se esperar que os PAR como o dr. Norte dediquem um
tempo para planejar seu orcamento. E é o que eles fazem. Inversamente, o dr. Sul
ndo tem nenhum controle sobre o consumo de sua familia exceto o limite
maximo da sua renda. Perguntamos ao dr. Norte e ao dr. Sul sobre seus
respectivos sistemas de planejamento e controle.

Pergunta: Sua casa funciona segundo um orcamento anual muito bem
pensado?

Dr. Sul: Nao.

Dr. Norte: Sim... sem duvida!



Administrar uma casa sem um orcamento ¢ como administrar uma empresa
sem um plano, sem objetivos e sem direcdao. A familia Norte tem um or¢camento
que exige que eles invistam a cada ano pelo menos % da sua renda familiar
bruta. Na verdade, durante o ano em que nods entrevistamos o dr. Norte, ele e sua
esposa investiram quase 40% da sua renda anual bruta. E como conseguiram
fazer isso? Em resumo, eles consomem no mesmo nivel de uma familia média
que ganha cerca de ¥ do que eles ganham.

E o que dizer da familia Sul? Eles consomem no mesmo nivel que uma
familia média que ganha quase o dobro do que eles ganham. Na verdade, seu uso
excessivo do crédito se parece mais com o de familias que ganham wvarios
milhdes de dolares a cada ano. Basicamente, a familia Sul gasta, todos os anos,
toda a sua renda anual, ou mais. Sua renda é a sua unica limitacao.

Fizemos aos dois médicos outro conjunto de perguntas:

1. Vocé sabe quanto sua familia gasta a cada ano em alimentacdo, roupa e
moradia?

2. Voceé passa muito tempo planejando seu futuro financeiro?

3. Voceé é frugal?

De certo vocé ja imaginou o resultado. O dr. Sul respondeu com trés “nao”. E
o dr. Norte respondeu, a moda dos PAR, com trés “sim”. Considere a orientacdo
frugal do dr. Norte. Ele afirmou enfaticamente, por exemplo, que nunca comprou
um terno que ndo estivesse com desconto ou preco especial. Isso ndo quer dizer
que o dr. Norte se vista mal. Tampouco usa ternos baratos. Nao; ele compra
roupas de qualidade. Mas ndao a preco total, e jamais por impulso. Esse
comportamento fez parte do seu processo de socializacdo na juventude.

Quando eu estava na universidade, minha esposa era professora. Tinhamos
uma renda pequena... Mesmo naquela época ja tinhamos uma regra...
economizar — ja naquela época nés economizdvamos. Ndo se pode investir
sem ter alguma coisa... A primeira coisa é economizar.

Quando eu tinha onze anos de idade, economizei meus primeiros US$50,
trabalhando num armazém. Era a mesma coisa que hoje, s6 que hoje o
nuimero de zeros mudou... Sdo mais zeros, mas é a mesma regra, a mesma
disciplina.

Deve-se aproveitar as oportunidades de investimento... E preciso ter
alguma coisa guardada para se poder aproveitar certas oportunidades



excelentes... Isso faz parte da minha formacdo.

O dr. Sul respondeu que tinha exatamente a orientacdo oposta. Quanto ele e
sua familia gastaram em roupas durante o ano anterior a nossa entrevista? Cerca
de US$30.000 (veja a Tabela 3-2). A familia Sul gasta quase o mesmo em roupas
que uma familia americana média ganha no total — ou seja, US$33.000 por ano.

Tabela 3-2
HABITOS DE CONSUMO: FAMILIA NORTE VERSUS FAMILIA SUL

(ATCORA E CONSUA. LOAVTRANCAL G
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O TIME DA CASA

A maior parte dos domicilios de alta renda consiste de um casal tradicional,
com filhos. Tanto a familia Sul como a Norte sdao familias tradicionais. Ja
constatamos, muito tempo atras, que tanto os habitos do marido como da esposa
determinam as variacoes na acumulacdo de riqueza. A orientacdao do seu conjuge
em relacdo a economia, consumo e investimento é um fator significativo para se
compreender a posicao da sua familia na escala de riqueza.

Quem é o mao-fechada na sua casa? No caso do dr. Norte, tanto ele como sua
esposa. Ambos vivem bem abaixo dos seus meios. Ambos contribuem para
planejar muito bem seu orcamento anual. Nenhum dos dois faz objecdo a



comprar carros usados. Ambos sdo capazes de dizer o quanto a familia gasta a
cada ano com diversos produtos e servicos. Nenhum dos dois faz objecao a
mandar os filhos a escola publica, primaria e secundaria. Ambos dao alta
prioridade a independéncia financeira. Contudo, esses objetivos nunca acabam
prejudicando seus trés filhos. O casal Norte financiou a educagdo universitaria
dos filhos, assim como a pos-graduacdo e os altos custos de uma faculdade de
direito. Também lhes ofereceu fundos para comprar suas respectivas casas e
arcar com as despesas relacionadas. O casal Norte pagou por essas despesas com
os investimentos que havia guardado para os filhos. Inversamente, a familia Sul
ndo é investidora. Quase todas as alocagoes da familia Sul provém de sua renda
atual.

E o que dizer se seu domicilio gera uma renda até mesmo moderadamente
alta, e tanto vocé como seu conjuge sao frugais? Nesse caso, vocés tém a base
para adquirir e manter o status de PAR. Por outro lado, é muito dificil para um
casal acumular riqueza se um dos dois é gastador. Um lar dividido quanto a sua
orientacdo financeira ndo acumulara riqueza significativa.

Pior ainda sdo os casos em que tanto a esposa como o marido sao gastadores.
Esta é a situacio doméstica em que a familia Sul se encontra hoje. E interessante
que o dr. Sul nos disse que ele é o “mdo-fechada” da familia. Sera que é mesmo?
E verdade que ele critica os habitos de consumo da sua esposa. Mas gastar toda a
sua renda anual ou até mais é algo que exige um esforco conjunto. Ambos sdao
superconsumistas. Ambos contribuem para sua posicao menor que a esperada na
escala da riqueza.

Vamos avaliar o desempenho do dr. Sul quanto ao acimulo de riqueza. Ele é o
responsavel pela sua renda familiar. E ndo ha davida de que ele é extraordinario
nesse aspecto. Seu desempenho o coloca no percentil 99,5 de todos os
ganhadores de renda da América. Mas ele também € responsavel, em parte, pelas
outras decisOes da familia. Ele compra os veiculos e contrata consultoria
financeira. Também € ele quem toma as decisOes de investimento. Mas nem ele
nem a esposa elaboram qualquer tipo de orcamento anual para a familia.

A sra. Sul é responsavel por comprar as roupas da familia. Em um tnico ano
ela gastou cerca de US$30.000 para si e sua familia. Ela também contribuiu
significativamente para a decisdo de gastar mais de US$40.000 em mensalidades
do clube de campo e despesas relacionadas. Ambos decidiram gastar
US$107.000 por ano em pagamentos de hipoteca. A maioria dos SAR ira lhe
dizer que suas elevadas hipotecas ajudam a reduzir sua renda tributavel.
Naturalmente, se os Sul continuarem a economizar dinheiro dessa maneira,
nunca vao conseguir se aposentar.

Muitas vezes, quem compra casas e veiculos caros é criticado por seu estilo de



vida extravagante. Mas, pelo menos, uma casa conserva seu valor, mesmo que
seja s6 nominal. Até mesmo um carro mantém algum valor por alguns anos
depois de comprado. Verbas altas para casas e carros podem ter um efeito
destrutivo sobre a construcdo da riqueza; mas pelo menos, pode-se transacionar
com esses artigos, mesmo abaixando o preco, ou da-los de entrada para comprar
outros. Existem culpados piores.

Quanto valem hoje as roupas no valor de US$30.000 que a familia Sul
comprou no ano passado? Quanto valerdo amanha as férias de US$7.000 que
eles acabam de tirar? Quanto resta dos mais de US$40.000 que gastaram o ano
passado em mensalidades e taxas de clubes de campo? Acrescente-se a isso
freqiientar restaurantes de luxo, contratar empregadas, professores particulares,
servicos de jardinagem e paisagismo, decoradores, seguros e muitas outras
coisas.

Os habitos de consumo da familia Sul se relacionam com o fato de que eles
ndo tém nenhum controle centralizado sobre suas despesas. Nesse drama
doméstico, grande parte do consumo € funcdo de acOes independentes. Isso ndao
acontece na casa da familia Norte. O dr. Norte e a sua esposa desempenham um
papel ativo na organizacao do orcamento e no controle dos gastos. Eles planejam
juntos e um consulta o outro ao fazer uma despesa. Mais adiante iremos detalhar
o sistema Norte; antes, porém, vamos examinar a situacao do casal Sul.

A sra. Sul é responsavel pela compra de uma ampla variedade de produtos e
servigos para sua casa. Ela ndo consultou ninguém antes de gastar US$30.000
em roupas o ano passado. Ela faz as coisas dela, e o marido faz as coisas dele.
Ela tem seus proprios cartdes de crédito, e o marido tem os dele.

A sra. Sul é uma cliente especialmente fervorosa das lojas de departamentos
mais chiques, como a Neiman Marcus, a Saks Fifth Avenue e a Lord & Taylor.
Ela possui cartoes de crédito de todas essas lojas. Além disso, ela e 0 marido tém
um MasterCard (ouro) e um Visa (preferencial). O dr. Sul também tem o cartao
Platinum da American Express.

Qual é o problema? Muitas vezes o dr. Sul e sra. Sul ndo fazem a menor idéia
do que o seu conjuge esta comprando e de quanto esta gastando. Isso é
especialmente verdade para objetos de menor valor, como roupas e presentes, e
para despesas intangiveis, tais como entretenimento. Marido e mulher sdo
suscetiveis a solicitacoes vindas de todas as partes, desde balconistas de lojas até
consultores financeiros, desde revendedores de automdveis até os gerentes de
crédito nos bancos. E claro — se vocé tivesse uma dessas profissdes, para quem
vocé telefonaria? Quem vocé trataria de manter a par dos novos produtos e
servicos que esta oferecendo? Quem vocé avisaria sobre um desfile de modas ou
uma exposicao de carros dltimo tipo?



Por que a sra. Sul gasta tanto dinheiro? Como é tipico dos SAR, seu marido a
incentivou a isso. Ele é produto de pais geradores de alta renda e muito
indulgentes. E, por sua vez, ele também deu a esposa praticamente carta branca
para fazer compras. Além disso, a familia Sul se relaciona com outras pessoas
superconsumistas. Mas ha algo que ela e seu marido ndao sabem. Eles sdo um
caso excepcional. Eles ndo sao consumidores tipicos. Ninguém nunca lhes disse
que a maior parte das pessoas na sua faixa de renda, inclusive a familia Norte,
jamais gasta tanto dinheiro quanto eles. Infelizmente, a familia Sul nunca soube
da existéncia dos PAR.

O casal Norte é muito diferente do casal Sul em seu comportamento quanto a
gastos. Tanto o dr. Norte quanto sua esposa vém de familias em que reinavam a
frugalidade e a economia. Ao longo de todo seu casamento, eles sempre se
comunicaram e decidiram juntos a alocacdo de recursos. Seu sistema de
orcamento é fundamental para o seu estilo de vida, que prima pelo controle do
consumo. Ao contrario do casal Sul, o casal Norte ndo possui nenhum cartao de
crédito de lojas chiques. E verdade. A familia Norte, cujo patriménio liquido é
mais de dezoito vezes maior do que o da familia Sul (US$7,5 milhdes versus
US$400.000), ndo tem cartdo da Neiman Marcus, nem da Saks Fifth Avenue,
nem da Lord & Taylor. Eles s6 compram nessas lojas se ha alguma “promocao”.
Quase todas as suas compras domésticas sdao feitas com um cartdao de crédito
“central”, um cartdo Visa (preferencial). As compras de ambos vém listadas num
unico extrato a cada més. Todos os meses eles determinam quanto falta para ser
alocado para cada categoria de consumo, e no final de cada ano eles se referem a
esses extratos para computar seus gastos totais em cada categoria. Usar 0s
extratos facilita a organizacdo do orcamento e ajuda a decidir quais serdo as
verbas para o ano seguinte. E 0 mais importante: o planejamento, a elaboracao
de orcamento e o consumo sdo coisas coordenadas. Ao contrario do casal Sul, o
casal Norte tem uma conta bancaria conjunta para facilitar o computo de tudo
que nao foi comprado com cartdo de crédito.

E o que poderemos dizer se vocé quer organizar seu orcamento, mas nao gosta
desse processo? Ha pouco entrevistamos um contador que oferece um servico de
elaboracdo de orcamento e planejamento de consumo doméstico. O sr. Arthur
Gifford tem varias centenas de clientes geradores de alta renda. A maior parte
sdao empresarios ou profissionais liberais autbnomos. Alguns sdao PAR. Outros
sdao SAR.

Perguntamos ao sr. Gifford quem usa o seu sistema de planejamento e
consumo. Sua resposta foi previsivel, a luz dos estudos de casos das familias
Norte e Sul:



Apenas os clientes que tém uma riqueza considerdvel querem saber
exatamente quanto sua familia gasta em cada categoria.

O sr. Gifford esta certo. Ora, mas em geral os PAR ndo sdo sensiveis a precos
quando se trata de contratar servicos? Nem sempre. Eles fazem muito menos
restricoes a preco quando adquirem servigos que irdo ajudd-los a controlar o
comportamento de consumo de sua familia.

Vocé sabe exatamente quanto sua familia gastou o ano passado em cada
categoria de produtos e servicos? Sem essas informacoes, é dificil controlar seus
gastos. E se vocé ndao consegue controlar seus gastos, com toda probabilidade
ndo ira acumular riqueza. Um bom comeco é manter um registro preciso de cada
despesa que sua familia faz a cada més. Ou entdo peca ao seu contador que o
ajude a organizar um sistema para tabular e categorizar essas despesas. Procure,
juntamente com esse profissional, elaborar um orcamento. O objetivo é
conseguir que vocé ponha de lado para investir, a cada ano, pelo menos 15% da
sua renda bruta, pré-impostos. Alias, esse “método dos 15%” é a estratégia
simples do sr. Gifford para quem quiser tornar-se abastado.

METoDOS DE COMPRA DE CARROS

A familia Sul supera a familia Norte em diversas categorias de consumo.
Durante o ano anterior a nossa entrevista eles destinaram seis vezes mais
dinheiro para veiculos do que os Norte (US$72.200 vs. US$12.000). Durante o
ano da nossa entrevista, o dr. Sul também comprou um Porsche de US$65.000.
Na verdade, o dr. Sul é um conhecedor de carros de luxo. Ele gasta pouco tempo
elaborando um orcamento para sua casa, e menos tempo ainda preparando seu
futuro financeiro. Porém, seu comportamento é muito diferente quando se trata
de comprar automoveis.

Existe uma relacdo inversa entre o tempo gasto comprando artigos de luxo, tais
COMmoO carros e roupas caras, e o tempo gasto planejando seu futuro financeiro.

Os SAR geradores de alta renda, como o dr. Sul, gastam grande parte dessa
renda em roupas caras e carros de luxo. Mas é preciso mais do que dinheiro para
comprar e manter um grande estoque de artigos de luxo. Essas compras devem
ser planejadas. Comprar consome tempo, e também se gasta tempo para cuidar
de grandes quantidades de artigos de luxo. Tempo, energia e dinheiro sdo
recursos finitos, mesmo entre os geradores de alta renda. Nossa pesquisa indica
que mesmo 0s que mais ganham ndo conseguem fazer as duas coisas a0 mesmo
tempo — consumir e acumular. Por outro lado, o dr. Norte e os PAR em geral



dedicam seu tempo livre a atividades que eles esperam que irdo aumentar sua
riqueza (veja a Tabela 3-6, mais adiante neste capitulo). Essas atividades incluem
estudar e planejar suas estratégias de investimentos e administrar seus
investimentos atuais. Examinaremos esse ponto em maiores detalhes mais
adiante neste capitulo.

Inversamente, os SAR como o dr. Sul trabalham muito para manter e elevar
seu alto padrdo de vida. Com freqiiéncia, esses SAR geradores de alta renda,
como o dr. Sul, conseguem gastar mais do que a sua renda anual de seis digitos.
Sendo assim, como fazem para equilibrar sua necessidade de manter seu alto
padrao de vida com uma renda finita? Muitos fazem compras procurando
agressivamente as pechinchas.

O METODO SUL

Examine as atividades que o dr. Sul realiza antes de comprar um carro. Vocé
poderia ter a impressdao que ele é pao-duro. A maior parte dos SAR como o dr.
Sul defende seu comportamento hiperconsumista dizendo a seus possiveis
criticos que s6 compram a preco de custo, ou quase a preco de custo, ou abaixo
do custo, e assim por diante. £ verdade que o dr. Sul procura agressivamente
comprar barganhas. Mas ele acaba de pagar mais de US$65.000 por um carro
esporte exotico. Sera que isso é realmente uma pechincha? O dr. Sul fez esta
compra “quase ao preco da revenda”. Mas quais foram os custos desta
“pechincha” em termos de tempo e esforco? A maioria dos geradores de alta
renda, sejam SAR ou PAR, trabalham mais de quarenta horas por semana.
Tipicamente, o tempo que sobra a cada semana é alocado de uma maneira
coerente com seus respectivos objetivos.

Com muita freqiiéncia, os SAR geradores de alta renda gastam incontaveis
horas estudando o mercado — mas ndo o mercado de acOes. Eles podem lhe dizer
os nomes das melhores revendas de carros, mas nao dos melhores consultores de
investimentos. Podem lhe dizer como comprar e como gastar. Mas nao podem
lhe dizer como investir. Conhecem os estilos, os precos e a disponibilidade de
varios automoveis em varias revendas. Mas sabem pouco ou nada a respeito das
atuais ofertas no mercado de acoes.

Como exemplo, contraste as recentes atividades do dr. Sul para comprar um
automovel com os métodos do milionario tipico. Em média, o milionario
americano emprega de quatro a cinco técnicas simples para encontrar um bom
negocio ao comprar um carro. O dr. Sul age de outra maneira. Ele usa pelo
menos nove taticas e estratégias para comprar/pechinchar quando negocia com
os revendedores.



Considere que as informacOes que o dr. Sul adquiriu sobre automéveis nunca
lhe renderdo ganhos de capital, nem dividendos reais, nem tampouco aumentarao
a produtividade do seu negocio. Ele conhece todos os revendedores Porsche num
raio de 600 quilometros da sua casa. O dr. Sul também pode lhe dizer de
imediato o preco de custo da revenda de cada modelo de Porsche, o custo dos
acessOrios opcionais e as caracteristicas de desempenho de cada um. Leva-se
muito tempo e esforco para se adquirir tais informacoes.

O dr. Sul tem um sistema interessante para comprar carros. Primeiro ele
decide a marca e modelo que deseja, e 0s acessorios correspondentes. Dai parte
para buscar informacgdes e negociar. Nao é raro que ele pesquise durante meses
“para conseguir o melhor negécio”. Nesse processo, ele, em geral, acaba
descobrindo o preco de custo do veiculo. Isso é feito antes de entrar em qualquer
negociacao séria com um revendedor. Dai ele telefona para todas as revendas da
sua longa lista e as convida a competir para fazer negocio com ele. Ele ndo vé
problemas em comprar um Porsche de uma revenda de outra cidade que ofereca
um preco mais baixo. Os revendedores que concordam em oferecer os melhores
precos sdo entdo colocados na lista final do dr. Sul, e os outros saem da lista e
ndo entram mais em consideracao.

Ele passa, entdo, a fazer um novo contato com as revendas da lista final.
Durante esse estagio, ele lhes pergunta sobre sua disposicdo de vender abaixo do
custo. Menciona os precos baixos oferecidos por outros revendedores. Também
pergunta sobre veiculos usados, mas seu coracdo esta sempre voltado para algum
modelo novinho em folha.

No fim do més, o dr. Sul volta a fazer contato com os revendedores de mais
baixo preco. Faz isso porque ele acha que nessa época do més os revendedores
tém “cotas de vendas a cumprir e duplicatas a pagar”. Convida todos eles a lhe
darem sua “oferta minima final”. No ultimo dia do més, depois de uma
enxurrada de telefonemas, ele finalmente aceita a oferta de um revendedor de
outra cidade.

O dr. Sul tenta economizar os centavos, porém desperdica os doélares quando
se trata de comprar um carro. Mas ele esta convicto de que é um comprador
prudente. Afinal, ele gasta uma boa dose de tempo e energia tentando comprar
carros a preco de custo ou quase. Porém, talvez esse custo seja um pre¢o muito
alto a pagar. E dificil acumular riqueza se a pessoa despende a maior parte do
seu tempo, da sua energia e do seu dinheiro tentando conseguir um suposto
“preco de custo” para comprar um veiculo carissimo.

Considere esse fato: a maioria dos milionarios que entrevistamos nunca na
vida gastou nem perto de US$65.000 por um carro. Na verdade, como
relataremos no Capitulo 4, mais da metade dos entrevistados nunca pagou mais



de US$30.000 por um carro. Lembre-se, porém, de que o dr. Sul nio é
milionério. E claro que em termos de patriménio liquido, os milionarios estdo
mais capacitados para gastar US$65.000 num automoével. Mas eles ignoram tais
oportunidades. Como se costuma dizer: “E por isso que eles sdo milionarios!”.

Sem duvida, o consumo de carros de luxo diminui a probabilidade de se
acumular uma riqueza significativa. Durante o ano em que o entrevistamos, o dr.
Sul gastou mais de US$70.000 na sua ultima aquisicdo de um carro, incluindo o
imposto sobre a venda e o seguro. Contudo, nesse mesmo periodo, quanto ele
depositou em seu plano de pensdo? Cerca de US$5.700! Em outras palavras,
apenas US$1 de cada US$125 da sua renda foi guardado para a aposentadoria. A
quantidade de tempo que o dr. Sul levou para encontrar a melhor oferta para
comprar um carro também foi contraproducente. Estimamos que levou mais de
sessenta horas para estudar, negociar e comprar seu Porsche. Quanto tempo e
esforco € preciso para se depositar dinheiro num plano de pensao? Uma pequena
fracio desse tempo e energia. E facil para o dr. Sul dizer que deseja acumular
riqueza, mas seus atos falam mais alto que suas palavras. Talvez isso explique
por que ele ja perdeu uma consideravel quantidade de dinheiro em investimentos
imprudentes. Investir quando se tem pouca ou nenhuma base de conhecimentos
para tomar decisdes € algo que costuma resultar em grandes prejuizos.

O METODO NORTE

O dr. Norte ndo é um conhecedor de automoveis, apesar de ser sensivel a
precos quando toma importantes decisdoes de compra. Perguntamos a ele sobre
sua mais recente compra de um automovel. Lembre-se de que a ultima compra
do dr. Sul foi o modelo do ano atual. Note que menos de 25% dos milionarios
americanos estdo dirigindo o modelo atual. E naturalmente o dr. Sul ndo é um
milionario. O dr. Norte nos informou com orgulho que comprou o seu carro ha
seis anos. NOs ja antecipamos sua pergunta: voces querem dizer que ele ndo
compra um carro novo ha seis anos? Sim; ndo s6 o dr. Norte ndo compra um
carro novo ha seis anos, como aquele que comprou seis anos atras foi um
Mercedes-Benz 300, de trés anos de idade, que ele comprou por US$35.000.

O dr. Norte ama aquele carro: 6timo preco, excelente economia de
combustivel — “E a diesel”. E, naturalmente, um Mercedes a diesel pode durar
centenas de milhares de quilometros antes de precisar de uma retifica. Além
disso, seu estilo é classico.

Quanto tempo e energia o dr. Norte gastou para comprar seu Mercedes?
Vamos examinar seu processo de tomada de decisdo. Em primeiro lugar, ele
resolveu que precisava substituir seu “carro velho”. Afinal, era um carro de vinte



anos de idade. Ele sabia que muitos carros europeus de luxo depreciam
rapidamente durante os primeiros trés anos apos a compra. Assim, concluiu que
poderia economizar uma quantia consideravel se comprasse um Mercedes-Benz
de trés anos de idade.

O dr. Norte confirmou essa hipotese descobrindo o preco de varejo original do
modelo que ele estava interessado em comprar. Uma rapida visita a uma revenda
de sua cidade foi tudo que precisou para conseguir essa informacdo. O dr. Norte
entdo decidiu que sua melhor op¢do seria um modelo de trés anos. Telefonou
para alguns revendedores e lhes comunicou seu interesse. Também examinou
varios anuncios nos classificados do jornal. Por fim, decidiu-se por um modelo
com pouca quilometragem oferecido por um revendedor local. Como ele nos
explicou:

Automoveis? Sempre dei mais valor a qualidade. Mas nunca fago leasing
nem financiamento. Tenho um Mercedes-Benz. Depois que abri meu
consultorio, tive apenas dois carros. O primeiro, um Mercedes, comprei
novo logo depois de abrir o consultorio... Conservei-o por vinte anos. Dai
comprei meu seqgundo carro... um Mercedes de trés anos de idade. Fui a um
revendedor... ele quis me vender um novo. Mas custava US$20.000 a mais
do que um modelo usado que ele tinha.

Dai fiz a mim mesmo apenas uma simples pergunta: Serd que o “orgulho
de ter um carro novo” — e a questdo é apenas essa, orgulho — “serd que
isso vale US$20.000?”. Os carros sdo iguais. A resposta é ndo. O “orgulho
de possuir um carro novo” ndo vale US$20.000.

O método Norte levou apenas algumas horas. Contraste isso com a cruzada
para comprar um carro empreendida pelo dr. Sul — um processo que lhe tomou
pelo menos sessenta horas. E como o dr. Norte gosta de conservar seus carros
por muito tempo, sua alocacdao de tempo para essa compra se dilui por varios
anos. Em média, ele dedica menos de uma hora por ano a comprar um
automovel. Mas o dr. Sul gosta de comprar um carro novo todos os anos. Assim,
as sessenta horas desse processo em geral sao alocadas em apenas um ano.

MEDOS E PREOCUPACOES

Com que vocé se preocupa? Suas preocupacOes sdo coerentes com a sua
acumulacdo de riqueza? Ou vocé passa seu tempo pensando sobre questdes que
sao impedimentos a se tornar afluente? De que maneira os PAR e os SAR
diferem em relacdao aos medos e preocupacoes? Em termos simples, os SAR se
preocupam mais que os PAR. Outro fator é que os PAR e os SAR se preocupam



sobre questoes diferentes. De modo geral, os PAR tém significativamente menos
preocupacoes e medos do que seus opostos, 0s SAR.

O que acontece se vocé gasta muito tempo pensando sobre uma porcao de
questdes que o preocupam? Vocé passara menos tempo tomando providéncias
para solucionar esses problemas. E o que acontece se seus medos o motivarem a
gastar ainda mais? Vocé podera fazer parte do grupo dos SAR.

Os medos e preocupacoes podem ser tanto causa como resultado de tornar-se
um SAR. Sera que uma pessoa que se preocupa constantemente em ganhar mais
dinheiro para elevar seu estilo de vida ira se tornar rica? Provavelmente, ndao. O
dr. Sul ndo é rico, em parte porque ele se preocupa com essas questdes. O dr.
Norte é rico hoje porque deu muito menos prioridade a questdao do padrao de
vida do que o dr. Sul.

O dr. Sul nos disse que havia dezenove questdes que lhe causavam alta ou
moderada preocupacdo (veja a Tabela 3-1). O dr. Norte estava preocupado com
apenas sete dessas questdes. Assim, é l6gico concluir que os drs. Norte deste
pais tém mais tempo e energia sobrando para se dedicar a atividades que
aumentam sua riqueza. Vamos examinar como os temores e preocupacoes desses
dois médicos — ou a falta deles — afetam suas respectivas vidas.

OS FILHOS DOS SAR E DOS PAR

A familia Sul tem quatro filhos. Dois sdao adultos. O dr. Sul tem preocupacoes
sérias e bem fundamentadas quanto ao futuro deles. Os SAR costumam gerar
filhos que acabam se tornando outros SAR. O que mais se poderia esperar de
criangas criadas num ambiente doméstico baseado em alto consumo, pouca ou
nenhuma limitacdo econdmica, pouco planejamento, nenhuma disciplina e
satisfacdo de cada desejo relacionado a algum produto? Tal como seus pais SAR,
quando adultos essas criancas costumam ser viciadas num estilo de vida
indisciplinado e hiperconsumista. Mais ainda, é tipico que esses filhos nunca
consigam ganhar a renda necessaria para sustentar o estilo de vida com o qual ja
se acostumaram.

E certo que com seu estilo de vida indulgente, também os pais do dr. Sul
contribuiram para que ele tenha se tornado um SAR. E ele aprendeu
perfeitamente com o exemplo deles. Seu estilo de vida é ainda mais consumista
do que o de seus pais. Esse estilo de vida de classe média alta nunca foi
interrompido, nem mesmo quando ele estava estudando na universidade. Seus
pais pagavam sua manutencao e todas as suas despesas. A cada ano, davam-lhe
substanciais presentes em dinheiro. Em suma, depois de sair da casa dos pais ele
nunca precisou mudar seus habitos de consumo nem seu padrdao de vida.



Felizmente, ele gera renda suficiente para sustentar seu vicio de consumo. Mas e
o que dizer dos seus filhos? Eles sempre viveram num ambiente de alto consumo
que seria extremamente dificil reproduzir por si mesmos. A cortina esta caindo
sobre a terceira geracdo. O dr. Sul nos disse em sua entrevista que acredita que
seus filhos jamais irdo gerar nem uma fracao da renda que ele ganha atualmente.

Em comparagao, os filhos do dr. Norte estdio demonstrando independéncia e
disciplina, em parte porque sempre foram expostos a um estilo de vida muito
mais frugal, bem planejado e bem disciplinado. Como ja mencionamos, os Norte
consomem num nivel que seria mais compativel com um lar que ganha menos de
um ter¢o da sua renda. O fato de viverem abaixo dos seus meios é precisamente
o motivo pelo qual os PAR costumam produzir filhos que se tornam adultos
auto-suficientes e economicamente disciplinados. Os PAR tendem a produzir
filhos que também se tornam PAR. O dr. Sul, como ja dissemos, acumulou
consideravelmente menos riqueza do que o dr. Norte. Ele é muito menos capaz
que o dr. Norte de oferecer auxilio financeiro para seus filhos adultos. Mas, por
ironia, é o dr. Sul quem carrega o fardo de ter filhos adultos e economicamente
dependentes.

Perguntamos ao dr. Sul e ao dr. Norte sobre seus medos e preocupacoes a
respeito de seus filhos. Como vocé ja deve imaginar, o dr. Sul esta muito mais
preocupado. Ele mencionou especificamente seus temores de:

1. Ter filhos adultos que pensam que o dinheiro do pai é a renda deles.
2. Precisar sustentar financeiramente seus filhos adultos.

Imagine como é desconcertante para alguém como o dr. Sul encarar a
perspectiva de sustentar seus filhos e a familia deles. Os Capitulos 5 e 6 irdo
explorar com mais detalhes as implicacbes do “pronto-socorro econdmico”.
Contudo, ha um ponto importante a se notar agora: ter filhos adultos que sdo
SAR reduz enormemente a probabilidade de que seus pais algum dia se tornem
ricos!

O dr. Sul se pergunta de onde seus filhos tiraram a idéia de que os pais irdo
lhes dar pronto-socorro economico. Ele se preocupa em ndo ter recursos para
oferecer a eles todos os subsidios que seus pais lhe deram. E ha ainda mais um
medo: o dr. Sul esta cada vez mais preocupado com a idéia de que seus filhos
ndo irdo se dar bem um com o outro. Boa parte dessa preocupacdao vem da
necessidade dos filhos de receber apoio economico dos pais. Ja o dr. Norte ndo
se preocupa com estas questoes.

Perguntamos a ambos os médicos sobre essas preocupacoes. O dr. Sul teme



que:

3. Sua familia/seus filhos briguem pela sua heranca.
4. Ele seja acusado de favorecer financeiramente um filho adulto em prejuizo
dos outros.

Sera que os medos do dr. Sul sdo justificados? Faca a vocé mesmo essa
pergunta: Qual é o maior medo dos filhos e filhas de trinta anos de idade dos drs.
Sul da América? E que o pronto-socorro econdmico que recebem dos pais venha
a cessar. Muitos SAR de trinta e poucos anos ndao conseguem manter um estilo
de vida nem proximo do que tinham quando moravam com a mamade e 0 papai.
Na verdade, muitos sdo incapazes até mesmo de comprar uma casa modesta sem
subsidio financeiro dos pais. Ndo é raro que esses “garotos ricos” recebam
doacOes financeiras substanciais em dinheiro até os quarenta e poucos anos de
idade, ou mesmo cinqgiienta e poucos. E, muitas vezes, esses SAR adultos
competem pela riqueza dos pais. O que vocé faria se seu subsidio economico
fosse ameacado pela presenca de seus irmdos e irmas igualmente dependentes?

O dr. Sul ndo se preocupa apenas com 0s Seus problemas; preocupa-se
também com os problemas dos seus filhos. Considere por um momento o legado
que ele lhes esta deixando. Quais sdao as implicacbes de ser um adulto
economicamente dependente? Quanta inseguranca e medo eles terdo de enfrentar
no futuro? Como conseguirdao ter relacbes harmoniosas e amorosas um com 0
outro? Sdo questdes que o dr. Sul passa muito tempo ponderando.

O dr. Norte vive muito menos preocupado com tais problemas. Seus filhos
adultos estdao acostumados a viver num ambiente muito mais frugal e
disciplinado. Eles tém muito menos probabilidade de precisar de grandes doses
de pronto-socorro economico.

IMPOSTOS E GOVERNO

Muitos geradores de alta renda na América — tanto PAR quanto SAR - se
preocupam muito com as medidas tomadas pelo governo federal. Trata-se de
forcas externas, sobre as quais o individuo ndo tem controle. O dr. Sul
mencionou que tinha medo de quatro forcas externas relacionadas ao governo. E
interessante notar que essas questoes ndo causam grande preocupacao ao dr.

Norte. Vamos examinar esses temores.

1 . PAGAR UM IMPOSTO DE RENDA CADA VEZ MAIS ALTO
Ambos os médicos acham provavel que o governo exija que os geradores de
alta renda paguem mais impostos. Porém, isso preocupa mais o dr. Sul que o dr.



Norte. E por qué? Porque ele precisa maximizar sua renda realizada para
sustentar seu estilo de vida superconsumista. Se o governo exigir que o dr. Sul
pague uma parcela maior da sua renda, seu estilo de vida estara ameacado.
Quanto ao dr. Norte, ele nos afiangou que tem pouca preocupagdo quanto a um
aumento no imposto de renda. No ano passado, o dr. Norte pagou
aproximadamente US$277.000 em imposto de renda (veja a Tabela 3-3). Isso
pode ser uma mordida muito grande. Mas veja pelos olhos do dr. Norte. Ele
considera o imposto de renda mais como uma parcela da sua riqueza total do que
da sua renda ganha.

O que aconteceria se o governo dobrasse a aliquota de imposto sobre as altas
rendas? Isso é muito improvavel; mas s6 como exemplo, o dr. Norte deveria
pagar entdo o equivalente a 8% da sua riqueza a cada ano. Em comparagao, o dr.
Sul estaria numa “faixa de riqueza” de 150%! Nao admira que o dr. Norte tenha
menos medo de pagar altos impostos do que o dr. Sul.

2. AuMENTO NOS GASTOS DO GOVERNO E DEFICIT FEDERAL

O dr. Sul se preocupa muito com essa questao. Ele acredita que maiores gastos
por parte do governo resultardo em maiores impostos sobre a sua renda. O dr.
Norte ndo se preocupa muito, pelas razoes ja mencionadas acima.

3. Aimnracio

O dr. Sul também se preocupa com a possibilidade de que maiores gastos
governamentais e um aumento no déficit irdo precipitar uma elevacdo
significativa na taxa de inflacio. O dr. Sul tem certo nivel de preocupacao
quanto a esse problema porque ele, tal como muitos SAR, esta sempre passando
para casas, carros, roupas etc. cada vez mais caros. Por outro lado, o dr. Norte
pondera que a inflacdo ira aumentar significativamente o valor de pelo menos
parte do seu portfolio de investimentos!

Tabela 3-3
CONTRASTES DE RENDA E RIQUEZA: DR. NORTE VERSUS DR. SUL



O 111 . O
T N N O
il B i

4. A\ UnENTO NA REGULAMENTAGAO DO GOVERNO SOBRE 05 NEGOCIOS E AINDUSTRIA

A maioria dos médicos cré que esse tipo de medida governamental procura
atingir a eles. Eles interpretam os aumentos na regulamentacao governamental
como um prenuncio da chegada da medicina socializada a América. Ambos os
médicos créem que isso diminuiria seus honorarios profissionais. O dr. Sul
mencionou que esta questdo o preocupa significativamente, ao passo que o dr.
Norte a considerou como preocupa¢ao menor.

Por que cada um percebe esta questao de modos tdo diferentes?

As medidas governamentais muitas vezes ameacam o0s geradores de alta
renda, que utilizam a maior parte da sua renda para sustentar seu estilo de vida.
Isso é especialmente verdade quando existe uma vantagem politica para quem
esta no poder em alvejar os “ricos”. Na verdade, as pessoas que os politicos
estdo tentando atingir sao os geradores de alta renda. A maioria dos politicos nao
compreende a diferenca entre ter uma alta renda e ter um alto nivel de riqueza.
Para eles é muito mais dificil atingir as pessoas com alto nivel de patrimonio
liquido.

A maioria dos milionarios que sao PAR é autonoma. Ser autdonomo da a
pessoa muito mais controle sobre seu futuro economico do que trabalhar para os
outros. Inversamente, hoje, os empregados, mesmo 0s executivos que produzem
alta renda, tétm menos controle do que nunca sobre o seu ganha-pdao. O



enxugamento das empresas, por exemplo, esta causando vitimas até entre os
funcionarios mais produtivos. Mesmo os que geram alta renda ndao tém boas
probabilidades de se tornarem milionarios.

Os SAR que sdo empregados (e ndo autonomos) sdo especialmente
vulneraveis as forcas externas que ameacam sua capacidade de ganhar a vida.
Descobrimos que apenas 19% dos PAR versus 36% dos ndo-milionarios
geradores de alta renda (SAR) estavam preocupados com a perspectiva de que
seu emprego fosse eliminado (veja a Tabela 3-4). Mas apesar desses sinais de
alerta tao claros, mesmo os empregados que ganham altas rendas costumam ser
consumistas.

OBJETIVOS FINANCEIROS: PALAVRAS VERSUS ACOES

Muitos PAR e SAR produtores de alta renda afirmam ter objetivos
semelhantes quanto a acumulacdo de riquezas. Por exemplo, mais de trés quartos
de ambos os grupos indicaram que tinham os seguintes objetivos:

¢ Ser rico quando me aposentar.

¢ Aumentar minha riqueza.

¢ Enriquecer pela valorizagao do capital.

¢ Acumular capital e ao mesmo tempo conservar o valor dos meus bens.

Mas ter um conjunto de objetivos ndo significa necessariamente estar
empenhado em atingi-los. A maioria de nds quer ser rica, mas a maioria de nds
ndo despende o tempo, a energia e o dinheiro necessarios para aumentar nossas
chances de realizar esse objetivo.

Tabela 3-4
MEDOS E PREOCUPACOES: PAR VERSUS SAR



% COM NIVEL ALTO OU MODERADO DE MEDO E,/OU PREOCUPACAO:  PAR! SARZ DIFERENCA
N=155 N=205 SIGNIFICATIVA3

l. SEU BEM-ESTAR ECONOMICO

Nido ter riqueza suficiente para aposentar-se conforfuvelmente 43 60 Sim
Ndo ter uma renda alta o suficiente para satisfazer os hébitos

de consumo de sua familia 31 37 Nio
Ser obrigodo @ se aposentar 20 18 Ndo
Sofrer a eliminaciio do seu cargo ou ocupagio 19 36 Sim
Experimentar uma reducio significativa no seu padriio de vida 44 44 Nio
Nunca acumular riqueza suficiente 32 42 Sim
Sua firma ir a falénda 38 32 Nio
Ndo conseguir proteger sua fomilia financeiramente em

caso de morte prematura 22 37 Sim

Il. SEUS FILHOS

Precisar sustentar financeiramente seus filhos adultos 23 17 Nao
Ter filhos odultos que gastam mais do que gonham 39 25 Sim
Ter filhos que nio sdo bem realizados 34 30 Nio
Seus filhos adultes voltarem o morar com vocg 13 11 Nao
Seu filho/filha casar-se com alguém inadequado 36 34 Ndo
Ter filhos odultos que acham que o seu dinheiro & o renda deles 20 18 Ndo

Nl.  SEU BEMESTAR FiSICO

Ter cancer e/ou doenca cardiaca 61 58 Nio
Ter problemas com @ vis@o ou a oudicio 47 40 Ndo
Sofrer assalto, estupro ou ter a casa roubada 38 45 Nao
Confrair AIDS 13 11 Nio
IV.  SEU GOVERNO

Aumento nos gastos do governo,/no déficit federal 88 78 Sim
Aumento na regulomentacdo do governo sobre os

negocios,/indastria 82 76 Ndo
Pagar imposto de renda federal cada vez mais alto 80 79 Ndo
Alta toxa de inflag@o 64 52 Nao
Sua fomilio ser obrigada a pagar altos impostos sobre seu espélio 65 4] Sim

V. SUA TRANQUILIDADE DOMESTICA

Seus filhos brigarem por cousa do seu dinheiro 10 11 Ndo
Sua fomilia brigar por causa do seu espélio 17 11 Nio
Ser acusado de favorecer financeiramente um filho adulto

em prejuizo de outro(s) 7 8 Ndo

VI.  SEU CONSULTOR FINANCEIRO
Ser enganado por um consultor financeiro 26 29 Ndo
Nado receber consultoria de alta quolidade sobre investimentos 40 33 Nio

VII.  SEUS PAIS, SEUS FILHOS E SEUS NETOS
Seus filhos terem contato com drogas 47 59 Sim
Seus pais/sogros virem morar com vocé 12 19 Sim
Ter pouco tempo para dedicar a seus filhos,/netos 44 56 Sim




'Os 155 PAR desta amostra tinham uma renda anual realizada média de US$151.656 e um patriménio
liquido médio de US$2,35 milhdes. Sua idade média era 52 anos.

’Os SAR da amostra tinham uma renda anual realizada de US$167.348 e um patriménio liquido de
US$448.618. Sua idade média era 48 anos.

*Nivel de probabilidade de menos de 0,05.
ALOCACAO DE TEMPO

A maior parte dos PAR concorda com as seguintes afirmacoes, ao passo que
os SAR discordam:

¢ Passo muito tempo planejando meu futuro financeiro.

¢ Em geral, tenho tempo suficiente para lidar adequadamente com meus
investimentos.

¢ Quando se trata de alocar meu tempo, eu coloco a administracdao de meus
proprios bens antes das minhas outras atividades.

Inversamente, os SAR, em geral, concordam com as seguintes afirmacoes:
¢ Nao posso dedicar tempo suficiente para as minhas decisoes de investimento.

¢ Estou ocupado demais para despender muito tempo com meus proprios
negocios financeiros.

Os PAR e os SAR também diferem na quantidade de tempo que de fato
alocam para planejar seus investimentos.

O planejamento é um habito forte entre os que tém propensao para acumular
riqueza. O planejamento e a acumulagdo de riqueza tém uma correlagdo direta
significativa, mesmo entre os investidores com renda modesta. Por exemplo,
nosso levantamento de 854 respondentes de renda média (veja a Tabela 3-5)
encontrou uma forte correlacdao positiva entre o planejamento de investimentos e
a acumulacdo de riqueza.

Uma das descobertas mais interessantes do nosso estudo sobre os abastados
refere-se ao motivo pelo qual muitas pessoas despendem tdo pouco tempo
planejando seus investimentos. Os que fazem pouco ou nenhum planejamento
costumam sentir o mesmo que estes pesquisados:

Ndo adianta...
Nunca tenho o tempo necessdrio para fazer com que isso compense.

N6s nunca ganhamos tanto dinheiro... Mas parece que quanto mais
ganhamos, menos conseguimos guardar.



Nossas carreiras ocupam todo 0 nosso tempo.

Ndo tenho vinte horas por semana para ficar lidando com dinheiro,
investindo aqui e ali.

S6 que os PAR ndo gastam nem perto de vinte horas da semana dessa maneira.
Estudando a Tabela 3-5 vocé notara que, na média, eles ndo precisam nem
mesmo dedicar uma grande proporcao do seu tempo para planejar suas
estratégias de investimento.

Descobrimos que esses PAR de renda média passam cerca de 8,4 horas por
meés planejando seus investimentos. Isso significa 100,8 horas por ano. Dado que
ha 8.760 horas em um ano, os PAR alocam aproximadamente 1,2% do seu
tempo planejando seus investimentos.

Os SAR, em média, passam 4,6 horas por més planejando seus investimentos,
ou seja, cerca de 55,2 horas por ano. Em outras palavras, os PAR passam em
média 83% mais horas (100,8 versus 55,2) planejando do que os SAR. Estes
alocam apenas uma hora de cada 160 horas do seu tempo total disponivel para
planejar seus investimentos. Os PAR alocam uma em cada 87 horas.

Sera que os SAR podem tornar-se PAR automaticamente, apenas dobrando o
numero de horas que dedicam a planejar seus investimentos? Nao é provavel. O
planejamento é apenas um dos muitos ingredientes fundamentais para se
construir a riqueza. A maioria dos PAR tem um horario rigido de planejamento.
A cada semana, a cada més, a cada ano, eles planejam seus investimentos. E
também comecam a planejar com muito menos idade do que os SAR.

Os SAR, por outro lado, parecem certas pessoas gordas que de vez em quando
fazem um regime de fome para alcancar seu peso ideal, s6 que depois recuperam
todo o peso e mais ainda.

Um SAR pode comecar o ano novo com um plano que esboca varios objetivos
de investimento. Esses objetivos podem ser produto de um ou dois dias de
planejamento agressivo, que especifica o nimero de ddlares alocados a cada
investimento. Também pode estar incluida no plano uma significativa reducao no
consumo de bens e servicos, do tipo “terapia de choque”. Mas, com freqiiéncia,
esse tipo de planejamento e a correspondente mudanca radical de estilo de vida
sao tao severos que ndo funcionam. O tipico SAR, num caso destes, fica logo
desencantado com seu novo e dificil modelo de construcdao de riqueza. Logo ele
“recai no vicio” e quebra a sua promessa de planejar, investir mais e consumir
menos.

Muitos SAR pensam que um plano preparado por um profissional os
transformara em PAR do dia para a noite; mas até os melhores planos sdo
ineficientes se vocé ndo segui-los. Muitos SAR pensam que outra pessoa pode



“perder peso” no lugar deles.

Os SAR que estdao nessa situacdo se beneficiariam muito de tentar entender
como os PAR funcionam. Os PAR fazem um pouquinho de planejamento a cada
meés, todos os meses. Apenas cerca de oito horas por més. Os SAR poderiam
fazer mais planejamento se percebessem que isso ndo exige que eles “larguem
seus empregos”! Os PAR constroem a riqueza devagar. Eles ndo vivem uma
existéncia espartana; mas sem duvida seguem um regime quando se trata de
equilibrar o trabalho, o planejamento e o consumo.

SEU TEMPO PERTENCE A VOCE

O fator trabalho é parte importante para se compreender a diferenca entre PAR
e SAR. Note, no nosso estudo de respondentes de renda média, a porcentagem
(59,1 versus 24,7) de PAR versus SAR que sao autonomos (veja a Tabela 3-5).
Nesse estudo, o auto-emprego teve uma correlacdo significativa com o
planejamento dos investimentos. De modo geral, os trabalhadores autdnomos
passam mais tempo planejando suas estratégias de investimento do que os que
trabalham para os outros. Os autdbnomos, mesmo 0s de renda média, tipicamente
integram o planejamento de investimentos a sua vida profissional. Em forte
contraste, a maioria dos empregados tem um conjunto de tarefas relacionadas a
seu trabalho que nao se relacionam ao planejamento de suas estratégias de
investimento. Por que isso acontece?

Tabela 3-5

PLANEJAMENTO DE INVESTIMENTOS E CONTRASTES
DEMOGRAFICOS: PAR VERSUS SAR DE RENDA MEDIA
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'O patriménio liquido esperado foi computado pela equacdo da riqueza: patriménio liquido esperado = 1/10
idade x renda familiar realizada anual.

Os autonomos que sao bem-sucedidos nunca se esquecem de como € arriscada
a sua posicdo econdomica. A maioria das pessoas de meia-idade que sdo
autonomas ja passaram por épocas economicas boas e ruins. Sua tendéncia é
compensar as inevitaveis alteracoes em sua renda por meio de planejamento e
investimento. Elas precisam construir e administrar sozinhas seus planos de
pensdo. Sua situacdo financeira atual e futura depende apenas delas mesmas.
Com muita freqiiéncia, apenas os mais disciplinados entre os autdonomos
conseguem sobreviver economicamente a longo prazo.

Vocé pode perguntar, mas essas pessoas nao trabalham arduamente e por
muito tempo? Sim, a maioria das pessoas bem-sucedidas e que sdo autonomas
trabalham de 10 a 14 horas por dia. Na verdade, é por isso que muitos
empregados fogem da perspectiva de se estabelecerem sozinhos. Eles querem
algo que exija menos. Querem ser empregados. Mas a maioria dos trabalhadores,
mesmo 0s de renda média, também trabalha longas horas, arduamente. Quanto
aos empregados que ganham uma renda anual na casa dos cinco digitos
superiores, ou seis digitos inferiores, boa parte do seu tempo e energia é
dedicada ao seu emprego. Em geral, ndo tém a vantagem de determinar suas
proprias tarefas, e estas nao incluem reservar algumas poucas horas por semana
para planejar seus investimentos. Os autonomos, em contraste, em especial na
categoria da alta renda, tém um conjunto diferente de objetivos ocupacionais; um
deles é alcancar a independéncia financeira. Inversamente, a maioria dos
empregados depende integralmente de seus empregadores. Assim, eles tendem a
ser menos independentes e auto-suficientes quando se trata de planejar seus
investimentos de uma maneira que conduza a acumulacdo de riqueza.

Ha outra questdo a se considerar na equacao do planejamento: os SAR passam
menos tempo planejando seus investimentos do que os PAR em parte por causa
da natureza de seus investimentos. Os SAR créem que o dinheiro e seus
equivalentes, tais como contas de poupanca, fundos do mercado financeiro e
titulos do Tesouro de curto prazo, sdo investimentos. Os SAR tém quase o dobro
da probabilidade dos PAR de ter pelo menos 20% da sua riqueza total em
dinheiro. A maior parte dessas categorias tem seguro federal. A maioria é de
facil acesso quando surgem necessidades de consumo. E, naturalmente, leva
menos tempo para planejar investimentos relacionados a dinheiro liquido do que
para alocar a riqueza da maneira como os PAR costumam fazer.

Os PAR tém mais probabilidade de investir em bens que aumentam de valor
mas nao produzem renda realizada. Costumam ter maior porcentagem de sua
riqueza investida em negocios particulares/limitados, imoveis comerciais, acoes



da Bolsa, planos de pensdo/aposentadoria e em outras categorias isentas de
impostos. Esses investimentos requerem planejamento. E sdo os pilares da
riqueza. Os SAR tém uma porcentagem muito maior da sua riqueza investida em
automaoveis e outros bens que tendem a depreciar.

NEGOCIANTE ATIVO OU INATIVO?

Quase todos os milionarios que pesquisamos (95%) possuem acoes; a maioria
tem 20% ou mais da sua riqueza em acOes da Bolsa. Contudo, seria errado
assumir que esses milionarios ficam negociando ativamente com suas acoes. A
maioria ndo acompanha dia a dia os altos e baixos do mercado. A maioria ndo
telefona para seus corretores todas as manhds para perguntar como foi o dia na
bolsa de Londres. A maioria ndo troca suas acoes por outras em reacao as
manchetes diarias dos jornais financeiros.

Vocé define um investidor ativo como uma pessoa que, em média, mantém um
investimento durante alguns dias? Dos milionarios que investigamos, menos de
1% dos que possuem acoes estao nessa categoria. Que tal semanas? Mais 1%.
Vamos subir para aqueles que, em média, conservam suas acoes durante meses,
porém menos de um ano. Menos de 7% sdo investidores “mensais”. De modo
geral, apenas 9% dos miliondrios que entrevistamos conservam seus
investimentos por menos de um ano. Em outras palavras, menos de um em dez
milionarios sdao “investidores ativos”. Cerca de um em cinco (20%) conserva
seus papéis, em média, por um ano ou dois; um em cada quatro (25%) conserva
entre dois e quatro anos. Cerca de 13% estdo na categoria de quatro a seis anos.
Mais de trés em dez (32%) conservam seus investimentos por mais de seis anos.
Na verdade, 42% dos miliondrios que entrevistamos em nossa ultima pesquisa
ndo haviam feito nenhuma alteragdo no seu portfolio de agoes no ano anterior a
entrevista.

O chamado investidor ativo é um dos tipos mais dificeis de milionarios para
se encontrar para uma entrevista. Ele pode ser um alvo ideal para os agentes da
Bolsa. Com certeza, gasta quantias consideraveis em comissoes de corretagem
relacionadas a suas compras e vendas de papéis. Porém, ele representa uma
minoria muito pequena da populacao dos milionarios. Na verdade, encontramos
mais negociantes ativos que ndo sao milionarios do que milionarios. Como isso é
possivel? Ora, porque é muito caro comprar e vender, comprar e vender, comprar
e vender suas acOes a cada dia, a cada semana, ou a cada més.

Com freqiiéncia, os investidores ativos passam mais tempo negociando do que
estudando e planejando seus investimentos. Inversamente, os milionarios passam
mais tempo estudando um leque muito menor de ofertas. Assim, podem



concentrar seu tempo e sua energia — recursos necessarios para compreender
bem uma variedade muito menor de ofertas no mercado.

Sempre nos interessamos em estudar os habitos de acumulacao de riqueza dos
corretores da bolsa. Comparados com membros de outros ramos de negdcio, os
corretores ganham uma alta renda. Eles tém acesso a uma grande quantidade de
dados de pesquisa. E também pagam menos do que as pessoas comuns quando
compram acoes, pois ganham a sua propria comissdo. Sera que todos esses
consultores de investimentos geradores de alta renda sdo ricos? Nao, de maneira
nenhuma.

Ja perguntamos a muitos corretores da Bolsa sobre essa questdao. Um deles nos
deu a melhor definicdo, dizendo:

Eu seria rico se conseguisse conservar minhas agées... mas ndo consigo
deixar de comprar e vender os papéis do meu portfolio. Todos os dias fico
olhando para a tela...

Mantenha em mente que a renda anual desse corretor ultrapassa US$200.000.
Mas como é um investidor muito ativo, ele raramente permite que as sementes
que plantou com seus investimentos possam crescer. Qualquer ganho realizado a
curto prazo € imediatamente taxado com impostos. Ele ndao é o tipo de corretor
que os milionarios preferem contratar. Entdao, qual é o tipo que eles preferem? Os
investidores muito menos ativos. Eles preferem lidar com aqueles que acreditam
em comprar baseando-se em consideraveis estudos, e depois conservar as acoes
compradas.

Voltemos para os nossos estudos de caso, o dr. Norte e o dr. Sul, para ver o
planejamento financeiro em acgao.

COMPARANDO O TEMPO GASTO

O dr. Norte aloca cerca de dez horas num meés tipico, ou seja, 120 horas por
ano, para estudar e planejar suas futuras decisoes de investimentos (veja a Tabela
3-6). Em contraste, o dr. Sul aloca trés horas por meés, ou seja, menos de 40 horas
por ano.

Tabela 3-6

HORAS ALOCADAS: DR. NORTE VERSUS DR. SUL CONTRASTADOS
COM AMOSTRAS DE PAR E SAR



Quem passa mais tempo administrando seus investimentos atuais? Mais uma
vez, a resposta é predizivel. O dr. Norte aloca, em média, cerca de 20 horas por
meés, ou 240 horas num ano tipico, para este propoésito, a0 passo que seu
equivalente SAR relatou que passa apenas uma hora por més administrando seus
investimentos atuais. Sem duvida, este é um fator que contribui para o baixo
patrimonio liquido do dr. Sul.

O dr. Norte é um investidor bem concentrado. Ele tem duas categorias
prediletas de investimento: terras agricolas e acGes da industria médica.

Comegou com um colega meu da escola de medicina. Ele salvou a vida de
um paciente que botava muita fé em investir em agricultura/pomares classe
A. Meu colega investiu e me contou a respeito. Disse que as pessoas dessa
drea sdo muito honestas. Eu as conheci e concordo com ele. Desde aquela
época venho investindo nesse ramo... e continuo investindo reqularmente
até hoje.

Meus maiores lucros foram nas agbes da industria médica, industrias
farmacéuticas e fabricantes de instrumentos médicos... Eu conhe¢co bem
essa drea. Faco pesquisas na drea médica. E isso que Warren Buffett faz...
investe em companhias que ele conhece e compreende bem. Mas vocé
precisa ter capital inicial, economias para investir em dreas que vocé



conhece bem. Tenho mais de US$2 milhdes no meu plano de participagdo
de lucros.

O dr. Sul é responsavel pelas principais decisdes de investimento na sua
familia. Foi decisdo sua abrir contas em quatro diferentes firmas de corretagem.
Mas é surpreendente que o dr. Sul tenha menos de US$200.000 em acGes. Nesse
caso, por que ele tem quatro diferentes corretores financeiros? Porque ele
acredita, erradamente, que ndo precisa despender seu tempo tomando suas
proprias decisdes de investimentos. Ele reconheceu para nos que seria
“realmente” rico se ndo se aconselhasse com esses especialistas. Mas mesmo 0s
maus conselhos nao sdao baratos. Estimamos que o dr. Sul gastou mais de
US$35.000 em um tnico ano por consultoria e negociacOes relativas ao seu
portfélio de US$200.000, com fraco resultado. E o dr. Norte? Durante esse
periodo ele ndao gastou nenhum dolar em honorarios de transacdo, e nenhum
ddlar por consultoria financeira. Ele é seu préprio consultor financeiro.
Raramente vende acoes. Além disso, nao ha honorarios de transacdo por seus
investimentos diretos em terras agricolas e seus produtos.

O dr. Sul, a maneira tradicional dos SAR, ja foi trapaceado por consultores
financeiros. E comum que pessoas na sua posicio aceitem telefonemas nao-
solicitados de corretores anunciando o grande negdcio da semana. E com muita
freqliéncia o dr. Sul entra no mercado muito tarde, e sai muito cedo. Em forte
contraste, a maioria dos PAR que entrevistamos toma as suas proprias decisoes
de investimento. Eles despendem tempo e energia estudando as oportunidades de
investimento. Conversam a respeito com consultores financeiros, mas no final,
sdo eles proprios que tomam suas decisoes.

O dr. Sul costuma comprar e vender rapidamente as “ofertas do més” de seus
corretores. E gasta muitos dolares nessas compras e vendas. Se as “novidades™
sobem de valor, precipitam impostos sobre os ganhos de capital. Por outro lado,
quando se negocia com acdes num plano de pensao, estas ndo estao sujeitas aos
impostos sobre ganhos de capital. Infelizmente, o dr. Sul ndo é um grande fa dos
planos de pensdo. Na época em que o entrevistamos, estimamos que ele tinha
menos de US$40.000 em seu plano!

QUEM SAO SEUS FORNECEDORES?

Como foi que vocé contratou o consultor financeiro da sua familia? Sera que
vocé colocou um anuncio na secao “empregados procurados” no jornal da sua
cidade? Sera que avaliou a pilha de curriculos que seu antincio gerou? Ou sera
que vocé pediu ao seu contador, advogado ou pastor ajuda-lo a encontrar um
consultor de qualidade? Muitas pessoas nos dizem que esses métodos



simplesmente ddao muito trabalho.

Isso é uma infelicidade. Quanto mais intelecto, tempo e energia vocé gastar
contratando um consultor financeiro, maior a probabilidade de que vocé
encontre um consultor adequado. Talvez vocé ndo esteja convencido da
necessidade de se dedicar a essa tarefa, mas considere-a de uma outra maneira.

Quanto tempo e esfor¢o vocé levou para encontrar seu emprego mais recente?
Quais sdo suas chances de ligar hoje para a General Motors, a IBM ou a
Microsoft e conseguir um emprego por telefone? Qual seria o seu discurso de
vendas?

Bom dia, sou um funciondrio em potencial de valor extraordindrio. Sou
capaz de aumentar enormemente a produtividade de qualquer
departamento onde for colocado. Sou inteligente, eficiente, positivo, com
personalidade agradavel, boa aparéncia, polivalente e tenho considera¢do
pelas necessidades dos outros. Quando vocés querem que eu comece?

Suas chances de ser contratado dando um telefonema assim, em especial um
telefonema sem ser solicitado, sdo quase zero. Nesse caso, por que sera que
tantas pessoas contratam seu consultor financeiro depois que ele ou ela lhes da
um telefonema desses? Porque ndo tém experiéncia em contratar funcionarios.

Por que vocé ndo é tdo rico quanto deveria? Pode ser por causa da maneira
como vocé administra a sua casa. Sera que em um negocio, especialmente um
negbcio muito produtivo, se contrataria um empregado importante sem fazer
uma séria verificacao dos seus antecedentes e uma entrevista em profundidade?
Nao! Contudo, a maioria das pessoas, mesmo as de alta renda, contrata um
consultor financeiro depois de obter pouca ou nenhuma informacdo sobre os
antecedentes desse “candidato a emprego”.

Algumas pessoas de alta renda reagiram a nossa opinido sobre esse assunto
dizendo: “Mas eu ndo estou contratando um empregado — estou apenas fazendo
alguns investimentos com esse sujeito que me telefonou”. Nossa resposta a uma
afirmacdo assim é simples: administre sua casa como se ela fosse uma empresa
produtiva. As melhores empresas contratam as melhores pessoas. E também
preferem os melhores fornecedores. Utilizar os melhores recursos humanos e os
melhores fornecedores sao duas razoes importantes pelas quais as organizacoes
mais produtivas tém sucesso, enquanto outras fracassam. Vocé deve considerar
todos os consultores financeiros que o procuram apenas como candidatos.
Considere-os como possiveis funcionarios ou fornecedores da sua casa. Em
seguida, faca a vocé mesmo algumas perguntas simples: que critérios utilizaria o
diretor de pessoal de uma empresa ao avaliar cada um desses candidatos? Sera
que um gerente de compras bem qualificado e/ou um funcionario financeiro de



alto nivel de uma organizacdo compraria informagdes e investimentos desse
fornecedor em potencial? Quais sdo os critérios, quais as informacoes principais
quanto a seus antecedentes que seriam utilizados para avaliar um potencial
fornecedor?

Antes de uma empresa bem administrada contratar um consultor financeiro ou
um fornecedor de informacdes sobre investimentos, ela exigiria muitas
comprovacoes vitais por escrito, incluindo as seguintes:

¢ Varias referéncias.

¢ Copia oficial do diploma universitario.

¢ Verificacdo de crédito na praca.

¢ Uma série de entrevistas pessoais.

¢ Preenchimento completo de uma solicitacao de emprego.

¢ Documentos atestando a capacidade do candidato de desempenhar os deveres e
tarefas requerido.

Sua habilidade de contratar consultores financeiros de alto nivel é diretamente
relacionada com a sua propensdo para acumular riqueza. Isso, por sua vez, se
relaciona com uma das razdes fundamentais pelas quais os proprietarios de
empresas superam todas as outras categorias ocupacionais quanto a acumulagao
de riqueza. A maior parte dos proprietarios geradores de alta renda tem mais
experiéncia para avaliar potenciais fornecedores, candidatos a empregos e
recursos humanos em geral do que os individuos pertencentes a outros grupos
ocupacionais. Ser negociante ou empresario requer uma avaliacdo constante
desses recursos.

O METODO MARTIN

Varios anos atras tivemos o prazer de entrevistar o sr. Martin, um investidor
muito astuto e milionario tipo self-made man. O sr. Martin participou de uma
entrevista de grupo que realizamos com oito multimilionarios. Para ser incluido
nesse grupo, os respondentes precisavam ter um patriménio liquido de US$5
milhdes ou mais. Construir um patrimonio liquido de US$5 milhdes ou mais em
uma unica geracao é uma conquista e tanto. Mas o sr. Martin é raro até mesmo
dentro dessa categoria, jd que nunca teve uma renda anual ganha (provinda de
empregos) de mais de US$75.000! Como foi que o sr. Martin se tornou tdo rico?
Ele é um dos melhores investidores que jamais entrevistamos. Fez sua fortuna no



mercado de acgOes. Descobrimos que ele é extremamente inteligente e bem
informado a respeito de diversos investimentos. Tem também uma excelente
capacidade de julgar os consultores de investimentos.

Como se poderia esperar, o sr. Martin assina uma grande variedade de
publicacgOes relativas a investimentos. Varias destas vendem aos corretores sua
lista de assinantes. Dessa forma, milhares de consultores financeiros tém acesso
ao endereco e ao telefone do sr. Martin. Ele estima que a cada semana cada trés a
quatro corretores tentam conquista-lo através de telefonemas nao-solicitados.
Como € que o sr. Martin lida com esses telefonemas? Ele instruiu sua secretaria
para utilizar o “Método Martin” ao interrogar todos que o procuram. O que € 0
“Método Martin”? Eis o que ele nos disse durante a entrevista:

Sou um negociante que gosta de testar as pessoas. Recebo muitos
telefonemas de corretores. Eles dizem: “Tenho muita experiéncia nas
melhores ofertas de Wall Street... Tenho um curriculo fantdstico... Ja fiz
meus clientes ganharem muito dinheiro”.

Eu sempre digo: “Vocé tem algumas boas idéias de investimentos para
mim?”. Ele diz: “Com certeza, especialmente se o senhor estiver disposto a
trocar algumas agdes do seu portfolio. SO trabalho com contas de no
minimo US$200.000”.

Dai eu lhe digo: “Quer dizer que vocé é bom mesmo. Bem, vou lhe dizer
uma coisa. Mande-me uma copia das suas proprias declara¢des de imposto
de renda dos tltimos anos, e uma lista do que vocé teve no seu proprio
portfolio nos tltimos trés anos. Se vocé ganhou mais dinheiro do que eu
ganhei com meus investimentos, vou investir com vocé. Aqui estd o meu
endereco™.

Quando eles dizem: “Mas nos ndo podemos lhe mostrar isso!”, eu digo:
“Nesse caso, sua proposta deve ser conversa fiada”. Esta é a minha
estratégia para peneirar as pessoas. Eu as interrogo todas dessa maneira.
E faco isso com toda a sinceridade.

Talvez vocé esteja se perguntando como o sr. Martin encontra tempo para
avaliar todas as pilhas de credenciais desses telefonemas que ele recebe. Durante
0s muitos anos que o sr. Martin investe ativamente, ja recebeu incontaveis
solicitacoes por telefone. E quantos destes solicitantes “se candidataram ao
emprego” de consultor financeiro submetendo-lhe suas préprias credenciais?
Nenhum! Nem um unico sequer das dezenas de corretores apresentou ao Sr.
Martin seus proprios dados quanto a renda e valorizacao de riqueza.



Segundo o sr. Martin: “Se esses sujeitos fossem bons mesmo, nao passariam
tanto tempo telefonando para mim”. Bem, muito certo, sr. Martin. Mas nem todo
mundo tem as suas informacdes sobre investimentos, nem a sua renda, nem o
seu patrimonio liquido. Muitas pessoas estariam numa situacdao financeira
melhor se utilizassem os servicos de um consultor, mesmo um que lhes desse um
telefonema ndo-solicitado, pela simples razdao de que a maioria dos consultores
financeiros tem muito mais informacOes sobre investimentos do que o tipico
SAR de alta renda.

A maneira como a pessoa entra em contato com seu consultor financeiro é
correlata a valorizacdo da riqueza. Como foi que o sr. Martin entrou em contato
com o seu? Como a maioria dos PAR, ele utilizou a comunicagado interpessoal.
Logo no inicio da sua carreira, pediu ao seu contador que lhe recomendasse um
consultor financeiro de alto nivel. O contador deu varios nomes. O sr. Martin
também pediu referéncias dos clientes desses contadores que pareciam estar
sempre se saindo bem em seus investimentos. O sr. Martin ja contratou varios
consultores financeiros desde o primeiro a quem foi apresentado pelo seu
contador. Ele também confia em outras pessoas para obter aconselhamento sobre
investimentos, inclusive seu advogado e seu contador oficial.

O sr. Martin sempre achou que seus consultores financeiros eram fontes
fidedignas de informagdes sobre investimentos porque todos eram recomendados
pelo seu contador e/ou pelos mais bem-sucedidos investidores do seu contador.
O sr. Martin também raciocinou, corretamente, que esses consultores financeiros
o tratariam como um cliente especial. E, de fato, eles se desdobraram para lhe
oferecer bons conselhos e previsoes oportunas. Por qué? Porque se nao fizessem
isso, estariam colocando em risco o seu relacionamento com toda a sua rede de
contatos e referéncias. O que o sr. Martin faria se seus consultores lhe
prestassem servicos de baixa qualidade? Ele se queixaria ao contador que lhe
recomendou essas pessoas. O contador ndo gostaria de perder o sr. Martin como
cliente, e com certeza excluiria esses consultores da sua rede de referéncias.
Nenhum consultor financeiro gostaria de ser despedido dessa maneira. Até os
consultores de melhor qualidade aumentam ainda mais o nivel de seus servigcos
quando atendem algum membro de uma rede de referéncias importante.

O que podemos aprender com essa experiéncia? Escolha um consultor
financeiro recomendado por um consultor esclarecido e/ou por seus clientes com
um portfolio de investimentos que a longo prazo supere a média do mercado. Se
vocé nao tem um contador, contrate um.

Outra correlacdo da acumulacdo de riqueza é a contratacao de um contador
qualificado, ndo s6 para fazer seus impostos mas também para oferecer varios
tipos de conselhos quanto a investimentos. Para encontrar um contador de alta



qualidade, pergunte a amigos ou associados que se encaixam no perfil dos PAR.
Vocé podera também consultar o departamento de contabilidade da universidade
do seu estado. Fale com varios professores de contabilidade. Peca-lhes o nome
de seus ex-alunos que tém um excelente curriculo no tocante a ajudar clientes a
tomar decisOes financeiras esclarecidas. Outro método € ligar para os escritorios
locais das firmas nacionais de contabilidade, que costumam ser muito seletivas
ao contratar pessoal. Até mesmo firmas grandes tém muitos clientes menores de
contabilidade/planejamento financeiro. NoOs selecionamos nossos contadores
baseados em dois critérios. Em primeiro lugar, foram recomendados por
professores de contabilidade. Em segundo, foram contratados logo ao sair da
universidade por grandes firmas de contabilidade, e mais tarde abriram suas
proprias empresas de sucesso. Descobrimos que muitos dos melhores contadores
e planejadores financeiros seguem esse rumo na sua carreira.

Alguns contadores sdao melhores que outros para ajudar os clientes a acumular
riqueza. Entreviste diversos. Escolha aquele que tiver maior concentracao de
PAR como clientes. Vocé talvez precise explicar a ele esse conceito.



VOCE NAO E O CARRO QUE DIRIGE

Eles acreditam que a independéncia financeira é mais importante do que
exibir um alto status social.

O sr. W.W. Allan é um milionario do tipo self-made man. Ele e sua esposa

moram na mesma casa de trés quartos, no mesmo bairro de classe média, ha
quase quarenta anos. O sr. Allan possui e administra duas firmas de manufatura
no meio-oeste americano. Durante toda a sua vida de casado ele possuiu apenas
carros de passeio da General Motors. Ele podera lhe dizer que nunca carregou o
peso de possuir veiculos ou quaisquer outros produtos de alto status. Os
negaocios do sr. Allan, assim como sua casa, sao operacoes altamente eficientes.
A produtividade de seus negdcios, juntamente com os habitos moderados de
consumo de sua familia, ja lhe renderam muitos doélares extras. Estes, por sua
vez, foram sempre reinvestidos em seus negocios, em imoveis comerciais e em
acOes de uma variedade de empresas americanas de alta qualidade. O sr. Allan é
0 que nds chamamos de super-PAR. Seu patrimoénio liquido ultrapassa o valor
esperado para pessoas da sua categoria de renda/idade em mais de dez vezes!

Durante sua carreira, o sr. Allan ja ajudou muitos outros empresarios. Ja atuou
como mentor de dezenas de proprietarios de negdcios e ja salvou muitos
negocios de irem a faléncia, dando assisténcia financeira a empresarios que
lutavam para sobreviver. Nunca, porém, ofereceu crédito para os que
demonstravam ter aquela filosofia do “quanto maior o chapéu, menos gado”. A
seu ver, essas pessoas jamais conseguiriam pagar suas dividas. Estes tipos,
segundo o sr. Allan, “gastam, gastam, gastam, antecipando o dinheiro que vao
ter, antes mesmo de ganha-lo”.

O sr. Allan, assim como as pessoas a quem ele deu apoio financeiro, nunca
achou que seu objetivo na vida era parecer rico. Segundo ele: “E por isso que
sou financeiramente independente”.

Se o seu objetivo é alcangar a seguranga financeira, provavelmente vocé
ira consegui-lo... Mas se sua motivagdo é ganhar dinheiro para gastar e
ter uma “boa vida”... vocé nunca vai conseqguir.

Muitas pessoas que nunca atingem a independéncia financeira tém convicgoes
bastante diferentes. Quando lhes perguntamos sobre suas motivacoes, elas falam
em termos de trabalho e carreira. Mas pergunte a elas por que trabalham tanto,
por que escolheram as carreiras que escolheram. Suas respostas sdao muito



diferentes das do sr. Allan. Elas sdao SAR, e os SAR, em especial os geradores de
alta renda, trabalham para gastar, ndo para conquistar e manter a independéncia
financeira. Os SAR véem a vida como uma série de melhorias, passando de um
nivel de luxo para o nivel seguinte.

Entdo, quem é que gosta de trabalhar? Quem obtém satisfacdo da sua carreira,
os PAR ou os SAR? Na maioria dos casos, os » amam trabalhar, enquanto que
os SAR trabalham porque precisam sustentar seus habitos de consumo
excessivo. Essas pessoas e seus motivos ofendem o sr. Allan. Ele afirmou:

O dinheiro nunca deve mudar os valores basicos da pessoa... O dinheiro é
como um boletim. E uma maneira de dizer como vocé esta indo na vida.

RorLLs-Royce? NAo, OBRIGADO!

O sr. Allan é extremamente perceptivo na sua compreensdao dos SAR.
Basicamente, ele acha que os produtos mudam as pessoas. Se vocé adquire um
produto de luxo, provavelmente vai ter de comprar outros para completar a
imagem da ostentacdo social. Nao vai demorar para que seu estilo de vida mude
por completo. O sr. Allan compreende a natureza complementar que existe entre
os produtos de luxo e o estilo de vida de alto consumo. Ele ndo quer saber de
nenhum desses objetos. Na sua opinido, sdo uma ameaca ao seu estilo de vida,
bastante simples porém altamente eficiente:

Construir riqueza ndo é algo que va mudar seu estilo de vida. Até mesmo
no estdgio atual da minha vida, ndo quero mudar minha maneira de viver.

Os valores e prioridades do sr. Allan passaram recentemente por um teste.
Varias pessoas a quem ele ajudou a sobreviver comercialmente resolveram lhe
comprar um presente de aniversario muito especial. Que gesto bonito seria,
pensaram eles. SO que os presentes de luxo, quer venham de amigos ou parentes
ricos, nem sempre sao compativeis com os valores e o estilo de vida de quem os
recebe. E muitas vezes esses presentes colocam uma tremenda pressao em quem
os recebe para gastar cada vez mais da sua renda a fim de “corresponder a
imagem”.

Alguns pais abastados compram para seus filhos adultos casas localizadas em
bairros ricos. Sera uma boa idéia? Talvez eles devessem perceber que os “bairros
ricos” sdo bairros de alto consumo. Desde os impostos municipais sobre a
propriedade até a pressao para se decorar a casa, desde a necessidade de colocar
os filhos em escolas particulares caras até o carro de US$40.000, um Suburban
de luxo com tracdo nas quatro rodas, os filhos estdo agora na roda-viva do
“ganha-gasta”. Obrigado, mamae e papai!



Como nos disse o sr. Allan, o super-PAR:

Aconteceu uma coisa interessante ha pouco tempo. Descobri que eu estava
para ganhar um presente de surpresa de vdrios associados meus. O
presente era um Rolls-Royce! Tinha sido encomendado para mim... Cor
especial, decoragdo interna especial... Estava encomendado havia cerca de
quatro meses... Mas ainda havia uma espera de cinco meses até a entrega.

Como se pode dizer a alguém que quer lhe dar um Rolls-Royce que vocé
ndo quer ganhd-lo?

Por que o sr. Allan se recusou a aceitar um presente tao maravilhoso?

Ndo ha nada que o Rolls-Royce represente que seja importante na minha
vida. Nem tampouco eu gostaria de mudar a minha vida para me adaptar a
um Rolls. Ndo posso jogar peixes no banco de trds de um Rolls-Royce como
faco agora quando vou pescar. Preciso levar todos vocés até o lago... Eu
pesco todos os fins de semana. Temos os melhores peixes de dgua doce do
pais, la onde guardo o meu barco de pesca.

A pescaria do sr. Allan inclui atirar os peixes ainda sangrando no banco detras
do seu carro, um carro de passeio americano, de quatro anos de idade e sem
nenhum luxo. Mas esse comportamento nao combina com um Rolls-Royce. Ir de
Rolls até o lago seria algo completamente fora de proposito. O sr. Allan nao se
sentiria a vontade com um veiculo desses. Teria de mudar o seu comportamento
— ou parando de pescar ou recusando o presente.

Vamos considerar mais um pouco o dilema do sr. Allan. Seu escritério se
localiza dentro da sua fabrica, que fica numa velha area industrial. Um Rolls-
Royce como aquele ficaria deslocado num ambiente assim. E, naturalmente, o sr.
Allan ndo quer possuir dois carros. Isso seria ineficiente. Ele também acha que
um carro de luxo iria despertar a antipatia de muitos de seus empregados. Eles
poderiam ter a sensacao de que estdao sendo explorados pelo patrdo. Se nao fosse
assim, como ele poderia comprar um carro tdo caro? Ha também outras
consideracoes:

Com um Rolls-Royce ndo posso ir a alguns restaurantes populares de que
gosto... Ndo posso chegar até ld num Rolls-Royce. Sendo assim, ndo,
obrigado. Dessa forma, tive de ligar e dizer: “Preciso dizer uma coisa a
vocés. Ndo quero esse Rolls”. E algo totalmente sem importdncia. Hd
outras coisas mais divertidas e mais interessantes do que possuir um Rolls-
Royce.



O sr. Allan reconhece que muitos artigos de luxo podem ser um fardo, ou até
mesmo um impedimento, para alguém se tornar financeiramente independente.
Avida ja tem seus proprios fardos. Por que acrescentar excesso de bagagem?

CoMPRANDO UM CARRO, ESTILO MILIONARIO

Como fazem os milionarios para comprar um veiculo a motor*? Cerca de 81%
compram seus veiculos. O restante faz leasing. Apenas 23,5% dos milionarios
possuem carros novos (veja a Tabela 4-1). A maioria ndo comprou nenhum tipo
de carro nos ultimos dois anos. Na verdade, 25,2% ndo compram um carro ha
quatro anos ou mais.

Quanto pagam os milionarios por esses veiculos? O milionario tipico (o do
percentil 50) pagou US$24.800 pela sua aquisicao mais recente (veja a Tabela 4-
2). Note que 30% deles gastaram US$19.500 ou menos.

Note também que o comprador americano médio de um veiculo novo pagou
mais de US$21.000 pela sua aquisicdo mais recente. Ou seja, pouca coisa a
menos do que os US$24.800 pagos pelos milionarios! Mais ainda, nem todos
esses milionarios compraram carros novos. Quantos deles relataram que seu
veiculo mais recente era usado? Quase 37%. Além disso, muitos milionarios
mencionaram que recentemente compraram um veiculo de preco mais baixo do
que o que possuiam antes.

Tabela 4-1

VEICULOS A MOTOR DOS MILIONARIOS: MODELO-ANO
Ultimo modelo-ano do veiculo possuido' Porcentagem dos milionarios

Carro do ano 23,5
Ano passado/um ano de idade 22,8
Dois anos de idade 16,1
Trés anos de idade 12,4
Quatro anos de idade 6,3
Cinco anos de idade 6,6
Seis anos de idade ou mais 12,3

'Os que compraram veiculos representam 81% desta amostra de miliondrios; os que fizeram leasing
representam 19%.

Qual foi a quantia maxima que esses milionarios pagaram por seus veiculos?
Dos milionarios que pesquisamos, 50% nunca pagaram mais que US$29.000 em
toda a sua vida por um veiculo. Cerca de um em cinco, ou 20%, nunca gastou



mais de US$19.950. Cerca de 80% pagaram US$41.300 ou menos para adquirir
seu veiculo mais caro.

E o que acontece se separamos da nossa amostra aqueles milionarios que
herdaram sua riqueza — ou seja, quase 14% da nossa amostra? O tipico herdeiro
de riqueza pagou mais de US$36.000 pelo seu veiculo mais caro. Em forte
contraste, o tipico milionario self-made pagou muito menos — aproximadamente
US$27.000, ou seja, quase US$9.000 a menos do que os milionarios que
herdaram sua riqueza. Assim, o comprador americano tipico de um veiculo novo
gasta hoje cerca de 78% do que gasta o milionario self-made tipico pelo seu
carro mais caro.

Vocé pode considerar isso de outra maneira. O milionario tipico da nossa
pesquisa (o que esta no percentil 50) gastou cerca de US$29.000 pelo seu carro
mais caro. Isso equivale a menos de 1% do seu patrimonio liquido. O comprador
médio de um veiculo a motor na América tem um patrimonio liquido que é de
menos de 2% do desses milionarios. Mas sera que eles compram veiculos que
custam 2% do que os milionarios pagam? Se fizessem isso, gastariam em média
cerca de US$580 (2% de US$29.000). Em vez disso, porém, o comprador tipico
gasta o equivalente a pelo menos 30% do seu patrimoénio liquido nessa compra.
Note também que, na média, os consumidores americanos compram veiculos
novos a um preco que € 72% do maximo que um milionario tipico ja pagou por
um veiculo. Isso lhe da uma idéia de por que tdao poucas pessoas sao milionarias?

Tabela 4-2
VEICULOS A MOTOR DOS MILIONARIOS: PRECO DE COMPRA
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pessoas nos perguntam: “Sera que devo fazer leasing?”. Nossa resposta é sempre
a mesma:

Mais de 80% dos miliondrios compram seus veiculos. Se e quando mais de
50% deles comegarem a fazer leasing, mudaremos a nossa recomendacdao.

MARCAS DE VEIiCULOS

Que tipo de veiculo os milionarios dirigem? Os fabricantes americanos vao
gostar de saber que suas marcas respondem por 57,7% dos veiculos que os
milionarios possuem; as marcas japonesas equivalem a 23,5%, enquanto marcas
européias tém a preferéncia de 18,8%. Quais as marcas de carros mais populares
entre os milionarios? Elas estdo listadas na ordem, segundo suas respectivas
fatias de mercado:

1. Ford (9,4%). Os modelos mais populares sdao a picape F-150 e o utilitario
Explorer. (De modo geral, os utilitarios estdo ficando cada vez mais populares
entre os afluentes.) Cerca de trés em cada dez milionarios que dirigem Ford
possuem uma picape F-150. Cerca de um em cada quatro possui um Ford
Explorer. Note que a picape F-150 é o veiculo mais vendido da América. Assim,
os que dirigem as picapes tém algo em comum com os milionarios.

2. Cadillac (8,8%). Mais de 60% dos donos de Cadillacs possuem De
Ville/Fleetwood Brougham.

3. Lincoln (7,8%). Cerca de metade deles possui o Lincoln Town Car.

4. Empate entre trés: Jeep, Lexus, Mercedes (6,4% cada um). Quase todos o0s
milionarios que possuem jipes escolheram o utilitario esporte Grand Cherokee.
Na verdade, esse modelo é o primeiro entre todos os modelos possuidos pelos
milionarios. Quase dois tercos dos que possuem Lexus escolheram o modelo LS
400. Seu modelo favorito de Mercedes-Benz é o S Class.

5. Oldsmobile (5,9%). O modelo favorito é o Olds 98.

6. Chevrolet (5,6%). Sao representados dez modelos diferentes. Os mais
populares incluem os utilitarios esporte Suburban e Blazer.

7. Toyota (5,1%). O modelo Camry responde por mais da metade desse
segmento.

8. Buick (4,3%). Os modelos mais populares sao o Le Sabre e o Park Avenue.

9. Empate: Nissan e Volvo (2,9% cada um). O Nissan mais popular é o utilitario



esporte Pathfinder; para o Volvo, é a Série 200.
10. Empate: Chrysler e Jaguar (2,7% cada um).

Outras marcas populares incluem: Dodge, BMW, Mazda, Saab, Infiniti,
Mercury, Acura, Honda, GMC, Volkswagen, Land Rover, Subaru, Pontiac, Audi,
Isuzu, Plymouth e Mitsubishi. Os trés principais fabricantes incluem a General
Motors, com cerca de 26,7% da populacdo dos milionarios; a Ford, com 19,1% e
a Chrysler, com cerca de 11,8%. Como se vé, a maioria dos milionarios dirige os
carros americanos mais populares, os chamados “metal de Detroit”. Sdo estes
também os carros possuidos pela maioria dos americanos. Dessa forma, como se
pode saber se seu vizinho que dirige um Ford, um Cadillac ou um Jeep é
milionario ou ndo? Nao se pode. Nao é facil julgar as caracteristicas de riqueza
das pessoas segundo os veiculos que elas possuem.

Um numero cada vez maior de pessoas afluentes esta comprando veiculos
americanos, especialmente das marcas Buick, Cadillac, Chevrolet, Chrysler,
Ford, Lincoln e Oldsmobile. Essa tendéncia se relaciona com a crescente
popularidade dos veiculos utilitarios esportivos produzidos pela Chrysler, Ford e
General Motors. O que ha nesses carros americanos que tanto atrai os ricos?
Podemos responder a essa pergunta refletindo sobre algo que aconteceu ha mais
de quinze anos.

Depois de entrevistarmos um grupo de dez milionarios, fomos até o
estacionamento da empresa de pesquisas. Ficamos muito surpresos ao saber que
quase todos os milionarios que acabavamos de entrevistar dirigiam carros
americanos comuns, inclusive Buick, Ford e Oldsmobile. Olhamos um para o
outro e um de nos disse: “Essa gente ndo esta interessada em status; eles
compram automaveis por quilo!”.

E verdade. Muitos milionérios americanos tém tendéncia para comprar carros
de passeio que tém um baixo custo por quilo. O preco médio por libra (0,454 kg)
para todos os veiculos novos é de US$6,86. Um carro de passeio Buick quatro
portas é vendido atualmente por menos de US$6,00 por libra; o Chevrolet
Caprice, por cerca de US$5,27 a libra; o Ford Crown Victoria, por US$5,50; o
Lincoln Town Car, menos de US$10,00 por libra; e o Cadillac Fleetwood,
US$8,26 por libra. O Ford Explorer custa cerca de US$5,98 por libra. O modelo
mais popular entre os milionérios é o Jeep Grand Cherokee, que custa US$7,09
por libra.

Como esses custos por libra se comparam com os de carros de passeio
importados? O sedan BMW 740 custa mais de US$15,00 por libra; o Mercedes-
Benz 500 SL, mais de US$22,00 por libra; e o Lexus 1.S400 custa agora mais de
US$14,00 por libra. E o que dizer da Ferrari F40? Custa US$175,00 por libra!



(O preco estimado por libra da maioria dos veiculos atualmente no mercado esta
no Apéndice 2.)

Muitos respondentes abastados tém prazer em dirigir um veiculo que nao
denota o chamado alto status. Estdo mais interessados em medidas objetivas de
valor. E verdade que alguns miliondrios gastam uma quantia consideravel por
automoveis de luxo. Mas sdo a minoria. Por exemplo, aproximadamente setenta
mil Mercedes foram vendidos nos Estados Unidos ano passado. Isso significa
cerca de metade de 1% dos mais de 14 milhdes de veiculos vendidos. Ao mesmo
tempo, havia cerca de 3,5 milhdes de lares milionarios. O que isso nos diz? Esse
fato sugere que os membros da maioria dos lares ricos ndao dirigem carros
importados de luxo. O fato é que dois em cada trés americanos que compram ou
fazem leasing de veiculos estrangeiros de luxo ndo sao milionarios.

As marcas americanas ha muito tempo sdo as prediletas dos milionarios mais
velhos. Acreditamos que essa atitude esteja se tornando mais comum mesmo
entre os milionarios mais jovens. Por qué? Porque o verdadeiro crescimento do
mercado dos milionarios continua a vir do segmento empresarial. E os
empresarios, de modo geral, sdo mais sensiveis a precos do que as outras pessoas
quando se trata de adquirir um veiculo. Os empresarios de sucesso julgam cada
gasto em termos de produtividade. Com freqiiéncia, eles se perguntam qual é o
impacto que um pesado gasto por um veiculo ira exercer sobre o lucro de seus
negaocios e, em ultima analise, sobre a sua riqueza. E com freqiiéncia concluem
que investir em outras coisas, como publicidade ou novos equipamentos, é muito
mais produtivo do que comprar um veiculo caro.

COMPORTAMENTO DE COMPRA

Por quais processos de pensamento e comportamento passam 0s milionarios
antes de comprarem um carro? Fizemos extensas pesquisas sobre 0s varios tipos
de compradores que existem entre os milionarios. Parece que os ricos diferem
significativamente, mesmo de um para o outro. Estudar essas diversas
conclusoes revela informacoes valiosas sobre as atitudes e os comportamentos
necessarios para se acumular riqueza.

Ha quatro tipos de compradores milionarios. Subjacentes a esses quatro tipos
ha dois fatores fundamentais. Em primeiro lugar ha a lealdade ao revendedor.
Alguns compradores costumam favorecer o mesmo revendedor ao longo do
tempo. Em outras palavras, quando estes tipos “leais ao revendedor” querem
adquirir um veiculo, inclinam-se a fazer negdcio com o mesmo revendedor que
lhes vendeu o ultimo veiculo (e o pentltimo). Cerca de 45,7% dos ricos sao leais
ao revendedor (veja a Tabela 4-3).



Todos os outros milionarios sdao do tipo “pesquisador”. Eles respondem por
54,3% da populacdo. Sdo pessoas que ndao tém nenhum desejo de favorecer o
mesmo revendedor. SGo compradores muito agressivos, orientados para o preco.
Muitas vezes levam meses para concretizar a compra de um veiculo, sempre
priorizando o preco.

O segundo fator subjacente aos compradores € a escolha do veiculo — novo ou
usado. Entre os ricos, 63,4% preferem comprar um carro novo. O restante,
36,6%, tém uma tendéncia muito forte para comprar apenas veiculos usados.
Unindo esses dois fatores, vemos que ha quatro tipos de milionarios quando se
trata de comprar carros (veja a Tabela 4-3):

¢ Tipo 1: Preferem veiculos novos — Leais ao revendedor (28,6%)
¢ Tipo 2: Preferem veiculos novos — Pesquisam entre os revendedores (34,8%)
¢ Tipo 3: Preferem veiculos usados — Leais ao revendedor (17,1%)

¢ Tipo 4: Preferem veiculos usados — Pesquisam entre os revendedores (19,5%)

PREFEREM VEICULOS NOVOS — LEAIS AO REVENDEDOR (28,6%)

As pessoas com essa orientacdo compram apenas veiculos novos e tém uma
lealdade pelo menos condicional a um revendedor ou a um conjunto de
revendedores. A maioria dos afluentes tem fortes preferéncias quanto a marcas
de veiculos. Assim, quando decidem comprar uma determinada marca, os “leais”
ja ttm em mente um certo revendedor. Eles véem certos beneficios em comprar
veiculos novos do mesmo revendedor, ou revendedores. Mas isso ndo significa
que eles entram na sua concessionaria favorita e vao assinando um cheque. Pelo
contrario, o preco — até para eles — é uma consideracao importante. Talvez vocé
ache que esses tipos leais sdo preguicosos. Sera que sdao os membros dos
chamados ricos ociosos? Ndo, ndo é essa a razao pela qual eles favorecem o
mesmo revendedor repetidas vezes. Vocé pode talvez especular que esses
compradores simplesmente gostam do seu revendedor. Bem, o afeto também ndo
é a resposta.

Tabela 4-3

ORIENTACAO DOS MILIONARIOS QUANTO A AQUISICAO DE
VEICULOS
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E muito simples: os que sdo leais aos revendedores e preferem comprar veiculos
novos optam por minimizar seus esforcos, tanto ao escolher o revendedor como
o tipo de veiculo (isto é, novo vs. usado). Os leais que preferem veiculos novos
gastam enorme tempo e esfor¢co para gerar sua alta renda. Eles acreditam que se
pode ganhar muito mais dinheiro trabalhando do que indo de revenda em
revenda procurando aquele “grande negdcio” num veiculo usado. Esse grupo
favorece determinados revendedores porque acha que estes lhes oferecem, de
modo geral, os melhores negdcios. Alguns componentes desses “pacotes” vao
muito além do preco e das dimensdes fisicas do veiculo.

Por que esses milionarios compram carros novos e nao usados? Por que sdao
menos sensiveis as variacoes de preco do que os compradores de carro usado?
Em primeiro lugar, os que compram veiculos novos gostam de veiculos novos,
embora esta ndo seja a unica razdao. Do seu ponto de vista, comprar um carro
novo em vez de um usado é muito mais simples; requer menos tempo e esforco.
Para eles, um veiculo novo é de mais confianga e esta disponivel mais facilmente
no modelo e na cor preferidos e com os acessorios desejados. Basicamente,
acreditam que devem pagar mais para obter mais.

Contudo, o preco é bastante importante até mesmo para esse grupo. Antes de
visitar um revendedor predileto, quase a metade (46%) determina o preco de
custo para a revenda de um determinado modelo. Cerca de um em trés faz
contato com pelo menos dois revendedores rivais para conseguir “ter uma idéia
do negdcio em vista”. Alguns estudam revistas de consumo e outras publicacoes
e guias de precos que revelam os precos de custo. A localizacdo € outro fator
para se compreender o comportamento deste grupo. Muitos deles contatam
revendedores localizados fora da sua area comercial; mas a maioria desses
contatos é feita apenas para testar as ofertas locais. Apenas um em dez
favorecem repetidas vezes revendas de outra cidade.

Ha outro fator que explica a orientacdo desse tipo que € leal ao revendedor e
prefere o veiculo novo:

Mais de um em cinco favorece um revendedor que € seu cliente ou fregués.

A rede de informacoes e referéncias pessoais vai muito bem, obrigado, entre
os afluentes da América. Muitos empresarios afluentes apostam na
reciprocidade. Pense por um momento. Se vocé fosse, por exemplo, proprietario
de uma firma de asfaltamento, onde vocé iria comprar seus veiculos? Compraria
de um estranho que tem um firme aperto de mdo, ou de um revendedor de carros
que acaba de contrata-lo para pavimentar seu estacionamento? A resposta é
obvia.



Muitos dos compradores de veiculos leais ao revendedor e que sdo
profissionais liberais autonomos, tais como médicos, advogados, contadores,
planejadores financeiros e arquitetos, também acreditam nesse tipo de
reciprocidade. Os mais esclarecidos costumam favorecer os revendedores de
veiculos que sdo seus clientes.

Nado é nada raro que o proprietario de uma revenda tenha mais de cem
diferentes fornecedores de produtos e servicos. Conseqiientemente, ele tem certa
expectativa de que esses fornecedores irdo lhe retribuir a preferéncia.

Muitos dos tipos afluentes e leais ao revendedor recebem indicacdes de novos
clientes dos revendedores de carro que eles favorecem. Por sua vez, 25,5% dos
tipos leais mencionam que recomendam as revendas selecionadas para seus
socios e amigos. Os revendedores, por sua vez, ddo a esses compradores
descontos significativos em suas compras de veiculos.

Muitos milionarios sdo leais aos revendedores por outra razdao. Cerca de 20%
deles favorecem revendas que pertencem a algum parente ou amigo. Muitos
milionarios também preferem lidar diretamente com o proprietario da revenda:
37% tratam exclusivamente com os proprietarios. Por qué? Porque acreditam
que isso lhes garantira um excelente negécio.

PREFEREM VEICULOS NOVOS — PESQUISAM ENTRE OS
REVENDEDORES (34,8%)

Os afluentes que tém essa orientacdo acreditam que os descontos que
conseguem por meio de pesquisas agressivas e negociacoes com diversos
revendedores valem muito bem o tempo e a energia despendidos. Em média,
pagaram pelo veiculo mais caro que ja compraram cerca de 9% a menos do que
os tipos leais aos revendedores e que preferem veiculos novos. Na sua compra
mais recente, pagaram 14% menos do que o tipo leal.

O tipo leal tem tendéncia a comprar um carro um tanto mais caro, o que
explica cerca de metade da variacdo nos precos médios pagos pelos membros
dos dois grupos. Em contraste, os que pesquisam entre os revendedores e tendem
a comprar veiculos novos sdao mais sensiveis as variacOes de preco entre
revendedores rivais. Esses compradores em geral sdo negociadores experientes;
muitos tém prazer em comprar e pechinchar. Em contraste com o tipo leal, o tipo
pesquisador tem bem menos probabilidade de favorecer uma revenda que
pertenca a um parente ou amigo; a recomendar clientes aos revendedores que em
troca lhes ddo bons descontos; a comprar exclusivamente dos proprietarios das
revendas; e de comprar de revendedores que sdao seus clientes. Por outro lado,
tém muito mais probabilidade de demorar semanas — ou mesmo meses — “para



pesquisar o melhor preco possivel”, exigir “preco de custo” ou “abaixo do
custo”, ou “comprar um modelo novo com um grande desconto e revendée-lo
depois de um ano ou dois pelo mesmo preco, ou até mais alto”.

ABRINDO CONCORRENCIA PARA COMPRAR SEU CARRO

Se vocé detesta ir pessoalmente comprar veiculos, considere um método
alternativo. O sr. Mark R. Stuart é um amigo nosso que ja comprou muitos
veiculos visitando revendedores rivais; mas até este ano, nunca havia comprado
um utilitario. Embora ndo tivesse experiéncia em comprar este tipo de veiculo,
encontrou uma maneira de ndo passar interminaveis horas visitando
revendedores rivais. Abaixo segue o fax que o sr. Stuart enviou para 0s gerentes
de vendas de seis concessionarias Ford da sua area.

Trés gerentes de vendas responderam imediatamente, enviando por fax suas
ofertas, muito competitivas. O sr. Stuart aceitou uma delas. Parece que sua
experiéncia como comprador do exército norte-americano lhe foi ttil na vida
civil. Vocé tem um fax e precisa de um novo veiculo?

PARA:
Gerente de Vendas de carros novos

DE: Mark R. Stuart
Fax: (404)XXX-XXXX

Re: Pedido de cotacdo de precos

Se o senhor estd interessado em fazer neg6cio comigo, por favor, responda-me por fax: (404)XXX-XXXX.
Trata-se de uma compra em dinheiro (ndo uma troca), sujeita ao imposto de vendas municipal. Caso o
senhor ndo tenha esse veiculo em estoque, esclareco que ndo estou com pressa e posso esperar a entrega. As
especificacdes sdo as seguintes:

Ford Explorer Limited 4x4, modelo do ano
Cor: marfim

Estofamento em couro

Opcoes: teto solar

Toca-CD

Quadro para placa dianteira

Sua oferta deve detalhar o preco de impostos e outras despesas. Aguardo sua resposta por fax. Por favor,
nao me telefone. Se tiver qualquer pergunta, queira inclui-la na sua resposta por fax. Eu lhe telefonarei se
tiver alguma pergunta. Obrigado.

PREFEREM VEICULOS USADOS — LEAIS AO REVENDEDOR (17,1%)

Por que sera que os milionarios como os deste grupo que tém uma renda anual
de mais de US$300.000 e um patrimonio liquido de quase US$4 milhdes
precisam comprar veiculos usados? Bem, precisar eles ndo precisam.



De modo geral, esses milionarios tém mais satisfacdo em adquirir um carro
usado em vez de um novo. Eles acreditam que ao comprar um veiculo com dois
ou trés anos de idade, o primeiro proprietario ja pagou pela desvalorizagdo
inicial. Muitas vezes eles planejam revender seu carro usado depois de dois ou
trés anos e recuperar boa parte do seu gasto. Muitos também créem que comprar
procurando agressivamente pechinchas de carros novos é um desperdicio de
tempo e energia. Eles acreditam que esses carros tém um preco excessivo, seja
no preco de fabrica ou de atacado; segundo eles, nao se pode ter esperancas de
comprar um carro novo pagando muito menos do que o préprio revendedor
pagou. Para muitos, os grandes negdcios se encontram no mercado de veiculos
usados.

Os tipos leais ao revendedor e com predilecdao por veiculos usados tém a mais
alta porcentagem de empresarios entre suas fileiras. Os empresarios sao
extremamente sensiveis a precos quando adquirem um veiculo. Preferem investir
boa parte da sua renda em bens que se valorizam; contudo, isso precisa ser
equilibrado com a necessidade que sentem muitos empresarios de sucesso de
dirigir um veiculo de alta qualidade. Para este grupo, a solucao é adquirir um
veiculo usado de boa qualidade. Suas marcas e modelos favoritos incluem os
seguintes veiculos usados: Jeep Cherokee, Cadillac De Ville, picape Ford F-150,
Ford Explorer, Lincoln Town Car, Chevrolet Caprice, Chevrolet Suburban,
Infiniti Q45.

Os membros deste grupo gastam menos nessas aquisicoes do que os membros
de qualquer um dos grupos que preferem comprar veiculos novos. A
porcentagem da renda alocada para a compra de veiculos é também a mais baixa
de todos os grupos. Em média, gastaram apenas 7,6% da sua renda na sua
aquisicdo mais recente, e apenas 9,9% na sua compra mais cara. Como
percentual do seu patrimonio liquido, essas compras representam apenas 0,68%
e 0,89%, respectivamente.

Como os membros desse grupo tomam suas decisdes de compra e de escolha
de revendedor? Em primeiro lugar, a maioria comeca por determinar o preco de
custo do modelo novo do seu veiculo preferido. Calculam entdo a depreciacdo
projetada do veiculo. Esta informacdo é utilizada para reforcar sua decisdao de
comprar uma versao usada do seu veiculo preferido. As informacdes sobre o
valor atual de veiculos usados no varejo e no atacado estdo disponiveis em
muitas bibliotecas e livrarias. Também um contador esclarecido pode oferecer
essas informacdes a seus clientes.

Os tipos leais ao revendedor e com preferéncia por veiculos usados passam
entdo a examinar as ofertas de varios revendedores. Isto é feito para julgar a boa
vontade dos revendedores locais em fazer negocios com os membros deste



grupo. Alguns verificam também os precos de veiculos oferecidos por
particulares nos anuncios classificados. Muitas vezes telefonam para esses
anuncios e perguntam para o dono do carro se estaria disposto a abaixar seu
preco. Na maior parte dos casos, esses telefonemas se destinam apenas a
pesquisar precos. Os tipos leais ao revendedor e com preferéncia pelos veiculos
usados passam entdo a utilizar as informacGes que reuniram como um trunfo
para negociar com o revendedor ou revendedores de sua escolha. Na maioria dos
casos, o revendedor escolhido ira reduzir seus precos para poder cobrir as ofertas
da chamada “competicao™.

Os milionarios nesse grupo de compradores escolhem sempre o mesmo
revendedor ou revendedores. Eles acreditam que essa constancia pode lhes
garantir bons descontos e até mesmo servicos, mas essa ndo € a unica razao da
sua lealdade. Assim como muitos tipos leais ao revendedor, com predilecdao por
veiculos novos, 36% dos tipos leais com predilecao pelos veiculos usados nos
disseram que compram carros usados de revendedores que costumam fazer
negaocios com eles. Muitos também favorecem os revendedores que se esforcam
para lhes recomendar clientes. Lembre-se que esse grupo contém grande
concentracdo de empresarios, profissionais liberais e profissionais de vendas e
marketing muito bem-sucedidos. E claro que eles acreditam na reciprocidade.
Cerca de um em cada quatro adquire seu veiculo de parentes ou amigos que
estdo no ramo automobilistico. Um em cada trés dos tipos leais com predilecao
por veiculos usados negocia exclusivamente com o proprietario da revenda. Um
em cada cinco trata exclusivamente com o profissional de vendas mais elevado
na revenda escolhida. Esses compradores créem que os profissionais em
posicOes mais altas tém maior poder de persuasdo para convencer o gerente de
vendas a abaixar o preco.

PREFEREM VEICULOS USADOS — PESQUISAM ENTRE OS
REVENDEDORES (19,5%)

As pessoas desse grupo sao as mais sensiveis a precos, e as mais agressivas
cacadoras de pechinchas de todos que retratamos. Elas gastam menos, em média,
do que os membros de todos os outros grupos. Pagaram, em média, US$22.500
pela sua aquisicdo mais recente, e menos de US$30.000 pela sua aquisicdo mais
cara. Sua ultima compra representa menos de 0,7% de sua riqueza; sua aquisicao
mais cara, menos de 0,9%. Esse grupo contém a menor propor¢ao dos que tém
clientes, amigos ou parentes no ramo automobilistico. Ja que eles ndao tém
amigos nesse setor, como conseguem encontrar um bom negdcio? Em primeiro
lugar, ndo compram veiculos novos. Vocé também notara que o titulo desse



grupo — pesquisadores com preferéncia por veiculos usados — nao contém a
palavra revendedor. Essas pessoas compram seus veiculos usados de todos os
tipos de vendedores. Em geral, compram de particulares, mas muitas vezes
compram também em revendas, companhias de leasing, instituicdes financeiras,
companhias de consignacao, leildes, agentes, etc.

Esse grupo se compde de pessoas muito pacientes. Sao os que tém maior
probabilidade, entre todos os milionarios, de demorar meses para conseguir o
melhor negécio. Nunca estdao com pressa de comprar. E de certa maneira, estao
sempre atentos a um bom negdcio. Estdo o tempo todo num estado de
semiprocura e compra.

Em um caso, um membro deste grupo passou mais de sete meses procurando,
informalmente, um bom negdcio para um chevrolet ultimo tipo. Mas ao
contrario do dr. Sul do Capitulo 3, este comprador de barganhas nunca gastou
muito tempo para fazer essa compra. No seu longo caminho de casa para o
trabalho, passava todos os dias por trés revendas. Se notava um veiculo que lhe
chamava a atencdo, fazia contato com o revendedor por telefone. Ao mesmo
tempo, telefonava aos particulares que anunciavam nos classificados do jornal.
Acabou comprando de um particular, a um preco substancialmente mais baixo
do que qualquer dos revendedores que havia contatado. Ele disse a esse
particular:

“Ndo estou com pressa. Telefone-me daqui a mais ou menos um més, e eu
lhe farei uma oferta. Neste momento vocé estd pedindo quase a mesma
coisa que os revendedores com quem tive contato nas ultimas semanas.”

Ele disse a mesma coisa para todas as pessoas que contatou.

Esse comprador também tem uma época favorita do ano para negociar. Afirma
que tem mais sucesso em fazer bons negécios desde as ultimas duas semanas de
dezembro até fevereiro. Diz ele que durante o inverno os revendedores nao
encontram muitos compradores. As despesas de Natal e o frio desanimam a
maioria das pessoas de fazer compras durante esse periodo. Porém, ndo
desencorajam muitos compradores que preferem os veiculos usados. Nao é raro
que os compradores deste grupo tenham quatro ou mais vendedores competindo
para lhe vender um carro durante esses meses de inverno!

Os membros desse grupo, em geral, compram veiculos com baixa
quilometragem e que tenham de dois a quatro anos de idade. Suas marcas
favoritas incluem Ford, Mercedes, Cadillac, Lexus, Chevrolet, Nissan e Acura.

O QuE REVELAM 0s HABITOS DE COMPRA



Podemos aprender muito sobre as pessoas afluentes analisando seus habitos de
compra de veiculos. Por exemplo, note que a maioria dos milionarios pesquisa e
escolhe os revendedores; ndo é leal a um s6. Vocé pode objetar que isso ocorre
por uma margem pequena (54,3 vs. 45,7%). Porém, essa margem € um pouco
enganadora. Vamos excluir a porcentagem dos tipos leais ao revendedor que
agem assim porque tém fortes relacdes reciprocas com seu revendedor favorito.
Exclua também os tipos leais que favorecem as revendas de propriedade de seus
parentes e amigos. Pergunte novamente, entdo, qual a porcentagem de tipos leais
vs. tipos pesquisadores. Fazendo isso, vocé descobrira que ha pelo menos dois
pesquisadores para cada tipo leal entre os milionarios americanos.

E o que dizer dos compradores de veiculos em geral? A maioria ndo € rica.
Assim, poderiamos esperar, pela légica, que gastassem mais tempo e energia
procurando o melhor negdcio. Porém, a nossa pesquisa mostra o oposto. Os que
ndo sdo ricos fazem menos pesquisas, barganhas e negociacbes do que os
milionarios. O comportamento de compra de um carro realmente ajuda a
explicar porque algumas pessoas sdo ricas, ao passo que a maioria nao € e nunca
sera.

Os compradores de carros que buscam pechinchas mais agressivamente
também costumam ser cacadores de pechinchas quando se trata de outros
produtos de consumo. Tendem também a planejar seus gastos. Em vista disso,
qual é o tipo, entre os quatro descritos acima, que seria o mais frugal de modo
geral?

Vocé ja deve ter adivinhado que sdao os pesquisadores com preferéncia por
veiculos usados. Estes sdo 0s mais agressivos e 0s mais sensiveis a precos
quando se trata de comprar veiculos. Eles compram de uma ampla variedade de
fontes. E, em média, pagam significativamente menos pelos seus veiculos do que
os membros dos outros grupos.

De todos os tipos estudados, os pesquisadores com preferéncia por veiculos
usados sdo os mais esclarecedores para quem se interessa em estudar o caminho
para a afluéncia. Por qué? Porque de todos os grupos estudados, seus membros
sdo os que tém a maior proporcdo de ddlares de patrimonio liquido (US$17,2)
para cada doélar de renda realizada. Eles tém a renda média mais baixa de todos
os grupos; contudo, em média, conseguiram acumular mais de US$3 milhoes.
Como eles conseguiram isso? Vale a pena detalhar sua estratégia de acumulacdo
de riqueza.

MILIONARIOS QUE PESQUISAM E COMPRAM VEICULOS USADOS

Quais fatores explicam as variac0es em acumulacdo de riqueza? A renda é um



deles. Pessoas com renda mais alta, pela l6gica, devem ter um nivel mais alto de
riqueza. Mas note, mais uma vez, que os membros deste grupo de compradores
de veiculos usados tém uma renda significativamente mais baixa do que a média
dos outros grupos de milionarios. Cerca de % tém renda na faixa superior dos
cinco digitos ou inferior dos seis digitos.

A ocupacdo € outro fator. Ja notamos muitas vezes que 0S empresarios
respondem por uma fatia desproporcionalmente grande dos milionarios
americanos. Inversamente, a maioria das outras ocupacoes geradoras de alta
renda contém por¢cdes desproporcionalmente menores de tipos com alto
patrimonio liquido. Estas incluem médicos, dentistas, gerentes empresariais de
nivel médio, executivos, contadores, advogados, engenheiros, arquitetos,
funcionarios publicos com alta renda e professores. Porém, ha excecoes. Por
exemplo, todas essas ocupacOes nao-empresariais estao representadas no grupo
que estamos descrevendo agora, 0 que pesquisa e compra veiculos usados.

Os compradores de veiculos usados sdo especiais até mesmo entre seus
colegas milionarios. Note que, em média, eles ttm os mais altos valores em
todas as sete medidas de frugalidade (veja a Tabela 4-4).

Por tras do seu comportamento frugal ha um firme conjunto de conviccoes.
Em primeiro lugar, eles acreditam nos beneficios da independéncia financeira.
Em segundo, acreditam que ser frugal é a chave para se adquirir a
independéncia. Eles se vacinam contra os gastos pesados lembrando-se
constantemente de que muitas pessoas que tém artigos de alto status, tais como
roupas caras, joias, carros e piscinas, possuem na realidade pouca riqueza. Eles
costumam dizer a mesma coisa a seus filhos. Em um caso que estudamos, um
rapaz perguntou ao pai por que a familia ndo tinha uma piscina. O pai lhe deu a
resposta “quanto maior o chapéu, menos gado” que muitas pessoas frugais
costumam articular. Disse ao filho que eles podiam instalar uma piscina, mas
isso significaria que a familia ndo poderia manda-lo para uma boa universidade.

Hoje em dia esse filho, Carl, é formado pela Universidade Cornell. Nao, seus
pais nunca tiveram piscina. E o que acontecera quando os filhos de Carl lhe
perguntarem sobre sua tendéncia a frugalidade? Sera que ele vai conseguir
defender sua orientacdo quanto as compras e sua natureza frugal em geral? A
resposta a essa pergunta se reflete nos resultados da Tabela 4-4. Os
pesquisadores de revendas que preferem veiculos usados tém uma probabilidade
significativamente maior de afirmar o seguinte:

¢ Meus pais sdo (eram) muito frugais.

Certa vez, um membro desse grupo nos falou sobre seus habitos de



frugalidade. Explicou que seus pais eram fazendeiros:

Minha familia, em Nebraska, compreendia o valor de um doélar. Meu pai
costumava dizer que as sementes sdo como os dolares. Vocé pode comer as
sementes ou entdo semed-las. Mas quando vocé vé no que as sementes se
transformam... em pés de milho de trés metros de altura... vocé ndo vai
querer desperdicd-las. A questdo € esta: consumi-las ou plantd-las. Eu
sempre fico feliz ao ver alguma coisa crescer.

Este homem obtinha um prazer consideravel com seu carro, um carro de
passeio comum, americano, de quatro portas, trés anos de idade. Ele acreditava
que esse carro nunca revelava ao publico que ele era afluente. E segundo ele,
tampouco incentivava os ladrdes a segui-lo para assaltar sua casa. Ele sempre
dizia que seu carro era “o ultimo que seria roubado do estacionamento do
aeroporto”!

A FRUGALIDADE SE TRADUZ EM RIQUEZA

Ser frugal é o motivo principal pelo qual os membros do grupo com
preferéncia por veiculos usados sdo ricos. Ser frugal lhes oferece uma base de
ddlares para investir. Na verdade, eles investem uma porcdo significativamente
maior de sua renda anual do que qualquer dos outros tipos de compradores de
veiculos. Isso se aplica também as suas contribui¢des para os fundos de pensao.
Como vocé ja pode imaginar, 0 grupo que pesquisa e compra veiculos usados
também contém a mais alta porcentagem de PAR. Esse grupo tem muito mais
probabilidade de concordar com esta afirmacao:

¢ Nossa casa funciona segundo um orcamento anual bem pensado.

Para fazer um orcamento correto, é necessario registrar os gastos. Aqui
também o grupo que compra veiculos usados é mais detalhista que qualquer
outro. A maioria dos seus membros concorda com esta afirmacao:

¢ Sei quanto minha familia gasta a cada ano com alimentacado, roupas e moradia.

Os compradores de veiculos usados também costumam comprar barganhas
quando se trata de roupas. Sua pontuacdo, 145, foi a maior de todas (veja a
Tabela 4-4). Uma porcentagem significativamente maior deles concordou com
esta afirmacao:

¢ Nunca comprei um terno que nao estivesse em promoc¢ao (com desconto).

Os compradores de veiculos usados tém uma probabilidade significativamente



maior de favorecer as lojas de descontos do que os outros tipos de compradores
de veiculos. Isso é evidente a partir de sua resposta positiva a seguinte
afirmacao:

Tabela 4-4

ESTILO DE VIDA E ECONOMIA DOS TIPOS COMPRADORES DE
VEICULOS



Preferéncia por ~ Preferéneia por  Preferdncia por  Preferéncia por
veiculos novos/  veiculos novos/ vefculos usados/  veiculos ustr

(orelagio econdmica & leais ~ pesquisadores e ledis ao revende- dos/pesquisado-

financeira do estilo de vida corevendedor  revendss  dor (17,1%)  res de revendas
(28,6%) (34,8%) (19,5%)

Inoculacio contra o consumo 591 106 11 1362

“A maoria das pessoas qug mora em Baixo (4) Alto (2) Baixo (3) Ao (1)

baitros elegantes fem pouca riqueza reql.”

Orientato econdmica propria 62 108 89 121
“Sempre fui frugal.” Baixo (4) Alto (2) Baiko (3) Alfo (1)
Orientagto econdmica aprendida 91 99 105 111
“Meus pais sdo (eram) muito frugais.” ~ Baixo (4) Medio (3) Medio (4) Aito (1)
Orientacdo para o orcamento doméstico 95 101 85 118
“Nossa casa funciona sequndo um Médio (3) Medio (2) Baixo (4) Alto (1)
orcamento anual bem pensado.”

Orientocdo para o registro minucioso 101 94 9% 112
dos gastos Médio (2) Médio (4) Medio (3) Alto (1)

“Sei quanto o minha fomilia gosta a coda
ano em alimentacdo, roupas e moradic.”

Origntactio para comprar roupas 69 89 123 145
em oferfa Baixo (4) Baixo (3) Alto (2) Alto (1)
“Nunca comprei um terno que ndo st

vesse em promogdo (com desconto).”

Orientacto para lojas borateiras b? 106 11 136
“Cosfumo comprar meus femos em lo- -~ Baixo (4) Medio (3) Alto (2) Alfo (1)
ias de fabrica.”




'Por exemplo, os tipos com preferéncia por veiculos novos/ leais ao revendedor tém uma contagem de
pontos significativamente mais baixa (59) na escala de inoculagdo contra o consumo quando comparados
com a pontuacdo composta de todos os milionarios (100). Eles estdo em ultimo/quarto lugar na escala de
inoculagdo contra o consumo.

*Por exemplo, os tipos com preferéncia por veiculos usados/pesquisadores de revendas t8m uma pontuagdo
significativamente mais alta (136) na escala de inoculagédo contra o consumo quando comparados com a
pontuacao composta de todos os miliondrios (100). Eles estdo em primeiro lugar na escala de inoculagao
contra 0 Consumo.

¢ Costumo comprar meus ternos em lojas de fabrica.

Além disso, eles compram com muito mais freqiiéncia na Sears do que
qualquer outro tipo de milionario comprador de veiculo. Este grupo, em média,
gasta consideravelmente menos por uma variedade de artigos. Tal como ja
mencionamos no Capitulo 2, pedimos para todos os nossos respondentes
milionarios para nos dizerem o maximo que ja pagaram por (1) um reldgio; (2)
um terno; (3) um par de sapatos. Mais uma vez, 0s que pesquisam e compram
veiculos usados demonstraram sua frugalidade. Os membros deste grupo
gastaram apenas 59% do que pagaram os outros milionarios por um relégio,
83% por um terno e 88% por um par de sapatos.

A maior parte das pessoas ndao tem a capacidade de aumentar sua renda de
maneira significativa. Contudo, a renda tem uma correlacdao positiva com a
riqueza. Nesse caso, qual é o nosso recado? Se vocé ndao consegue aumentar sua
renda significativamente, torne-se rico de alguma outra maneira. Aja
defensivamente. Foi o que fez a maioria dos compradores de veiculos usados.
Eles conseguiram se vacinar contra a doenca do estilo de vida consumista que
muitos de seus vizinhos adotaram. Mais de 70% de seus vizinhos ganham tanto
ou mais do que eles. Mas menos de 50% desses vizinhos tém um patrimonio
liquido de US$1 milhdo ou mais.

A maioria desses vizinhos de milionarios que tem alta renda e baixo
patrimonio liquido parte de premissas erradas. Acreditam que ao concentrar sua
energia em gerar uma alta renda, tornar-se-ao automaticamente abastados. Nesse
aspecto eles jogam muito bem na ofensiva. Em geral, estdo posicionados na
faixa dos 3% ou 4% superiores na distribuicdo de renda entre todos os
domicilios americanos. Muitos deles aparentam ser milionarios. Contudo, ndo
sdao ricos. Jogam mal na defesa. Ja afirmamos essa convic¢ao de incontaveis
milionarios que nos disseram:

Na Ameérica, é mais facil ganhar muito dinheiro do que acumular riqueza.

E por qué? Porque somos uma sociedade orientada para o consumo. E os
vizinhos ndo-milionarios geradores de alta renda desses compradores de carros



usados estdo entre as pessoas mais consumistas do pais.
Estupos DE CASO

SR. J. S., CONTADOR: PREFERENCIA POR VEICULOS NOVOS — LEAL
AO REVENDEDOR

O sr. J.S. é um dos trés socios principais de uma firma de contabilidade
pequena, porém altamente rendosa. E também um milionério. O sr. J.S. gosta de
comprar veiculos novos e tem verdadeira ojeriza pela idéia de comprar um carro
velho. Para ele, dirigir um carro usado é o mesmo que vestir a roupa usada de
outra pessoa. O sr. J.S. é leal ao revendedor em parte porque “Meu tempo € mais
valioso do que sair por ai pesquisando para conseguir o tal ‘grande desconto’.
Além disso, o sr. J.S. compra de um certo revendedor com quem costuma fazer
negocios.

Mais uma vez vemos que a rede de contatos pessoais e a reciprocidade sdo
fatores importantes nos habitos de compra de veiculos de muitas pessoas dessa
categoria. Como foi que o sr. J.S. conseguiu que o revendedor de veiculos se
tornasse cliente de sua firma de contabilidade? Recomendando mais de uma
duazia dos seus proprios clientes ao dono dessa revenda, antes mesmo de prestar
qualquer servico ao proprio revendedor. Antes disso, o proprietario da revenda
fora cliente de outro contador durante anos, até perceber que este nunca lhe tinha
recomendado nem um unico cliente.

Agora o revendedor e o sr. J.S. tém um forte lagco reciproco. Uma das grandes
vantagens de ser dono da sua prépria firma é poder aproveitar as associacoes
comerciais da sua organizacdo. No caso do sr. J.S., ele também aproveita a
influéncia que exerce sobre varios clientes. Para muitos destes, é ele o lider
quando se trata de dar opinido sobre revendas de carros. O sr. J.S. deixa claro
para cada cliente a quem faz a recomendacdao que aquele revendedor também é
seu cliente. O revendedor, por sua vez, provavelmente oferecera a esses clientes
boas condicoes de servicos e precos. Em resumo, nos ultimos dez anos o sr. J.S.
ja conseguiu mais de trinta vendas para seu cliente, o revendedor. Ao mesmo
tempo, esse revendedor ja gerou milhares de dolares em servicos de
contabilidade para o sr. J.S.

SR. T. F., CORRETOR DA BOLSA: PREFERENCIA POR VEICULOS
USADOS — LEAL AO REVENDEDOR

O sr. T.F. é um corretor da Bolsa milionario que gosta de comprar carros de
luxo usados, de ultimo tipo. Depois de comprar varios modelos do mesmo



revendedor, o sr. T.F. teve uma idéia: telefonar pessoalmente ao proprietario da
revenda. Primeiro, o sr. T.F. lembrou ao proprietario que ja havia comprado dele
trés carros nos ultimos cinco anos, e recomendado a ele varios clientes seus. Em
seguida, perguntou se ele estaria disposto a negociar, dando-lhe alguns de seus
investimentos para administrar. A resposta do revendedor foi muito franca. Disse
ao sr. T.F. que vendia veiculos a dezenas de corretores, e que era impossivel
fazer negdcios com todos eles.

O sr. T.F. compreendeu a posicao do revendedor, e fez uma contraproposta.
Perguntou-lhe se ele faria a gentileza de lhe dar o nome de seus cinco
fornecedores principais:

Imagine que alguém lhe pedisse para dizer quais foram seus principais
fornecedores este ano. Quem estaria no alto da sua lista? Por exemplo,
quem colocou o telhado novo na sua revenda? Posso dizer a ele que o
senhor sugeriu que eu lhe telefonasse?

O revendedor concordou e lhe deu o nome dos seus fornecedores. O sr. T.F.
continua comprando carros desse revendedor e lhe enviando clientes. Por sua
vez, o revendedor recomenda outras empresas para o sr. T.F.

O AUTOR TOM STANLEY VENDE SEU CARRO

Pouco antes do Natal, coloquei um antncio no jornal da minha cidade para
vender o Acura Legend da minha familia. Antes disso, liguei para nosso
revendedor. Ele me disse o preco maximo que eu poderia receber pelo carro, e
foi esse o preco que anunciei. Sempre conservei nossos carros com 0 maximo
cuidado. O nosso Legend tinha todos os opcionais possiveis e imaginaveis,
incluindo o chamado Gold Package. O carro sempre ficava guardado na
garagem. Nosso revendedor Acura fazia toda a manutencao. Nos até usavamos
o6leo sintético Mobil One! O carro tinha um bom conjunto de pneus Michelin
MXV4, com pouca quilometragem. E o mais importante, tinhamos comprado
aquele carro novo. Meu anuncio detalhava varias dessas caracteristicas.

Permitam-me que eu descreva alguns dos tipos que vieram ver o nosso carro.

CoMPRADOR 1: MULHER, EXECUTIVA SENIOR DE UMA EMPRESA DE MARKETING

Ela chegou dirigindo um Infiniti Q45. Quando vi aquele carro, perguntei-lhe
porque ela estava interessada num Legend, ja que o seu Q45 parecia quase novo.
Ela respondeu que o Q45 era de seu marido e que eles o haviam comprado usado
ha quase um ano. Na verdade, ela acabava de olhar diversos Legends e Infinitis
“com proprietarios anteriores” em diversas revendas. Deixou claro que sua
familia sempre comprava veiculos usados. Ndo era leal a nenhuma marca de



automovel, mas ela e o marido davam preferéncia a alguns veiculos: Acura
Legend, Infiniti Q45 e Lexus 400.

No dia em que me visitou, tinha tirado a tarde livre do trabalho. Tinha um
mapa da area de Atlanta e havia marcado a localizacdo de revendedores
selecionados e os enderecos dos vendedores particulares. Dessa maneira, deixou
claro para mim que estava bem consciente de muitas oportunidades atraentes.

Ficou 6bvio para mim que essa mulher era muito capaz de avaliar um carro
usado. Imediatamente ela apontou para um pequeno amassado na porta do
motorista. Examinou o interior, o compartimento do motor e a lataria. Dai me
perguntou porque eu queria vender o carro. Respondi: “Meus filhos adolescentes
tém aversdo a carros de passeio de quatro portas. Para eles, um Legend so serve
para gente chata de meia-idade, como seus pais! Eles prefeririam um utilitario 4
x 4, até mesmo bem usado, ou um carro esporte de duas portas™.

Ela fez uma pausa e refletiu sobre meu comentario. Pensando bem, creio que
ela teria preferido outra resposta. Gostaria que eu dissesse que estava vendendo
o carro devido a obrigacoes financeiras. Isso a colocaria numa posicdao de
barganha muito mais forte. Mesmo assim, tentou negociar um preco mais baixo.
Perguntou: “Qual é o preco mais baixo que o senhor esta disposto a aceitar?”.
Respondi: “Se eu ndao conseguir vender o carro em trinta dias, vou pensar em
abaixar o preco”. Mostrei-lhe entdo a pasta com todos os registros de
manutencado, selos adesivos originais de fabrica etc. Ela deu meia volta, entrou
no Q45 de seu marido e foi embora. Nunca mais ouvi falar dela. Estou
convencido de que ela encontrou exatamente o bom negocio que estava
procurando — ou seja, um veiculo usado de ultimo tipo, comprado de alguém que
estava com pressa de vender.

ComPRADOR 2: HOMEM, VICE-PRESIDENTE DE UMA INSTITUIGAO FINANCEIRA
REGIONAL

E interessante saber o cargo exato deste homem: era vice-presidente do
departamento de leasing de veiculos de sua empresa. Ou seja, alguém com
conhecimentos excelentes sobre o verdadeiro valor de um veiculo. Compreendia
também as vantagens relativas de comprar ou fazer leasing. E note: esse
especialista em leasing de veiculos novos passa boa parte do seu tempo
procurando bons negocios em veiculos usados.

O comprador 2 também estava em busca de um oOtimo negdécio. Estava
interessado em varias marcas de bons carros japoneses; mas, assim como a
compradora numero 1, ndo tinha muita lealdade a nenhuma marca em especial.
Passou bastante tempo examinando os documentos de manutencdo e outros
registros do meu Acura. Dai fez a mesma pergunta da compradora 1: “Ndo quero



ofendé-lo, mas qual é o preco minimo que o senhor aceitaria pelo Acura?”. Eu
lhe dei a mesma resposta que ja havia dado para a compradora 1. Ele também foi
embora. Continuo esperando seu telefonema até hoje.

CompPRADOR 3: HoMEM RICO, EX-PROPRIETARIO DE EMPRESA

O comprador numero 3 era o mais interessante de todos com quem tive
contato. Quando ligou, disse que pretendia levar sua mulher até o shopping
center. Perguntou sobre a localizacdao da minha casa, que achou ideal em relagdo
ao shopping. Chegou com sua mulher, logo depois do telefonema, num BMW
série 5 que parecia recém-saido da loja. Assim, eu lhe perguntei porque tinha
necessidade de comprar o Acura. Ele me disse que o BMW era da esposa, e
passou a examinar o Acura de alto a baixo. Enquanto isso, tive uma interessante
conversa com sua esposa. Ela me informou que o marido acabava de vender sua
participacdo numa bem-sucedida companhia de software. Eram milionarios. O
marido continuava trabalhando como consultor daquela organizacdao, mas agora
tinha mais tempo para fazer outras coisas. Ela me disse também que seu marido
jamais havia comprado um carro novo, nos trinta anos do seu casamento. Ele
esta sempre a procura de bons negocios em veiculos. Tem particular predilecado
por carros usados japoneses e alemdes de boa qualidade. Mas nunca,
absolutamente nunca, tem pressa de comprar. Como muitas pessoas do grupo
“pesquisadores e compradores de carros usados”, ele obtém imenso prazer em
encontrar bons negocios com vendedores particulares que tém “carro demais e
capital de menos”.

Creio que é por isso que ele passou um bom tempo me interrogando.
Perguntou-me qual era a minha profissdao e se meus negocios iam bem. Talvez
tivesse achado que eu era um executivo desempregado. Se ndo, porque eu estaria
em casa no meio da tarde de calca caqui e camisa de flanela? Respondi que sou
escritor e que estava trabalhando no meu livro nimero quatro. Dai ele perguntou
se 0s meus outros livros estavam vendendo bem. “Otimamente”, respondi. Ele
entdo franziu a testa e fez a grande pergunta: “O senhor estaria interessado em
abater US$1.500 do preco que pediu?”. Mais uma vez, respondi: “Talvez daqui a
trinta dias, se até la ndo conseguir vender”. Também continuo esperando esse
sujeito! Ele pareceu impressionado com a boa manutencdo do carro, de modo
que logo antes de partir, perguntou se eu pretendia vender algum dos meus
outros carros. Apontou para o meu Camaro Z28 de alto desempenho. Tive de
recusar a sua oferta por esse carro também.

CoMPRADOR 4: MULHER, PROFESSORA
Nao é interessante que um numero desproporcionalmente alto de compradores



de carro usado sejam professores secundarios e universitarios? A compradora
numero 4 me ligou no fim da tarde de sexta-feira. (Quando as tarifas telefonicas
mais baixas de fim de semana entram em vigor?) Tinha uma montanha de
perguntas a me fazer. Depois desse intenso interrogatorio, me informou que
morava a centenas de quilometros de Atlanta, 1a na terra do algoddo. Disse que
estava telefonando para muitas pessoas que haviam anunciado Acura Legends
nos jornais de Atlanta.

Prometeu retornar a ligacdo na quarta-feira seguinte. Manteve a promessa e
perguntou se eu poderia lhe enviar por fax as provas de que ndo havia hipoteca
sobre o veiculo. Perguntou também se seria possivel obter uma lista mais
detalhada dos acessorios do carro. Eu lhe enviei por fax o titulo e uma cépia dos
selos adesivos originais de fabrica, os precos e as opcoes. Ela entdo disse que
planejava vir a Atlanta naquela sexta-feira e examinar varios veiculos a venda.
Ela e seu marido, um bem-sucedido plantador de algodao, chegaram a nossa casa
na sexta-feira, dirigindo um Nissan Maxima ultimo tipo. O carro parecia em
Otimas condi¢Oes. A compradora 4 testou meu carro durante uns vinte minutos,
dirigindo pela cidade junto comigo e com seu marido. Durante esse tempo, tive a
oportunidade de lhes fazer uma série de perguntas. Por que eles tinham vindo de
centenas de quilometros de distancia? Por que estavam interessados em comprar
um carro usado? Os fazendeiros ndao deveriam ser frugais?

Parece que esse casal compra a cada dois ou trés anos um veiculo japonés
ultimo tipo, usado, de boa qualidade. Eles acham que os precos e a
disponibilidade sdo bem melhores numa cidade grande. (Moram a mais de 200
km de distancia do vendedor Acura mais proximo.) Eles costumam comprar
carros semelhantes ao meu, e os revendem apds dois ou trés anos na sua
comunidade rural, obtendo quase o mesmo preco que pagaram.

Ela e seu marido me convenceram que eram frugais. Ja chegaram com um
cheque visado num valor que era US$1.000 a menos do que o preco que eu pedi.
O fazendeiro, voltando do test driving, perguntou a mulher: “Vocé ndo vai tentar
barganhar com esse cara?”. E ela respondeu: “Ele ndo tem necessidade de vender
o carro. Esta em 6timas condi¢oes”. O marido concordou. Nisso, ela me deu o
cheque visado e dez notas de US$100. Depois que todos os papéis foram
assinados e a venda se completou, ela me disse que meu carro custava pelo
menos US$3.000 a mais no revendedor mais proximo de sua fazenda. Respondi
que seus colegas iriam ficar impressionados com o carro quando ela chegasse na
escola na segunda-feira. Seu marido comentou que os outros professores
ficariam realmente impressionados se soubessem do baixo preco que ela pagou
pelo carro.

Um comentario que ele fez foi de particular interesse para mim: “Uma colega



de minha esposa tem um Mercedes-Benz todo equipado, novo. Ela fez um
leasing de seis meses a US$600 por més. Sabe quanto algodao a gente tem de
plantar para conseguir pagar isso?”.

UM PROFESSOR DE FRUGALIDADE COM VIZINHOS SAR

Como foi que o dr. Bill, um professor de engenharia que nunca teve uma
renda familiar total de mais de US$80.000, se tornou milionario? Ele ndo herdou
nada. Nunca ganhou na loteria nem contratou um consultor de investimentos
capaz de transformar alguns milhares de do6lares numa fortuna. Seu sucesso em
acumular riqueza baseia-se em viver bem abaixo de seus meios. Esse professor é
um exemplo classico do tipo que pesquisa e compra veiculos usados. Mas como
a maioria das pessoas deste grupo, ele nunca negligenciou sua familia. Ja
providenciou fundos mais que suficientes para todos os estudos universitarios
dos filhos. Mora com a familia numa bela casa num bairro de classe média alta.
Na verdade, cerca de 80% das pessoas do seu grupo moram em casas que valem
de US$300.000 a US$500.000.

O objetivo do dr. Bill sempre foi tornar-se financeiramente independente, mas
ele nunca quis ser empresario. Muitas vezes 0s empresarios enriquecem
assumindo grandes riscos e aproveitando-se do trabalho e do talento de dezenas,
ou mesmo de centenas de outras pessoas. Mas o dr. Bill é talhado para ser
professor e nada mais que isso. Ele ndo é o unico. A maioria das pessoas na
América ndo é do tipo empresarial. Mas isso ndo significa que ndo possam se
tornar miliondrias.

As pessoas costumam confundir a nossa mensagem sobre a relacdo entre ser
rico e ser empresario. Nao estamos dizendo as pessoas que desistam da
medicina, direito, contabilidade ou outras ocupacdes e passem a Ser em-
presarias. E bom que vocé nem sequer considere essa mudanca, a ndo ser que
realmente queira fazer isso e seja plenamente capaz de ser bem-sucedido. Se
vocé é capaz de gerar uma renda razoavelmente boa — digamos, o dobro da
norma dos lares americanos, ou seja, entre US$65.000 e US$70.000 — entdo vocé
pode se tornar rico algum dia, seguindo as estratégias defensivas adotadas pelos
milionarios que sao pesquisadores e compradores de veiculos usados.

A maioria dos vizinhos ndo-milionarios do dr. Bill ndo tem nenhum
planejamento doméstico e nenhum planejamento de consumo. Em conseqiiéncia,
ndo tem nenhuma restricdo para seus gastos domeésticos, exceto uma — o limite
superior da sua renda. Contudo, sdo esses mesmos tipos que costumam
cochichar suas criticas a respeito de vizinhos frugais como o dr. Bill.

O sr. Norman é um executivo que vive numa casa de US$400.000 no bairro do



dr. Bill. Sua renda doméstica no ano passado foi de mais de US$150.000, mas
ele tem perto de zero investido em qualquer outra coisa que ndo seja o
patrimonio liquido de sua casa, veiculos e o plano de aposentadoria da sua
empresa. A familia do sr. Norman tem um patrimonio liquido de menos de
US$200.000. Ele e sua esposa tém 50 anos de idade. £ a mesma idade de seus
vizinhos, dr. Bill e sua esposa, que sdao do tipo pesquisador e comprador de
veiculos usados. O dr. Bill ganha apenas cerca de metade da familia Norman.
Mas a familia de Bill tem um patrimoénio liquido nove vezes maior do que a
familia Norman. Sera que isso € possivel?

E mais do que possivel. E provavel e previsivel. Uma grande ofensiva e uma
defensiva fraca resultam em sub-acumulag¢do de riqueza. Mas os Norman nao
sdo os unicos. Existem muito mais sub-acumuladores no seu bairro do que
acumuladores prodigiosos como o dr. Bill e sua familia. Os SAR, como os
Norman, acham degradante a idéia de comprar um carro usado. Para eles, um
carro usado esta fora de cogitacdo. Ja seu vizinho, dr. Bill, nunca se sentiu
humilhado ao pesquisar carros usados de boa qualidade. Na verdade, essas
aquisicoes lhe ddao grande satisfacdao. Ele supde que, ao longo dos anos, so
comprando carros usados em vez de novos, ja economizou o suficiente para
financiar por completo os estudos universitarios e pds-univer-sitarios de um de
seus filhos. Onde foi que o dr. Bill comprou seu mais recente carro, um BMW
série 5 de trés anos de idade? Comprou-o de Gary, um profissional de vendas do
tipo alta renda, superconsumista, empregado na area de alta tecnologia. Gary so
compra veiculos importados e novos. Se ele for como a maioria dos SAR, deve
acreditar piamente que o dr. Bill, comprador do seu BMW velho, ndo esta tao
bem de financas como ele proprio. Esse é um dos sintomas reveladores dos
SAR: eles costumam achar que possuem mais riqueza do que seus vizinhos.
Muitos SAR também acreditam que as pessoas possuem o melhor carro que
conseguem comprar.

Agora considere essa situacdo de outro angulo. Gary, o SAR, esta, na verdade,
financiando as compras de veiculos do dr. Bill. Gary assume o grosso da
depreciacdo, que ocorre nos primeiros trés anos, e em seguida transfere a
propriedade de um excelente automovel para o dr. Bill, o milionario frugal.
Outro fator: ja que Gary é empregado e ndao-autbnomo, nao pode descontar a
depreciacdo do seu imposto de renda. Além disso, Gary ndo tem amigos,
parentes nem clientes que trabalhem com carros. Ele ndo consegue nenhum
superdesconto de algum tio proprietario de uma revenda; tampouco obtém
reciprocidade de algum cliente ou fregués que esteja no ramo dos automoveis.
Ele consome veiculos puramente por prazer.

O que é importante para Gary, o sr. Norman e outros SAR ficarem sabendo?



Que eles gastam mais para comprar um veiculo do que o milionario americano
tipico. A renda ganha de Gary é igual a de muitos milionarios, porém Gary ndao é
milionario. Talvez ele compense isso por meio do seu alto consumo de artigos de
alto status. Sera que ele esta tentando imitar os habitos de compra e os
automoveis do presidente da empresa onde trabalha? Porém esse presidente é
milionario, e possui acoes da propria empresa. Ao contrario de Gary, ele so
comprou um veiculo caro depois que se tornou abastado. Em vez disso,
reinvestiu grande parte da sua renda realizada comprando acGes da propria
empresa. Em contraste, Gary faz suas compras de artigos caros antecipando que
algum dia sera rico. Porém é muito pouco provavel que esse dia va chegar.

*Usamos o termo “veiculo a motor” para incluir ndo s6 carros como também utilitarios, veiculos esporte,
caminhonetes, etc.



PRONTO-SOCORRO ECONOMICO

Seus pais ndo lhes deram ajuda financeira.
Prezados dr. Stanley e dr. Danko:

Acabo de ler um artigo sobre sua pesquisa sobre os miliondrios. Minha esposa tem um fundo em seu
nome, ja vencido, que seus pais ndo querem lhe entregar. Minha sogra estd sempre tentando nos desanimar,
exigindo mais documentos e mais burocracia. Parece que ela esta decidida a nunca soltar o dinheiro desse
fundo para minha esposa.

Sera possivel que os senhores tenham entrado em contato com a familia de minha esposa durante sua
pesquisa? O sobrenome dela é . Ou talvez os senhores poderiam sugerir alguma outra fonte que
nos dissesse quanto estd acumulado nesse fundo?

Obrigado
Sr. L.S.

O autor desta carta e sua esposa precisavam de dinheiro urgentemente. O autor

(vamos chama-lo de Louis) é casado com uma mulher (que chamaremos de
Mary) que vem de uma familia rica. Mary recebe mais de US$15.000 por ano de
seus pais em presentes financeiros. Ela vem recebendo essas doacoes, assim
como outras formas de ajuda, desde que se casou com Louis, ha quase trinta
anos.

Hoje, ela e seu marido estdo com cingiienta e poucos anos de idade. Moram
numa bela casa num espléndido bairro. Sdo socios de um clube de campo.
Ambos gostam de jogar ténis e golfe. Cada um tem um carro importado de luxo.
Usam boas roupas e estdo envolvidos socialmente com varias associacoes sem
fins lucrativos. Antes, participavam ativamente no levantamento de fundos para
as escolas particulares de seus filhos. Ambos gostam de bons vinhos, comidas
finas, divertimentos, joias de alta qualidade e viagens ao estrangeiro.

Seus vizinhos acreditam que Louis e Mary sao ricos. Alguns estdo firmemente
convencidos de que o casal é multimilionario. Mas as aparéncias enganam. Eles
ndo sdo ricos. Sera que pelo menos tém uma alta renda? Nao, nenhum dos dois
ganha muito. Mary é dona de casa. Louis é administrador de uma universidade
local. Nunca, no longo casamento, os dois ganharam uma renda anual superior a
US$60.000, embora tenham um estilo de vida semelhante ao das pessoas com
renda de pelo menos o dobro da sua.

Vocé poderia achar que esse casal é 6timo no quesito orcamento e
planejamento. Se ndo fosse assim, como conseguiriam ter um nivel de vida tdo
alto com uma renda tdao baixa? Mas Louis e Mary nunca fizeram um orcamento



em toda a sua vida de casados. Todos os anos eles gastam mais do que ganham.
Também gastam todo o dinheiro que Mary recebe de seus pais. Em resumo,
Mary e Louis conseguem viver de uma maneira tdo prodiga porque sdo
receptores daquilo que chamamos de “Pronto-Socorro Econémico” (PSE). Com
isso, estamos nos referindo aos presentes econdomicos substanciais e “atos de
generosidade” que alguns pais dao a seus filhos e netos adultos. Este capitulo vai
explorar as implicac6es do PSE e como isso afeta a vida dos que dao e dos que
recebem.

ProNTO-SOCORRO EcoNnsMICO

Muitas pessoas que hoje distribuem PSE ja demonstraram grande capacidade
para acumular dinheiro numa fase mais jovem da vida. Em geral, sdao frugais
quando se trata do seu proprio consumo e estilo de vida. Mas alguns deles nao
sdao nada frugais quando se trata de oferecer a seus filhos e netos esses “atos de
generosidade”. Esses pais se sentem impelidos, ou até mesmo obrigados, a
providenciar apoio econdmico para seus filhos adultos e suas respectivas
familias. Qual é o resultado dessa generosidade? Os pais que oferecem certas
formas de PSE tém significativamente menos riqueza do que outros pais dentro
do mesmo grupo de idade, renda e ocupacdao cujos filhos adultos tém
independéncia economica. E, em geral, quanto mais dinheiro os filhos adultos
recebem, menos eles acumulam, ao passo que os que recebem menos dinheiro
acumulam mais.

Os provedores de PSE costumam concluir que seus filhos adultos nao seriam
capazes de manter um estilo de vida de alto consumo, de classe média ou classe
média alta, sem subsidios. Em conseqiiéncia, um nimero cada vez maior de
familias chefiadas pelos filhos e filhas dos ricos estdao desempenhando o papel de
membros bem-sucedidos da classe média alta, geradores de alta renda. Mas esse
estilo de vida ndo passa de uma fachada.

Esses filhos e filhas dos ricos sdao grandes consumidores de produtos e
servicos de alto status, desde casas coloniais em bairros elegantes até carros
importados de luxo. Desde seus clubes de campo até as escolas particulares que
escolhem para os filhos, eles sdo a prova viva de uma simples regra em relacao
ao PSE: é muito mais facil gastar o dinheiro dos outros do que os dolares que a
propria pessoa produz.

O PSE é muito comum na América. Mais de 46% dos ricos nesse pais doam
pelo menos US$15.000 em PSE todos os anos para seus filhos e/ou netos
adultos. Quase a metade dos filhos adultos dos abastados, com menos de 35 anos
de idade, recebem de seus pais presentes anuais em dinheiro. O PSE vai



declinando a medida que os filhos adultos vao ficando mais velhos. Cerca de um
em cada cinco filhos adultos na casa de quarenta ou cingiienta anos recebe esses
presentes. Note, por favor, que essas estimativas se baseiam em levantamentos
sobre os filhos adultos dos abastados, e que as pessoas que recebem PSE
costumam subestimar tanto a freqgiiéncia como o volume real desses presentes. E
interessante que, nas pesquisas, os que dao os presentes relatam uma freqiiéncia
e um volume muito mais altos do que os filhos adultos que os recebem.

Grande parte do PSE é distribuido em somas totais ou de maneira irregular. Por
exemplo, pais e av0s ricos costumam doar a seus filhos uma colecdo inteira de
moedas, selos e presentes semelhantes, de uma vez s6. Cerca de um em cada
quatro pais abastados ja deu colecdes assim a seus filhos ou netos adultos.
Também as despesas médicas e dentarias costumam ser precipitadas pela
necessidade que tem um neto ou filho de ortodontia ou cirurgia plastica. Cerca
de 45% dos abastados ja financiaram as despesas médicas/dentarias de seus
filhos e/ou netos adultos.

Durante os proximos dez anos, a populacdo abastada da América (os que tém
um patriménio liquido de US$1 milhdo ou mais) ird aumentar de cinco a sete
vezes mais rapido do que a populacdao em geral. Num paralelo direto com esse
crescimento, a populacdo abastada ira produzir um numero significativamente
maior de filhos e netos do que no passado. Sendo assim, o0 PSE aumentara muito
durante esse periodo. O nimero de espdlios na faixa de US$1 milhdo ou mais ira
aumentar em 246% durante a proxima década; esses espolios serdo avaliados
(em ddlares constantes de 1990) num total de mais de US$2 trilhoes! Mas quase
a mesma quantia sera distribuida antes que os pais milionarios morram. Grande
parte dessa riqueza sera distribuida pelos pais e avds idosos, antes de falecerem,
a seus filhos/netos.

O custo de oferecer PSE também aumentara substancialmente no futuro. As
mensalidades de escolas particulares, os carros importados de luxo, as casas em
bairros elegantes, os servicos dentarios e de medicina cosmética, o custo de uma
faculdade de direito e muitos outros itens do PSE estdo aumentando a uma taxa
muito mais alta do que o indice geral do custo de vida.

Além disso, a medida que a populacdo vai envelhecendo, mais e mais pais e
avos abastados estdo chegando a idade da realizacdo tributaria do espdlio. Em
especial as vitvas e vituvos estdo ficando conscientes de que o governo pode
subtrair 55% ou mais do seu espolio em impostos. Assim, a medida que os
afluentes envelhecem, irdo aumentar o volume e a freqiiéncia do seu PSE a fim
de reduzir a carga tributaria que incidira sobre seu espolio.

MARY E Louis



Como foi que Mary e Louis conseguiram pagar os estudos de seus dois filhos
em escolas particulares? Ora, ndo conseguiram: foram os pais de Mary que
pagaram a conta. Isso é raro? Pelo contrario. Nossa pesquisa indica que 43% dos
milionarios da América que tém netos pagam integral ou parcialmente as
mensalidades das escolas particulares (veja a Tabela 5-1). N6s nos referimos a
esses subsidios como “aperfeicoamento educacional da terceira geracao”.

Ha pouco tempo discutimos essa forma de PSE com um publico de avés
abastadas. No6s lhes apresentamos os resultados de nossas pesquisas, sem aprovar
nem criticar esse comportamento. Depois da apresentacdao, respondemos
perguntas. Uma daquelas senhoras entdo declarou:

Estou absolutamente indignada. Ora, o que eu haveria de fazer com o meu
dinheiro? A familia de minha filha esta tendo dificuldades para pagar as
contas. O senhor sabe os problemas que tém as escolas publicas nessa
regiGo? E claro que estou mandando meus netos para uma escola
particular!

Para nés é 6bvio que essa avé ndo esta muito a vontade com o PSE que esta
oferecendo a familia de sua filha. O problema real nao é o que esta acontecendo
com as escolas publicas; o problema é que a familia de sua filha esta numa
situacdo de dependéncia econdmica. A avo esta tendo dificuldade para encarar o
fato de que sua filha se casou com um homem incapaz de ganhar uma alta renda.
A filha e os netos talvez nao consigam residir num ambiente adequado a situacao
da avo, de classe média alta. Assim, a avo esta decidida a melhorar a situacao da
familia da filha. Deu uma grande contribuicdo para a compra de uma casa que
estava acima do alcance da sua filha e genro. A casa fica numa area elegante
onde a maioria dos moradores mandam os filhos para escolas particulares. A
unica maneira com que seus filhos poderiam residir numa area residencial de
consumo tao alto é com pesadas doses do PSE oferecido pela avd. Porém, esta
ndo percebe que este ambiente tem mais desvantagens do que vantagens em
relacdo a auto-suficiéncia, mesmo que esta signifique aceitar um estilo de vida
menos abastado.

Tabela 5-1

AUXILIO FINANCEIRO DADO POR PAIS ABASTADOS A SEUS FILHOS
E/OU NETOS ADULTOS'
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'Os 222 pais afluentes ou miliondrios incluidos nesta anélise tinham pelo menos um filho adulto, de 25 anos
de idade ou mais.

Mary se parece muito com a filha dessa avé que veio assistir a nossa palestra.
Ambas receberam PSE. Em ambos os casos, as doadoras fizeram a mesma
suposicdo: o PSE ira “dar um empurrdao nos jovens” e depois ndo vai mais ser
necessario. SO que essa hipotese esta errada. A mae de Mary vem lhe dando PSE
ha mais de 25 anos. A familia de sua filha depende economicamente dela.

Louis também aproveitou o PSE. Logo depois de casar, deixou seu emprego
para fazer um curso de mestrado. Seus proprios pais pagaram as mensalidades
universitarias e todas as despesas relacionadas. Isso ndao é absolutamente raro.
Na verdade, 32% dos milionarios da América pagam pela pés-graduacao dos
filhos adultos.

O primeiro filho do casal nasceu pouco depois que Louis comecou a fazer sua
pos-graduacao. A mae de Mary ndo gostava do apartamento que o casal alugou,
perto da universidade que Louis freqiientava. Ela assumiu a responsabilidade de
mandar uma faxineira regularmente para “dar um jeito na casa”. Mas, para ela,
esse ndo era o ambiente ideal para a familia de sua filha. Assim, a mae ofereceu-
se para ajudar o casal a comprar uma casa. Louis ajudava a pagar as contas.
Ganhava algumas centenas de dolares por més da universidade, num emprego de
meio periodo como assistente. Naquela época, Mary nao trabalhava. Na verdade,
desde que se casou, sempre foi dona de casa em tempo integral.

A mae de Mary deu uma entrada consideravel para a compra da casa. Quase
seis em cada dez (59%) pais abastados que tém filhos adultos nos dizem que
ofereceram aos filhos “assisténcia financeira para adquirir casa propria”. A mae
de Mary também pagava as prestacoes da hipoteca da casa. Note que 17% dos
milionarios que entrevistamos mencionaram que fizeram tais pagamentos (veja a
Tabela 5-1). No inicio, a idéia da mde de Mary era oferecer esses fundos como
um empréstimo sem juros. Porém, no fim, esse empréstimo foi convertido numa
doacdo. Esses empréstimos a fundo perdido sdao considerados normais entre os
que recebem PSE. Dos abastados da América, 61% ofereceram esses
“empréstimos” a seus filhos adultos. E o que aconteceu quando o casal se mudou
para uma casa mais cara? Mais uma vez a mde de Mary financiou a compra. Por
fim, o casal se mudou para sua atual residéncia. E mais uma vez, o PSE era parte
da compra.

Louis passou quase quatro anos na poés-graduacdo, e recebeu dois diplomas.
Hoje ele é administrador de uma faculdade. Mas dado que seu salario anual € de
menos de US$60.000, continua sendo dificil para ele e Mary dar conta das
despesas. Até mesmo com os US$15.000 que sua sogra oferece a cada ano, a
renda dos dois ndo basta para sustentar seu estilo de vida de classe média alta. O



mais interessante sobre a renda anual de Mary e Louis, de US$60.000, é que eles
ndo sdo os unicos. Cerca de 30% dos lares da América avaliados em
US$300.000 tém uma renda realizada doméstica de US$60.000 por ano ou
menos. Sera que isso € resultado de orcamentos criativos, ou da ampla pratica do
PSE? Na maior parte dos casos, o motivo sao os SAR que recebem PSE.

Segundo Mary, ndo é muito dificil pagar as necessidades basicas com a renda
de Louis mais a doacdo monetaria atual que recebe da mae. O que é dificil é
comprar veiculos. E Mary e Louis gostam do “luxo importado”. Como eles
conseguem acomodar essas compras No seu orcamento? Serd que compram
carros usados a fim de reduzir a “dor economica”? Nao, eles compram um carro
novo a cada trés anos. Por que com tanta freqiiéncia? Porque este é o ciclo da
sogra. Mais ou menos a cada trés anos a mae de Mary doa a sua filha uma parte
das acoes do seu portfolio — tal como fazem cerca de 17% dos ricos da América.
Alguns filhos adultos que recebem esses presentes conseguem segura-los; mas
ndo Mary e Louis. Eles vendem as acOes e imediatamente compram um carro
novo!

Mas o que vai acontecer com Mary e Louis depois que a mde de Mary nao
estiver mais viva? E ébvio que isso é uma grande preocupacdo para esse casal.
Infelizmente, ndo podemos prever o futuro, de modo que nao fomos capazes de
dizer a eles quanto a mae de Mary tinha guardado no fundo para sua filha. No6s
lhes desejamos boa sorte. Ndo vai demorar muito para Mary e Louis
consumirem uma heranca, mesmo que seja de bom tamanho. E eles ja estdo
antecipando a chegada dessa bonanca econdomica. Uma casa maior, um chalé de
férias, uma viagem de volta ao mundo ja estdao surgindo no horizonte.

O QuE EsTA ERRADO NESTA FIGURA?

O adulto tipico que fica sentado esperando a proxima dose de PSE ndo é
muito produtivo. Com muita freqiiéncia, os presentes em dinheiro ja estdo
reservados para o consumo e o sustento de um estilo de vida ndo-realista. E
precisamente o que aconteceu com Mary e Louis. A renda anual de seu
domicilio, de US$60.000, é a mesma que um casal da classe operaria da sua
regido ganhou fazendo horas extras. Tanto o marido como a mulher ganham a
vida dirigindo Onibus. Contudo, eles tém uma visdo mais realista de quem eles
realmente sdo e do que ja conseguiram. Inversamente, Mary e Louis estdao
vivendo no mundo da fantasia. Ostentar o status de classe média alta é o grande
objetivo socioecondomico desses dois.

Sera que isso significa que todos os filhos adultos de pais abastados estao
destinados a se tornarem Marys e Louises? Absolutamente, ndo. Na verdade,



como probabilidade estatistica, quanto mais riqueza os pais acumulam, mais
disciplina econdomica devem ter seus filhos. Note que os milionarios da América
tém cinco vezes mais probabilidade do que o domicilio médio de ter um filho ou
filha formado em medicina. E tém mais de quatro vezes a probabilidade de ter
um filho formado em direito.

Pagar por uma boa educacao é equivalente a ensinar seus filhos como pescar.
Porém, a mde de Mary ensinou outra coisa a sua filha e a seu genro. Ela lhes
ensinou como gastar. Ensinou-os a considera-la uma maquina de dar peixes.
Existem muitas formas de PSE. Algumas tém forte influéncia positiva na
produtividade de quem recebe. Isso inclui o financiamento da educacao de seus
filhos e, mais importante, doacdes especificamente destinadas a iniciar ou
aumentar uma empresa propria. Muitos milionarios/empresarios do tipo self-
made men sabem disso intuitivamente. Ao contrario da mae de Mary, preferem
dar a seus filhos acOes que ndo podem ser trocadas de imediato por um novo
carro importado de luxo.

Inversamente, qual é o efeito dos presentes em dinheiro que, sabidamente,
estdo destinados ao consumo e a sustentar um certo estilo de vida? NOs
constatamos que dar esses presentes € a razdo mais significativa da falta de
produtividade entre os filhos adultos dos ricos. Com muita freqiiéncia, esses
presentes “temporarios” afetam a psique do recipiente. Presentes em dinheiro
destinados ao consumo embotam a iniciativa e a produtividade da pessoa.
Tornam-se um vicio, e precisam continuar ao longo da maior parte da vida de
quem recebe.

O estilo de vida subsidiado de muitos adultos tem outra conseqiiéncia. Os
vizinhos véem como Mary e Louis vivem. O que eles concluem? Com
freqiiéncia, concluem que gastar muito é um modo de vida aceitavel. Por
exemplo, ha varios anos Mary e Louis vém participando do comité de boas-
vindas do seu bairro. Lembre-se que o casal também participou do levantamento
de fundos para a escola particular de seus filhos. Qual é a mensagem que Mary e
Louis passam a seus novos vizinhos? Recentemente, um gerente de vendas/vice-
presidente muito ambicioso e bem-sucedido mudou-se para o bairro com sua
familia. Na época, esse executivo tinha apenas 35 anos de idade. Ganhava quase
trés vezes mais do que Louis. Ele e sua esposa tinham trés filhos em idade
escolar.

Dez minutos depois de dar as boas-vindas aos novos vizinhos, Louis ja entrou
com seu discurso de vendas. Disse a eles que as escolas publicas da area eram
sofriveis, mas que ele tinha uma solucdao para esse problema. Comecou entdao a
falar sobre os beneficios da escola particular. Os novos vizinhos ouviram
atentamente. Dai perguntaram sobre as mensalidades. Louis lhes disse que os



custos eram muito menos significativos do que os beneficios. Segundo ele, o
custo anual da escola secundéria era de apenas US$9.000. E o que Louis diz a
todos os vizinhos que chegam — isto é, que US$9.000 é um preco baixo para uma
educacdo tdo boa. Ora, naturalmente, Louis adora aquela escola. Para ele, foi um
otimo negocio mandar seus filhos para 14, ja que é a mae de Mary quem paga
100% das despesas escolares.

Mais tarde, esse gerente de vendas e sua esposa fizeram algumas pesquisas

sobre o sistema de escolas publicas da area e descobriram que a qualidade do
ensino era muito melhor do que Louis lhes dissera. Resolveram entao colocar os
filhos na escola publica. E ficaram satisfeitos com a qualidade do ensino
oferecido.
Qual é o valor que voceé atribui a uma educacdo em escola particular, carros de
luxo, viagens ao estrangeiro e uma casa maravilhosa? Vocé é sensivel aos precos
desses produtos e servicos? Louis é totalmente insensivel aos precos altos. Ja o
executivo de vendas é exatamente o oposto. Para Louis, é muito mais facil gastar
o dinheiro dos outros do que o seu proprio. Ja o gerente de vendas, por outro
lado, nunca recebeu nenhum PSE, exceto para seus estudos universitarios. Hoje
ele sustenta a si proprio integralmente. Por qué? Porque ele e sua familia ndo
recebem nenhum PSE destinado ao consumo. Ele passa grande parte do seu
tempo aumentanto sua produtividade, trabalhando mais duro e investindo
prudentemente. Inversamente, Louis e Mary passam grande parte do seu tempo
antecipando o dia em que irdo receber uma dose ainda mais forte de PSE.

A GRANDE PERGUNTA

Vocé pode perguntar: “Sera que vou estragar meus filhos adultos se lhes der
presentes em dinheiro?”. Todos os efeitos dos presentes financeiros que os
afluentes dao para seus filhos adultos ndo podem ser apresentados em apenas um
capitulo. E é importante notar que os que recebem essas doacées ndao sao 0s
“desempregados de baixa escolaridade” de que a imprensa tanto fala. Com toda
probabilidade, sdao pessoas instruidas e que ocupam cargos respeitados. As dez
primeiras ocupacoes dos filhos adultos dos abastados sdo as seguintes:

Executivo de empresa

Empresario

Gerente de nivel médio

Médico

Profissional de publicidade/marketing/vendas
Advogado

ok



Engenheiro/Arquiteto/Cientista
Contador

Professor universitario

10. Professor secundario/primario

O o N

Mesmo assim, ndo se pode negar que os filhos adultos que recebem presentes
monetarios diferem daqueles que nao recebem. Vamos examinar a riqueza e a
renda, contrastando os filhos adultos que recebem presentes com 0s que nao
recebem. Como a idade tem alta correlacdo tanto com a riqueza como com a
renda familiar, é importante tentar manter a idade constante ao fazer
comparagoes entre os recipientes e os nao-recipientes de doacdes monetarias.
Também é til examinar as diferencas nesses dois grupos dentro de cada uma
dessas dez classificacoes ocupacionais, ja que os diferentes grupos ocupacionais
tendem a gerar diferentes niveis de renda e de patrimonio liquido.

Vejamos um levantamento dos recipientes e ndo-recipientes provindos de
todas as categorias de renda, na faixa etaria que vai do inicio dos quarenta até
meados dos cinqiienta anos de idade. Examine os niimeros da Tabela 5-2.

Note que em oito das dez categorias ocupacionais, os recipientes de doagoes
tém menos patriménio liquido (riqueza) do que os que ndo recebem. Por
exemplo, na média, os contadores que tém aproximadamente cingiienta anos de
idade e recebem presentes em dinheiro de seus pais tém apenas 57% do
patrimonio liquido dos contadores da mesma faixa etaria que nao recebem. Mais
ainda, os contadores que recebem doagdes geram apenas 78% da renda anual dos
contadores que nao recebem.

Note que os presentes monetarios nao foram incluidos ao se computar a renda
anual dos contadores que recebem doac¢des. Quando essas doacoes, em dinheiro
livre de impostos, sdo acrescentadas a renda dos recipientes, entdo, na média,
eles recebem aproximadamente 98% da renda anual média dos nao-recipientes.
Mas, apesar disso, continuam tendo apenas 57% do patrimonio liquido dos
contadores que ndo recebem presentes.

Os contadores que recebem doacdes nao sao o Unico grupo ocupacional que
tem menos renda e menos patrimonio. Como se vé na Tabela 5-2, os recipientes
de presentes nas sete outras categorias ocupacionais também tém um nivel mais
baixo de patrimonio do que os nao-recipientes, incluindo: advogados, 62%;
profissionais de publicidade/marketing/vendas, 63%; empresarios, 64%; gerentes
senior/executivos, 65%; engenheiros/arquitetos/cientistas, 76%; médicos, 88% e
gerentes de nivel médio, 91%.

Tabela 5-2



RECIPIENTES VERSUS NAO-RECIPIENTES DE DOACOES EM
DINHEIRO: QUEM TEM RIQUEZA/RENDA MAIS ELEVADA?
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'Por exemplo, os lares chefiados por contadores que recebem presentes em dinheiro dos pais tém 57% do
patrimoénio liquido daqueles da mesma categoria ocupacional que nado recebem.

*Por exemplo, os lares chefiados por contadores que recebem presentes em dinheiro dos pais tém 78% da
renda familiar anual daqueles da mesma categoria ocupacional que nao recebem.

Apenas em dois dos dez grupos ocupacionais os recipientes de doacGes tém
maior nivel de riqueza do que os ndo-recipientes. Apesar de ter uma renda mais
baixa do que os ndo-recipientes, os recipientes que sao professores secundarios
ou primarios tém um patrimonio mais alto do que os ndo-recipientes. Os
professores secundarios/primarios que recebem doacbes tém 185% do
patrimonio liquido da média dos ndo-recipientes, mas apenas 92% da renda. Os
professores universitarios que recebem doagoes tém 128% do patrimonio liquido
e 88% da renda dos ndo-recipientes. Os pais abastados podem aprender muito
com esses recipientes de doacOoes que sdao professores secundarios e
universitarios. Os professores que recebem doacdes em dinheiro tém uma
propensdo muito mais alta de acumular riqueza do que os recipientes das outras
oito categorias ocupacionais. Como se explica essa peculiaridade? Para isso é
importante compreender primeiro por que a maioria dos recipientes de doagoes
tém uma propensao mais baixa para acumular riqueza do que os nao-recipientes.

1. DOAR PRECIPITA CONSUMO, MAIS DO QUE ECONOMIA E
INVESTIMENTO

Por exemplo, os pais abastados costumam financiar a compra de uma casa
para os filhos. Sua intencdo pode ser ajudar os filhos a “comecar com o pé
direito”. Esses pais assumem que tais presentes sao um fendmeno que sé
acontece uma vez na vida. Alguns nos disseram que achavam que “esse seria o
ultimo doélar de que as criancas iriam precisar”. Eles assumem que os recipientes
de sua generosidade vao conseguir “se virar sozinhos” num futuro proximo. Em
quase a metade das vezes, estdo errados.

Os recipientes de doactes costumam ter baixo desempenho para gerar renda.
Com muita freqiiéncia, a renda do recipiente ndo aumenta no mesmo nivel do
que seu consumo. Lembre-se, as casas caras em geral se localizam em bairros de
alto consumo. Morar nesses bairros requer mais do que simplesmente pagar a
hipoteca da casa. Para se adaptar, a pessoa precisa “fazer o seu papel” em termos
de roupas, jardinagem e paisagismo, manutencdo da casa, veiculos, moveis e
assim por diante. E ndo se esqueca de acrescentar os altos impostos sobre a
propriedade.

Assim, doar a entrada para a compra de uma casa pode colocar o recipiente
numa roda-viva de consumo e continua dependéncia em relacdo ao doador. Mas



a maioria dos vizinhos desse recipiente, com toda probabilidade, ndao recebem
presentes monetarios de seus pais. Estdo muito mais contentes e confiantes
acerca de seu estilo de vida do que os que recebem doacoes. Muitos recipientes
nessa situacao se tornam sensiveis a necessidade de um continuo PSE. Sua
orientacdo pode até mesmo mudar dramaticamente, passando da realizagao
econ0mica autdonoma para a esperanca e a antecipacdo da chegada de mais
doacOes. Para os geradores de baixa renda nessas situacoes, é quase impossivel
acumular riqueza.

A entrada para a compra de uma casa ndao € o unico tipo de presente que
precipita mais consumo. Considere, por exemplo, os pais abastados que deram a
seu filho Bill e sua nora Helen um tapete de US$9.000 que, pelo que nos
disseram, contém milhdes de nés amarrados a mao. Bill é engenheiro civil e
trabalha para o governo. Ganha menos de US$55.000 por ano. Seus pais se
sentem impelidos a ajuda-lo a manter um estilo de vida e um nivel de dignidade
coerentes com alguém que tem um diploma de poés-graduagdo numa
universidade de prestigio. Naturalmente, esse tapete carissimo parecia deslocado
numa sala cheia de moveis de segunda mao e luminarias simples. Assim, Bill e
Helen se sentiram obrigados a comprar uma carissima mobilia de nogueira para
a sala de jantar, um candelabro de cristal, luminarias caras e um servico de prata.
Dessa forma, aquele presente de US$9.000, o tapete, precipitou o consumo de
quase a mesma quantia em outros “artigos finos™.

Algum tempo depois, Bill mencionou a sua mde que as escolas publicas da
area nao eram tao boas como na época em que ele estava no primario. Sua mae
respondeu que pagaria parte das mensalidades do neto e da neta numa escola
particular. Naturalmente, cabia a Bill e Helen decidir se iriam tirar seus filhos da
escola publica. A mae pagava % da mensalidade; Bill e Helen pagavam o resto.
Neste caso, um presente de US$12.000 acabou custando para Bill e Helen
US$6.000 por ano.

Mais ainda, Bill e Helen ndo tinham pensado nas despesas extras implicadas
em mandar os filhos a uma escola particular. Por exemplo, muitas vezes, eles sdo
solicitados a dar contribuicGes extras para a escola, além das mensalidades
normais. Eles também julgaram que precisavam comprar uma van de sete
lugares, a fim de participar no rodizio dos pais para levarem os filhos a escola.
Livros e materiais escolares também custam caro. E seus filhos agora vivem em
contato com outras criancas que tém um nivel de consumo mais alto do que seria
0 caso se estivessem numa escola publica. Na verdade, seus filhos ja estdo
esperando ansiosamente uma viagem para a Europa no préximo verdo. Faz parte
do seu processo de educacdo e socializacdao. Os recipientes de doagOes tém
muito mais probabilidade do que os ndo-recipientes de mandarem seus filhos a



escolas particulares. (Embora, no computo geral, haja mais filhos de ndao-
recipientes em escolas particulares, isso ocorre porque a populacdo dos nao-
recipientes é muito maior do que a dos recipientes.)

2. OS RECIPIENTES DE PRESENTES MONETARIOS EM GERAL
NUNCA DISTINGUEM BEM ENTRE O SEU DINHEIRO E O DE SEUS
PAIS

Talvez seja Tony Montage, um gerente de investimentos, quem sintetizou
melhor:

Esses filhos que ganham doagdes... esses filhos adultos de pais abastados
acham que a riqueza/o capital de seus pais € a sua renda... renda para ser
gasta.

Um dos motivos principais pelos quais os recipientes de doagdes costumam
achar que estdao financeiramente bem de vida é porque recebem subsidios dos
pais. E as pessoas que acham que estdo financeiramente bem costumam gastar.
Na verdade, estatisticamente elas se consideram afluentes com a mesma
probabilidade que os verdadeiros afluentes que ndo recebem doacoes. Isso
acontece ainda que ganhem 91% da renda e possuam 81% da riqueza dos nao-
recipientes.

Veja a situacdo do ponto de vista do recipiente. A cada ano da sua vida adulta,
William recebe de seus pais um presente de US$10.000, livre de impostos.
William tem 48 anos de idade. Agora vejamos: US$10.000 de renda, livre de
impostos, pode ser considerado como produto de que capital? Vamos assumir um
retorno de 8%. Seria o equivalente a um capital de US$125.000. Acrescente
agora essa quantia ao patrimonio real de William. Qual é o resultado? William
tem uma imagem de si mesmo como de alguém que tem US$125.000 a mais em
capital do que ele na realidade possui.

Considere essa comparacdao. Vocé ja viu uma crianca de oito anos parada
diante do jardim da casa dos pais? Se vocé, um estranho, tentar entrar naquela
propriedade, a crianca vai dizer: “Vocé ndo pode entrar no meu jardim. Essa casa
é minha”. A crianca acha que a propriedade é dela. Aos oito anos de idade, ela
pode estar correta. Afinal, é uma crianca morando na casa dos pais. Nessa idade,
as criancas acham que o jardim, a casa e o carro sao propriedades da familia.
Mas quando as criangas crescem e sao bem socializadas pelos pais, passam a ser
adultos independentes. Adultos que conseguem distinguir claramente o que é e 0
que nao € deles. Seus pais lhes ensinam a independéncia.

Infelizmente, uma parcela cada vez maior de filhos adultos nao esta



aprendendo o valor de ser independente dos pais, emocional e economicamente.
Como foi que um casal testou para ver se seu filho adulto ja era independente?
Utilizaram o “Efeito Tony Montage” como base para o teste.

Depois do jantar do Dia de Acdo de Gragas na casa dos pais, James teve uma
conversa com eles. Os pais lhe disseram que tinham decidido doar varias
parcelas da propriedade comercial “deles” para uma universidade regional. O pai
disse ao filho: “Sei que vocé vai compreender que a universidade vai se
beneficiar muito com essa doacao”. A resposta de James, se fosse escrita como
uma manchete de jornal, seria:

Filho de casal abastado grita: “Essa propriedade é minha também, e o
pessoal da universidade ndo pode entrar (no meu jardim)!”.

A reacao de James foi previsivel. Durante toda a sua vida adulta ele vem
recebendo presentes monetarios substanciais. Ele precisava de uma doacdo anual
equivalente a 20% da sua renda para cobrir as suas despesas anuais. Portanto,
viu a idéia de seus pais de doar um capital para a universidade como uma
ameaca a sua futura renda.

Como muitos outros recipientes de doacdes, James se considera um
profissional “que se fez por si mesmo”. De fato, cerca de dois em cada trés filhos
adultos que recebem periodicamente de seus pais doacOes monetarias
significativas se consideram membros do clube “Eu consegui sozinho”. Ficamos
abismados quando essas pessoas nos dizem nas entrevistas: “N6s ganhamos cada
délar que temos”.

3. OS RECIPIENTES DE DOA¢GES TéM UMA DEPENDéENCIA DE
CRéDITO SIGNIFICATIVAMENTE MAIOR DO QUE OS NAO-
RECIPIENTES

Os que recebem presentes periodicos de dinheiro ou o equivalente sdo
euforicos acerca de seu bem-estar economico. Essa euforia se relaciona com a
sua necessidade de gastar dinheiro. S6 que grande parte desse dinheiro ainda ndao
estd a mdo. E o PSE de amanhad. Assim, como os recipientes reagem a esse
dilema? Utilizam o crédito para amenizar seus problemas de fluxo de caixa. Por
que esperar pelo pote de ouro que estara no fim do arco-iris? Os filhos adultos
que recebem presentes monetarios tém mais probabilidade do que outros filhos
adultos de viver sempre antecipando a volumosa heranca que, por fim, acabara
lhes chegando as maos.

Apesar de terem apenas cerca de 91% da renda total anual e 81% do
patrimonio liquido dos nao-recipientes de doacOes, 0s recipientes tém uma



probabilidade significativamente maior de se orientarem para o crédito. Esse
crédito é obtido para propositos de consumo e ndo de investimento.
Inversamente, os ndo-recipientes de presentes tomam mais empréstimos para
fins de investimento do que os recipientes. Exceto por isso, em todas as outras
categorias concebiveis de crédito para produtos ou servicos, os recipientes de
presentes ultrapassam os nao-recipientes. Isso se aplica tanto a incidéncia do uso
do crédito como a quantia real gasta para pagar os juros do empréstimo. Isso se
aplica aos empréstimos pessoais e as dividas de saldo de cartdo de crédito. Os
recipientes e os ndo-recipientes de doacdes ndo diferem significativamente
quanto ao uso de servicos de hipoteca ou a alocacdo de dinheiro para tais
propositos. Contudo, uma parte significativa dos recipientes ganhou presentes
monetarios para fazer vultosos pagamentos iniciais na compra de uma casa.

4. OS RECIPIENTES DE DOA¢SES INVESTEM MUITO MENOS DO QUE
0OS NAO-RECIPIENTES

No nosso levantamento, os recipientes de presentes relataram que a cada ano
investiram menos de 65% do que foi investido pelos nao-recipientes. E mesmo
essa estimativa é muito conservadora, ja que, como a maioria dos grandes
usuarios de crédito, os recipientes de doacOes superestimam a quantia que
investem. Por exemplo, eles costumam se esquecer de incluir grandes compras a
crédito quando computam seu consumo real e seus habitos de investimento.

Ha excecoes a essa regra. Os professores que recebem presentes
aparentemente continuam tao frugais, ou mesmo mais ainda, do que os que nao
recebem doacoes. Eles tém muito maior probabilidade de economizar e investir
o dinheiro que ganham de presente do que os recipientes das outras categorias
ocupacionais. A questdo dos professores como modelos de comportamento sera
detalhada mais adiante neste capitulo.

Como ja esclarecemos, 0s recipientes de presentes sao superconsumistas e
propensos ao crédito. Vivem bem acima da norma para outras pessoas com renda
comparavel a sua. Porém, muitas pessoas acreditam, erroneamente, que O0s
recipientes de doacOes apenas se preocupam com seus proprios desejos,
necessidades e interesses. Nao é o caso. Em média, os recipientes de presentes
doam quantias significativamente maiores para a caridade do que outras pessoas
na mesma categoria de renda. Por exemplo, os recipientes de doagdes que tém
uma renda familiar na categoria dos US$100.000 normalmente doam pouco
abaixo de 6% da sua renda anual para causas de caridade. A populacdo geral
nessa categoria de renda doa apenas cerca de 3%. Os recipientes de presentes
doam numa propor¢ao muito mais parecida com a dos lares com renda anual na



categoria dos US$200.000 a US$400.000. Essas pessoas doam aproximadamente
6% da sua renda para causas nobres.

Sejam nobres ou ndo, os recipientes de doacGes consomem mais, e portanto
ttm muito menos dinheiro para investir. Do que adianta estar a par das
oportunidades de investimentos quando se tem pouco ou nenhum dinheiro para
investir? E essa a situacio na qual um jovem professor de comércio se
encontrou. Ele, que era um recipiente de presentes monetarios, foi convidado a
dar um curso sobre investimentos num programa de educacdo continua. Seu
publico incluia muitas pessoas instruidas e de alta renda. O professor discorreu
sobre varios topicos, incluindo fontes de informacgfes sobre investimentos e
como avaliar as ofertas de acOes de varias empresas publicas. No final, recebeu
muitos elogios. E um homem bem treinado na sua disciplina. Tem doutorado em
Administracao de Empresas, com especializacdao em Financas. Contudo, no final
do curso, um cavalheiro do publico fez uma simples pergunta a esse professor:

Doutor E., posso lhe perguntar sobre seu portfolio pessoal? No que o
senhor costuma investir?

Sua resposta surpreendeu a classe:

Ndo tenho um grande portfolio no momento. Estou muito comprometido
pagando a hipoteca de duas casas, um empréstimo para um carro, as
mensalidades escolares. ..

Mais tarde uma pessoa da classe nos disse:

E como aquele sujeito que escreveu um livro sobre “cem coisas inteligentes
para se dizer para mulheres atraentes”. S6 que ele ndo conhecia nenhuma
mulher atraente.

Outra pergunta: por que os consultores financeiros ndo enfatizam a
importancia da frugalidade, ao aconselharem esses recipientes de doagdes que
sdo SAR? E porque, em geral, esses consultores financeiros se concentram num
foco bastante estreito. Eles vendem investimentos e conselhos sobre
investimentos. Eles ndo ensinam a frugalidade e a elaboracdo de orcamentos.
Muitos acham que seria embaracoso, ou até degradante, sugerir a seus clientes
que eles estao levando um estilo de vida alto demais.

Para sermos justos, muitas pessoas de alta renda, assim como seus
consultores, ndo tém idéia de qual seria o patrimonio que alguém deveria ter,
considerando certos parametros de renda e idade. Além disso, os consultores
financeiros muitas vezes ndo sabem que seus clientes recebem importantes
presentes em dinheiro todos os anos. Confiando apenas na declaracdo de renda



de um cliente, um consultor poderia dizer:

Bem, Bill, para um sujeito de 44 anos de idade que ganha US$70.000
por ano, vocé estd indo muito bem. Muito bem em termos de sua linda casa,
seu barco, seus carros importados de luxo, as doagbes que vocé faz e até
mesmo seu portfolio de investimentos.

Mas sera que esse consultor acharia o mesmo se Bill lhe contasse que recebe

dos pais um presente de US$20.000 em dinheiro, livre de impostos?
Aqui é importante voltar a um ponto que estamos tentando real¢ar durante todo
este livro. Nem todos os filhos adultos dos abastados se tornam SAR. Os que se
tornam, em geral, sdo aqueles cujos pais ddo pesados subsidios para o padrao de
vida dos filhos. Porém, muitos outros filhos e filhas de pais abastados se tornam
PAR. As provas sugerem que isso acontece quando os pais sao frugais e bem
disciplinados e instilam nos filhos esses valores, assim como a independéncia.

A imprensa popular costuma pintar uma imagem bem diferente. Com
freqliéncia, ela divulga aquelas histdrias tipo “Abraham Lincoln nasceu numa
cabana de madeira”. Os jornais dramatizam os casos em que uma pessoa de
familia operaria acaba tendo grande sucesso. Com isso, eles querem provar que a
disciplina da pobreza é o pré-requisito para se tornar milionario na América. Se
isso fosse verdade, deveria haver pelo menos 35 milhdes de lares milionarios na
Ameérica. Entretanto, sabemos que hoje existe apenas um décimo desse numero.

E verdade que a maioria dos milionarios sdo filhos e filhas de pais ndo-
milionarios, ja que a populacdo destes é mais de trinta vezes maior do que a
outra. Apenas uma geracao atras, era mais de setenta vezes maior. O enorme
tamanho da populacdo de nao-milionarios tem muito a ver com o fato de que a
maioria dos milionarios provém de lares ndo-milionarios. Como probabilidade,
os milionarios tém mais possibilidade de gerar filhos milionarios. E,
coerentemente, as chances de se tornar milionario sdo mais baixas para os
individuos que sao filhos de nao-milionarios.

UM ProrESSOR E UM ADVOGADO: EsTuDoO DE CASO

Henry e Joseph sdo irmdos, mas ter os mesmos pais ndo significa que eles
sejam semelhantes. Henry tem 48 anos de idade, Joseph 46. Henry é professor de
matematica em uma escola secundaria; Joseph é advogado em uma firma de
advocacia de tamanho modesto.

Eles sdao dois dos seis filhos do casal de milionarios Bernard e Susan, que
acumularam seu dinheiro gerindo uma bem-sucedida firma de construgao civil.
Esse casal sempre foi generoso com seus filhos. Todos os anos eles deram a



Henry, Joseph e aos outros quatro filhos e filhas cerca de US$10.000 em
dinheiro. Esses presentes ndo cessaram quando os filhos ficaram adultos.
Bernard e Susan achavam que esses presentes ajudariam a diminuir o tamanho
do seu espolio, e assim reduziriam os impostos sobre a heranca que os filhos
teriam de pagar algum dia.

Bernard e Susan também queriam ajudar seus filhos adultos a terem um bom
inicio na vida. Acreditavam que os seus presentes financeiros os ajudariam a se
tornarem, por fim, financeiramente independentes. Bernard e Susan sempre
foram democraticos na distribuicdao de sua riqueza entre os filhos. Cada filho
adulto recebia anualmente o mesmo presente monetario. Além disso, cada filho
ganhou aproximadamente a mesma quantia para ajudar a comprar a primeira
casa propria.

Poderiamos esperar que os filhos de familias assim se tornassem
financeiramente independentes. Com certeza, Bernard e Susan acreditavam
nisso. Eles sempre acharam que eles proprios teriam sido ainda mais bem-
sucedidos se tivessem cursado uma universidade e depois recebido presentes em
dinheiro de seus pais. Porém, os pais de ambos os lados eram pobres. Bernard e
Susan tiveram sucesso porque seus pais lhes deram algo diferente de dinheiro.
Cada um deles foi produto de uma vida doméstica disciplinada. Bernard e Susan
ndo s6 eram bem disciplinados; também aprenderam sozinhos a lidar com a
adversidade, e justamente isto fez deles o que sdao hoje — milionarios bem-
sucedidos. As épocas de crise na area da construcao civil eliminam os fracos e os
menos produtivos. Bernard e Susan nunca fraquejaram e sempre geriram sua
firma com alta rentabilidade e baixos custos. Isso se aplica tanto a sua empresa
COmo a sua casa.

Até hoje, esse casal nunca possuiu um carro de luxo. Nunca foram esquiar,
nunca viajaram para o estrangeiro, nunca entraram em nenhum clube de campo.
Mas, de alguma forma, assumiram que, se seus filhos adultos pudessem se expor
a sabedoria que se adquire numa universidade, em viagens ao estrangeiro e em
contatos com pessoas de status mais alto, eles haveriam de se sair até melhor que
seus pais, economicamente.

Essa suposicdo estava totalmente errada. Os filhos dos pais abastados nao se
saem automaticamente tdo bem quanto seus pais em termos de acumular riqueza.
Isso ndo quer dizer que os Henrys e Josephs da América nunca irdao ultrapassar
seus pais. Alguns conseguem; mas sdo a minoria entre os filhos dos abastados. E
importante notar que os filhos de pais abastados possuem uma chance em cinco
de acumular riqueza na casa dos sete digitos (em dolares de hoje) durante sua
vida; ao passo que uma crianca cujos pais ndo sao milionarios tem, em média, a
chance de um em trinta.



Sera que algum dos seis filhos de Bernard e Susan é milionario hoje? Nao!
Mas um deles tem mais probabilidade de se tornar membro do clube dos sete
digitos (de patrimonio liquido). Sera Henry, Joseph ou algum dos outros filhos?
Os outros filhos sdao bem mais jovens do que Henry e Joseph. Com certeza, a
idade é uma correlacdo da acumulacao de riqueza. Os adultos jovens tém menos
probabilidade de ter acumulado uma riqueza consideravel por seus proprios
meios. Além disso, os outros quatro filhos nao vém recebendo PSE de seus pais
pelo mesmo periodo de tempo que seus irmaos mais velhos.

Muitos observadores poderiam prever que Joseph teria mais probabilidade de
acumular um patrimonio na casa dos sete digitos antes de seu irmdo. Essa
opinido é compreensivel. Os advogados costumam gerar uma renda
significativamente mais alta do que os professores secundarios. Mais uma vez, a
renda tem alta correlacdo com a acumulacao de riqueza. No ano passado, a renda
domeéstica total de Henry (excluindo o presente financeiro que ganhou dos pais)
foi de US$71.000; a renda de Joseph foi de US$123.000. Poderiamos assumir,
considerando apenas essas quantias, que Joseph teria muito mais probabilidade
de acumular riqueza. Afinal, sua renda é quase o dobro da do seu irmdo. Mas
quem faz essa previsao se esquece da regra fundamental para a construcdao da
riqueza:

Seja qual for a sua renda, sempre viva abaixo dos seus meios.

Henry, apesar do seu salario mais baixo, vive abaixo dos seus meios. Joseph,
por outro lado, vive substancialmente acima da sua renda. Na verdade, Joseph
“realmente conta com aqueles US$10.000 dos pais para equilibrar seu
orcamento”. Esses US$10.000, acrescentados a sua renda de US$123.000, o
colocam na faixa dos 4% superiores de todos os lares geradores de renda da
Ameérica. Lembre-se de que aproximadamente 3,5% dos lares americanos tém
um patriménio liquido de US$1 milhdo ou mais. Porém, Joseph tem um
patrimonio liquido que, mesmo avaliado com otimismo, fica bem abaixo desse
numero. Seu patrimonio total, incluindo o valor quitado de sua casa, a sociedade
na empresa de advocacia, o plano de pensao e outros bens, é de US$553.000.

E o que dizer de Henry? Apesar de ter uma renda muito menor, ele acumulou
riqueza muito mais significativa. Avaliado de maneira conservadora, seu
patrimonio liquido é de US$834.000. Como é possivel que um professor tenha
uma riqueza tdo maior do que um advogado com renda quase duas vezes
superior?

Respondendo com simplicidade, Henry e sua esposa sao frugais; Joseph e sua
esposa sao grandes consumidores. Boa parte dessa diferenca se relaciona com



suas respectivas profissdes. Descobrimos que, como grupo, os professores sao
frugais. Além disso, os advogados que recebem presentes monetarios de seus
pais gastam mais e economizam e investem menos do que os advogados da
mesma faixa etaria que ndo recebem doacGes. Como ja foi dito, os advogados
que recebem auxilio monetario de seus pais tém apenas 62% da riqueza e 77%
da renda dos advogados da mesma faixa etaria que ndo recebem essas doacoes
(veja a Tabela 5-2).

Qual é a posicao dos professores que recebem presentes monetarios quanto a
acumulacdo de renda e riqueza? Os lares chefiados por professores que recebem
doacgOes dos pais tém, em média, 185% do patrimonio liquido e 92% da renda
familiar anual dos professores da mesma faixa etaria que ndo recebem essas
doacdes.

Os professores que recebem presentes tém mais probabilidade, em
comparagao aos que nao recebem, de lecionar numa escola particular (que, nos
Estados Unidos, em geral paga salarios mais baixos aos professores do que as
escolas publicas). Talvez sem saber, muitos Bernards e Susans da América estao
subsidiando as escolas particulares ao dar presentes em dinheiro aos seus filhos
adultos. Isso, por sua vez, pode encorajar pessoas como Henry a se disporem a
trabalhar por um salario menor numa escola particular. Henry pode imaginar
que, ja que recebe PSE, ndo precisa ganhar alguns milhares de dolares a mais
lecionando numa escola publica. Embora lecione numa escola particular, Henry
se sente muito bem dirigindo seu Honda Accord de quatro anos de idade ou a
mini-van de sua esposa.

Em contraste, Joseph vive num ambiente completamente diferente. O
estacionamento do edificio onde trabalha esta cheio de carros esporte e
importados de luxo. Joseph é responsavel pela area de novos negdcios de sua
firma. Assim, mesmo que ele quisesse dirigir um Honda de quatro anos de idade,
seus clientes e provaveis futuros clientes talvez nao quisessem entrar nesse carro
com ele. Poderiam ficar com uma impressao errada.

Joseph e sua esposa tém trés automoveis ultimo tipo: um BMW série 7 e um
Volvo de sete passageiros, ambos em leasing, e um Toyota Supra. Seus habitos
de consumo quanto a veiculos sao semelhantes aos de outros consumidores com
renda significativamente mais alta. Joseph gasta trés vezes mais, em média, do
que Henry para comprar veiculos.

Joseph também gasta quase o dobro de Henry em pagamentos de hipotecas.
Ele mora numa casa maior e mais luxuosa que Henry, num chamado bairro de
prestigio. Henry mora numa casa muito mais modesta num bairro de classe
média. Seus vizinhos sdao professores, gerentes de nivel médio, funcionarios
publicos e gerentes de lojas. Henry e sua familia combinam muito bem com os



vizinhos. Seus habitos de consumo sao tipicos de classe média, apesar de Henry
ter uma riqueza acumulada de quatro a cinco vezes maior do que a de seus
vizinhos tipicos.

E o que dizer do bairro de Joseph? Sua residéncia principal (ele também tem
participacdao num condominio de uma estacao de esqui) fica num bairro elegante.
Seus vizinhos sdao geradores de alta renda, como médicos, executivos séniores,
profissionais de vendas e marketing com altos salarios, advogados e empresarios
ricos. Joseph se sente confortavel nesse ambiente, que é ideal para receber
clientes e socios. Porém, ha algo que Joseph nao percebe: embora sua renda
esteja no terceiro quartil em comparacdo com a de seus vizinhos, ele esta no
final da lista em termos de patrimonio liquido domiciliar.

Joseph e sua familia estdo representando o papel de gente que tem um
patrimonio liquido duas, trés vezes maior e até mais. Joseph, vocé ndo € o unico.
Pelo menos uma em cada cinco casas do seu bairro esta representando esse
mesmo papel. Também esta recebendo PSE. Também gasta mais e investe menos
do que outras na mesma area.

Como funciona o orcamento de Joseph? Como ele satisfaz sua tendéncia para
gastar? Joseph é como muitos outros SAR. Primeiro ele gasta. Do que sobrar, ele
economiza e investe. O que isso significa, na verdade, é que ele economiza e
investe nada mais do que aquilo que porventura seja injetado no seu plano de
pensdao e de participacdao nos lucros. Mais de dois tercos da sua riqueza
consistem no valor quitado de sua casa, sua sociedade na empresa e seu plano de
pensdo. Em esséncia, Joseph e sua familia ndo investem nenhum dolar de sua
renda pessoal. Mas talvez eles se sintam afluentes mesmo assim, pois Joseph
recebe US$10.000 em dinheiro a cada ano e ja esta prevendo que algum dia vai
herdar muito mais do que isso.

Mas o que dizer dos filhos de Joseph? Sera que eles tém chance de receber
presentes monetarios substanciais de seu pai? Nada provavel. Contudo, essas
criancas estdo crescendo num ambiente de alto consumo. Com toda a
probabilidade, irdo imitar o comportamento consumista do pai. E é um papel
dificil de desempenhar, em especial sem a ajuda de um PSE substancial.

Os filhos de Henry, em contraste, podem ficar surpresos ao saber que seu pai
acumulou uma pequena fortuna. Henry e sua esposa nunca abusaram nem
exageraram. Henry se parece exatamente como um professor. Tem carro de
professor, se veste como professor, faz compras onde compram os professores.
Nao possui nenhum dos artigos de grife que seu irmao possui. Nao tem piscina,
ndo tem sauna, nao tem banheira de hidromassagem nem barco a vela, nem é
membro de nenhum clube de campo. Possui dois ternos e trés paletds esporte. As
atividades de Henry sdo muito mais simples, custam muito menos e sao muito



menos orientadas para o status. Seu exercicio fisico consiste em fazer jogging
dia sim, dia ndo. Gosta de acampar com a familia e caminhar nas montanhas. O
que eles possuem, realmente, sdo duas barracas, varios sacos de dormir e duas
canoas (uma delas usada). Henry 1é muito e é ativo no grupo de jovens de sua
igreja.

Seu estilo de vida mais simples se traduz em dolares excedentes, 0s quais sao
economizados e investidos. Durante o primeiro ano de Henry como professor,
outro professor mais antigo o aconselhou a melhorar seus investimentos
contribuindo para um fundo particular de aposentadoria vitalicia. Henry
contribuiu para esse fundo todos os anos, desde que comecou a trabalhar como
professor. Também investiu a maior parte dos presentes em dinheiro que seus
pais lhe deram todos os anos.

Quem tem mais probabilidade de se aposentar confortavelmente algum dia —
Henry ou Joseph? Seus pais estdo agora distribuindo seu capital ndo s6 aos
filhos, mas também aos netos. Assim, Henry e Joseph podem acabar herdando
muito pouco. No ritmo em que Joseph vem consumindo, ele provavelmente
nunca podera se aposentar com conforto. Henry provavelmente ira consegui-lo.
A quantia combinada de seu plano de pensdo, da aposentadoria particular e de
seu portfolio de investimentos sera substancial quando ele chegar aos 65 anos.

ENSINE SEUS FILHOS A PESCAR

Quando damos palestras sobre a relacdo entre presentes monetarios e a
realizacao econdomica, sempre ha alguém do publico que pergunta: “Se ndo é o
dinheiro, entdo que tipo de presente € o mais benéfico?”. Eles estdao ansiosos
para saber como melhorar a produtividade econémica de seus filhos. Aqui, mais
uma vez, nos os lembramos que o ponto critico é ensinar os filhos a ter uma vida
frugal. Com freqiiéncia, os filhos que foram treinados da maneira oposta se
tornam superconsumistas, necessitando de subsidios em dinheiro quando jovens
e adultos.

Quais sdo as transferéncias intergeracionais que poderiam ajudar seus filhos a
se tornarem adultos economicamente produtivos? O que vocé deveria lhes dar?
Os abastados tém grande apreciacdao pelo valor de uma educacdo de alta
qualidade. Perguntamos aos milionarios pesquisados se concordam com a
seguinte afirmacao:

¢ O que aprendi na escola/na faculdade é/foi de pouca utilidade para eu ganhar a
vida no mundo real.

Apenas 14% concordaram; 6% ndo tinham opinido formada, e os restantes



80% discordaram. E por isso que os milionarios gastam grande parte de seus
recursos na educacdo de seus filhos. Qual foi o presente mencionado com mais
freqliencia que os milionarios receberam de seus pais? Mensalidades escolares!

Todos os outros presentes econdmicos sdo mencionados por uma propor¢ao
significativamente menor dos miliondrios. Cerca de um em cada trés recebeu
algum apoio financeiro para comprar sua primeira casa; cerca de um em cada
cinco recebeu um empréstimo sem juros durante sua vida; apenas um em cada
35 recebeu auxilio de seus pais para pagar uma hipoteca.

O que vocé pode dar a seus filhos para melhorar a probabilidade de que se
tornem adultos economicamente produtivos? Além de lhes dar boas escolas, crie
um ambiente que honre a independéncia de pensamento e de acao, valorize as
realizacOes individuais e recompense a responsabilidade e a lideranca. Sim, as
melhores coisas da vida muitas vezes sdao gratuitas. Ensine seus filhos a viverem
por conta propria. Custa muito menos financeiramente, e a longo prazo acaba
beneficiando tanto os filhos como os pais.

Ha incontaveis exemplos da relacdo inversa entre a produtividade economica
e a presenca de doagOes econdomicas substanciais. Nossos proprios dados,
coletados ao longo de vinte anos, confirmam repetidamente essa conclusao.
Excluindo as mensalidades universitarias, mais de dois tercos dos milionarios
americanos nao receberam nenhum auxilio economico de seus pais. E isso inclui
a maioria daqueles cujos pais eram afluentes.

ENFRAQUECENDO OS FRACOS

Assim, o que devem fazer os pais abastados com sua riqueza? Quando e como
eles devem distribui-la entre seus filhos? Detalharemos a distribuicdo da riqueza
no proximo capitulo. Mas, neste momento, aqui esta algo para vocé refletir: a
maioria das pessoas abastadas tem pelo menos dois filhos. Tipicamente, o filho
mais produtivo economicamente recebe a parcela menor da riqueza dos pais, ao
passo que o menos produtivo recebe a parte mais substancial, tanto do PSE como
da heranca.

Considere por um momento que vocé seja um pai afluente tipico. Vocé ja
notou que seu filho ou filha mais velho(a) desde cedo foi extremamente
independente, empreendedor e disciplinado. Seu instinto € incentivar esses
tracos, nao tentando controlar as decisoes dele ou dela. Em vez disso, vocé passa
mais tempo ajudando seu filho que tem menos recursos internos a tomar
decisOes; ou, na verdade, tomando as decisGes no lugar dele. Qual o resultado?
Vocé fortalece a crianga mais forte e enfraquece a mais fraca.

Suponha que vocé tenha um filho de dez anos que vai fazer um check-up



fisico. O médico lhe diz que seu filho esta abaixo do peso e do desenvolvimento
esperado. Como vocé reagiria? Encontraria maneiras de melhorar a satde fisica
dele. Iria incentiva-lo a fazer exercicios, a tomar vitaminas, a fazer musculacao,
a praticar um esporte. A maioria dos pais atacaria um problema assim, de uma
maneira pro-ativa. Vocé ndo acharia estranho se os pais adotassem a atitude
oposta? Como vocé reagiria se 0s pais incentivassem essa crianca a comer
menos e a nao se exercitar?

Com muita freqiiéncia, esse método de enfraquecer os fracos é aplicado as
criancas que mostram fraquezas de personalidade. Num caso que conhecemos, a
escola disse aos pais que o filho era deficiente na escrita e nas atividades verbais.
Como os pais reagiram a esse problema? Em primeiro lugar, transferiram o filho
para outra escola. Como o problema de deficiéncia verbal ndao melhorou, o pai
comecou a fazer a licdo de casa do garoto. O filho ja esta no segundo ano da
faculdade, e o pai continua fazendo seus trabalhos escolares até hoje.

Em outro caso que conhecemos, um casal abastado tinha uma filha de 12 anos
que era muito timida e quase nao falava. Preocupada, a mae escreveu um bilhete
para a professora pedindo que deixasse a menina sentar no fundo da sala, pois la
ela se sentia mais a vontade. A mde nos contou: “As professoras costumam fazer
mais perguntas para as criancas que sentam na frente”. No dia em que a
professora recebeu esse pedido, ela ndo mandou a crianca mudar de lugar, e a
tarde a mae ligou-lhe para protestar. A professora ndo estava no momento, mas
telefonou de volta no dia seguinte. Sentindo-se menosprezada, a mae logo
transferiu a filha para outra escola.

Em outro caso, um professor conceituado recebeu o telefonema de um vizinho
extremamente irado:

Vizinho: Dr. , ja que o senhor esta nessa area, preciso do seu
conselho. Como posso conseguir que um professor seja despedido? O
senhor nao deve conhecer esse sujeito. Ele leciona na universidade estadual.

Professor: Por que o senhor quer despedi-lo?

Vizinho: Minha filha esta indo mal no curso dele. Ele diz que ela ndo tem
base para ir bem nas suas aulas... E um sujeito de cabelo comprido, ndo usa
terno... Um idiota! Ja falei com o diretor, mas s6 consegui evasivas. Quero
que esse sujeito seja despedido!

Professor: Bem, e por que a sua filha simplesmente ndao desiste do curso
dele?

Vizinho: Nesse caso ela precisaria ter aulas de recuperagdo no verao.



Professor: Existem muitas coisas piores do que fazer recuperacao no verao.

Vizinho: Se ela ficar de recuperacdo, nao podera ir para a Europa conosco.
Estamos planejando essa viagem ha dois anos. Minha mulher nao quer ir
sem a menina. O que posso fazer?

O que fizeram todos os pais nesses casos? Contribuiram para enfraquecer o
fraco. Se seu filho tem uma deficiéncia em habilidades verbais, empenhe-se em
ajuda-lo a superar essa deficiéncia. Num caso, um pai percebeu que o filho tinha
grande aptiddo para matematica, mas muito pouca capacidade verbal. O pai
atacou o problema. Todas as noites durante o jantar, o pai pedia ao filho que
definisse trés palavras, tiradas do guia de estudos para os exames. Durante
centenas de jantares, o pai ensinou o filho. Também contratou um professor
particular. A combinagdao funcionou. Hoje o filho se formou numa das
universidades de maior prestigio do pais.

O RESULTADO DO PSE

O que acontece quando esses “filhos enfraquecidos” se tornam adultos? O
resultado mais tipico é que eles ficam sem iniciativa. Com freqiiéncia, tém baixo
desempenho econdmico e alta propensdo para gastar. E por isso que eles
precisam de subsidios econdmicos para manter o padrao de vida de que
desfrutavam na casa dos pais. Vamos repetir:

Quanto mais dinheiro um filho adulto ganha de presente, menos ira acumular; os
que ganham menos presentes monetarios acumulam mais.

Esta é uma relacdo estatisticamente comprovada. Contudo, muitos pais
continuam achando que seu dinheiro pode automaticamente transformar seus
filhos em adultos economicamente produtivos. Eles estdo equivocados.
Disciplina e iniciativa ndo sdo coisas que se podem comprar numa loja, como
um carro ou um €asaco.

Um recente estudo de caso ajudara a exemplificar. Um casal abastado estava
decidido a dar a sua filha, Wendy, todas as vantagens. Assim, quando ela
expressou interesse em abrir sua propria firma, eles reagiram da maneira tipica.
Criaram para ela todo um ambiente que, na opinido deles, seria o ideal. Em
primeiro lugar, ndo queriam que sua filha tivesse dividas. Assim, deram-lhe todo
o dinheiro necessario para abrir sua firma. Wendy ndo colocou nenhum dinheiro
seu. Nem sequer pediu um empréstimo comercial.

Em segundo lugar, os pais sentiram uma forte necessidade de lhe oferecer uma
dose substancial de PSE. Acharam que isso aumentaria a chance da filha de ser



bem-sucedida entre as fileiras dos empresarios americanos. Os pais também
acreditavam que ela se beneficiaria em morar com eles, pois assim poderia
dedicar toda sua energia e seus recursos para seus negocios. Poderia morar com
os pais sem pagar aluguel. Ndo precisaria perder tempo indo ao supermercado,
limpando a casa, nem mesmo arrumando sua propria cama. Essa ultima forma de
subsidio vai além do PSE — podemos chama-la de “internamento economico”.

Sera que um ambiente onde ndo se paga aluguel é ideal para um jovem
empresario? Acreditamos que ndao. Nem tampouco o é dar uma firma de
presente. Os donos de empresa mais bem-sucedidos sdao os que colocaram
muitos recursos proprios no seu empreendimento. Muitos sdo bem-sucedidos
porque precisam ser. E o seu dinheiro, o seu produto, a sua reputacdo que estdo
em jogo. Eles ndo tém rede de seguranca. Ndo tém em quem se apoiar, nem no
sucesso nem no fracasso.

Em terceiro lugar, os pais de Wendy acrescentaram outro elemento na
equacdo. E se sua filha ndo precisasse preocupar-se, de inicio, em gerar lucros
com seu empreendimento? Eles acreditaram que ao reduzir esse fardo, estariam
aumentando a probabilidade de sucesso de sua filha. Assim, Wendy se tornou
mais um membro do grupo dos financiados. Os pais lhe deram cerca de
US$60.000 em dinheiro e equivalentes todos os anos.

Qual é o resultado de ter criado esse ambiente “ideal”? Hoje Wendy esta com
trinta e tantos anos. Continua morando com os pais. Nao tém dividas comerciais.
Seus pais financiaram sua firma, e continuam fazendo isso até hoje. No ano
passado, sua firma gerou quase US$50.000. Mas seus pais continuam a lhe dar
US$60.000 por ano. Eles continuam achando que Wendy se tornara
verdadeiramente independente algum dia no futuro. Mas n6s nao somos tao
otimistas quanto a isto.

A maioria dos empresarios de sucesso ndao sao como Wendy. Quantos deles na
fase inicial de seus negocios fariam o que Wendy fez em um ano?

¢ Comprou um carro de US$45.000 sem pesquisar nem negociar o preco nem as
condi¢oes. Pagou US$5.000 por um relégio, US$2.000 por um tailleur e
US$600 por um par de sapatos.

¢ Gastou mais de US$20.000 em roupas em geral.

¢ Pagou mais de US$7.000 em juros de cartdo de crédito e compras a crédito em
lojas varejistas.

¢ Pagou mais de US$10.000 por mensalidades de clubes de campo.

A resposta é: pouquissimos. A firma de Wendy na verdade ndo é um sucesso.



Recebe pesados subsidios, diretos e indiretos, vindos do dinheiro de outras
pessoas. Na verdade, Wendy foi ludibriada por seus pais. Ela talvez nunca venha
a saber se seria ou nao capaz de vencer sozinha. As condi¢Ges “ideais” que eles
lhe ofereceram foram um incentivo para que ela gastasse altas quantias em bens
de consumo. Enquanto isso, ela deu ao seu negocio um tratamento de madrasta
para enteado.

Quem vocé acha que tem mais medos e preocupacdes — Wendy ou um
empresario tipico, rico, mas que nunca recebeu subsidios? A légica poderia
sugerir que Wendy ndo deve ter nenhuma preocupacao, ja que recebe PSE
intensivo dos pais. Mas, na verdade, ela tem muito mais temores do que 0s
homens e mulheres afluentes que ndao recebem qualquer subsidio.

Os empresarios afluentes tipicos tém apenas trés preocupacoes principais
(veja a Tabela 3-4 no Capitulo 3). E as trés se relacionam com o governo federal.
Eles temem que o governo decrete politicas e regulamentos desfavoraveis aos
proprietarios e a populacdao abastada em geral. E quais sdao os medos de Wendy?
Ela nos disse que tem doze grandes medos. Como é possivel que uma pessoa que
foi quase totalmente isolada do risco financeiro tenha quatro vezes mais temores
do que o empresario abastado tipico? E porque esses empresdrios abastados jd
superaram a maior parte de seus medos. Eles se vacinaram contra muitos
temores tornando-se totalmente auto-suficientes. E foi essa mesma luta pela
auto-suficiéncia que os ajudou a vencer esses medos.

Quais sdo os maiores medos e preocupacoes de Wendy? Lembre-se, sdao
medos que ndo figuram com destaque na populacdo abastada auto-suficiente.
Wendy tem medo das seguintes situacoes:

¢ Ter de pagar altos impostos sobre o espolio dos seus pais.

¢ Experimentar uma reducdo significativa no seu padrao de vida.
¢ Sua firma ir a faléncia.

¢ Nao ter dinheiro suficiente para se aposentar com conforto.

¢ Ser acusada por seus irmaos e irmds de receber mais do que sua parte justa nas
doacdes financeiras e na heranca de seus pais.

Quem ¢é mais confiante, mais contente, mais capaz de lidar com a
adversidade? Nao sdao as Wendys da América. Sao aqueles que foram criados por
pais que recompensavam a independéncia de idéias e de comportamento. Sao
aqueles que ndo se preocupam com o dinheiro dos outros; que se preocupam
mais em ser bem-sucedidos do que em saber quanto vai sobrar no espolio de



alguém. E mais: se a pessoa vive abaixo dos seus meios, ndao precisa se
preocupar com a possibilidade de ter de reduzir seu padrao de vida. Os pais de
Wendy fracassaram no seu objetivo. Queriam ter uma filha que “nunca precisaria
se preocupar”. Porém, o método que eles usaram deu um resultado exatamente
oposto. Muitas pessoas procuram proteger seus filhos das realidades economicas
da vida. Mas essas protecoes costumam produzir adultos que vivem
constantemente com medo do amanha.

OS RESULTADOS DO PSE ZERO

Quanto vale sua assinatura? Depende de como ela é usada. Uma assinatura
ajudou Paul Orfalea a iniciar a empresa que traz seu apelido: Kinko.

Com um empréstimo de US$5.000... co-assinado por seu pai em 19609...
Orfalea alugou uma pequena garagem. Junto com alguns amigos, passou a
vender servicos, alcancando um faturamento didrio de cerca de US$2.000
(Laurie Flynn, “Kinko’s Adds Internet Services to Its Copying Business”,
The New York Times, 19 de marco de 1996, p. C5).

Estima-se que a empresa Kinko tem um faturamento anual de mais de US$600
milhGes. Mas o que aconteceria se os pais de Paul Orfalea tivessem socializado
seu filho num ambiente semelhante ao de Wendy? Sera que hoje ele seria tdo
produtivo? Ndo é nada provavel. Orfalea tem aquilo que todos os empresarios
bem-sucedidos possuem: uma consideravel coragem. Assumir um risco
financeiro é prova de coragem. Mas que riscos Wendy ja assumiu na vida?
Muito poucos.

O dicionario Webster define coragem como “forca mental ou moral para
resistir a oposicao, ao perigo ou as condicOes adversas”. Implica firmeza da
mente e da vontade diante de um perigo ou de uma extrema dificuldade. A
coragem pode ser desenvolvida. Mas ndo pode se desenvolver num ambiente que
elimina todos os riscos, todas as dificuldades, todos os perigos. E exatamente
por isso que Wendy ndo tem vontade de sair da casa dos pais, expandir seus
negaocios e desmamar das altas doses de PSE que vem recebendo.

E preciso uma coragem consideravel para trabalhar num ambiente em que a
recompensa depende do desempenho. A maioria das pessoas abastadas tem
coragem. Quais sdo as provas que sustentam essa afirmacdo? A maioria dos
afluentes da América ou sao donos do seu proprio negécio ou sao empregados
que ganham com base em comissOes e incentivos. Lembre-se, quer seus pais
sejam ricos ou ndo, a maioria dos afluentes da América adquiriu sua riqueza por
conta propria. Tiveram a coragem de entrar em empreendimentos e



oportunidades comerciais que implicavam consideravel risco.

Um dos maiores empresarios e mais extraordinarios profissionais de vendas
de todos os tempos, Ray Kroc, priorizava a coragem ao selecionar potenciais
franqueadores e executivos para a McDonald’s. Na verdade, Kroc recebia bem
os profissionais de venda que lhe davam telefonemas nao-solicitados. Dizia para
sua secretaria: “Mande todos eles para ca”. Por qué? Porque nao é facil encontrar
gente que tem a coragem de ser avaliado estritamente com base no seu
desempenho. Ele vendeu a sua primeira franquia fora da Califérnia por US$950
para Sanford e Betty Agate (veja John Love, McDonald’s: Behind the
Arches,Toronto, Bantam Books, 1986, pp. 78-79, 96-97). Kroc conheceu Betty
Agate quando esta fazia prospeccdo de clientes de forma ndo-solicitada, na area
financeira de Chicago. A secretaria de Kroc lhe perguntou: “Ora, mas por que a
senhora, que é judia, esta vendendo biblias cat6licas?”. “Para ganhar a vida”, foi
a resposta. Kroc raciocinou que uma pessoa com essa coragem seria uma Otima
candidata para comprar uma franquia.

Quantos telefonemas dessa forma Wendy ja deu na sua vida? Nenhum. A
maioria das pessoas que compra dela sao amigos ou socios de seus pais e de seus
parentes. Telefonemas para essas pessoas sao telefonemas solicitados.

Muitos pais nos perguntam como instilar coragem em seus filhos. Sugerimos
que eles experimentem a profissaio de vendas. Incentive seus filhos a
concorrerem ao cargo de representante da classe na escola primaria ou
secundaria. Eles vao ter de vender a si mesmos para seus colegas. Até mesmo
vender biscoitos com 0s escoteiros pode ter um impacto positivo. A venda a
varejo oferece uma maneira de as criancas serem avaliadas por uma terceira
pessoa totalmente objetiva.

UMA MULHER DE MUITA CORAGEM

FAX PARA: William D. Danko, Ph.D., Albany, NY

DE: Thomas J. Stanley, Ph.D., Atlanta, GA
RE: Uma mulher de muita coragem
DATA: Dia do Trabalho, pela manha

Imagine onde seu colega estava as 5h30 da manha de hoje? Tomando um avido no primeiro voo do dia.
Embora o avido tivesse lugar para mais de cem passageiros, havia apenas umas vinte pessoas a bordo. Logo
que tomei meu lugar, ficamos sabendo que havia nevoeiro no nosso destino e teriamos mais um daqueles
famosos “pequenos atrasos”. Quando me levantei, a mulher sentada a minha frente (vou chama-la de Laura)
também se levantou. Eu lhe disse que estava aborrecido por ter acordado tdo cedo para pegar esse avido. Ela
respondeu que ja tinha viajado a noite toda e ainda tinha mais uma escala no seu voo.

Perguntei a Laura por que ela estava viajando a noite. Ela respondeu que é muito mais econémico. O
que descobri em seguida é que essa mulher ndo precisava viajar com um bilhete a preco reduzido. Na



verdade, ela é abastada, mas também muito frugal. Qual o objetivo da sua viagem? Ela estava a caminho de

uma conferéncia de executivos do ramo imobilidrio, onde ia receber o prémio de Executiva Imobiliaria do

Ano. Perguntei, entdo, como ela comecgou a trabalhar com imoéveis. Ela respondeu: “Por necessidade”.
Contou que certa manha encontrou um bilhete do marido na mesa da cozinha. O bilhete dizia:

Cara Laura,
Estou apaixonado pela minha secretaria. Meu advogado lhe dara os detalhes. Desejo boa sorte a vocé
e as criancas.

Como foi que Laura, uma dona de casa com trés criangas pequenas, reagiu a essa informacdo? Estava
decidida a ndo voltar para seu antigo emprego de professora secundéria. E nem pensou em pedir apoio
econémico a seus pais, que estavam bastante bem de vida. Fora criada num ambiente que incentivava a
independéncia e a disciplina. Ficou pensando no que poderia fazer com um diploma de mestrado em
literatura inglesa. Ela descobriu que as pessoas com sua formacédo educacional eram muito procuradas, mas
raciocinou que a renda que ganharia como professora, editora e autora ndo seria suficiente para sustentar o
estilo de vida de sua familia. Assim, discutiu vérias oportunidades de emprego com diversos comerciantes
da comunidade. Depois dessas conversas, decidiu tentar vender imdveis. Durante os primeiros quatro
meses, ganhou mais vendendo iméveis do que havia ganho no melhor ano em que ensinara inglés.

Sei que vocé gostaria de perguntar a Laura os fatores que ela cré que contribuiram para seu sucesso. Ela
me disse o seguinte:

E incrivel o que vocé consegue fazer quando se decide a fazer. Vocé ndo imagina quantos
telefonemas de vendas a gente é capaz de dar quando ndo tem nenhuma alternativa a ndo ser vencer.

Quando jovem, Laura desenvolveu uma excelente base para sua carreira em vendas. Quando estudante,
conseguira convencer dezenas de empregadores a contratd-la para empregos de férias. Também teve uma
série de empregos de meio periodo enquanto estava no secundario e na universidade. Laura era tdo boa para
encontrar empregos que chegava a ajudar suas amigas a encontrarem emprego também. Sem duvida, teria
muito sucesso se abrisse uma firma de recrutamento de executivos. Laura também foi chefe de campanha de
varios amigos seus que conseguiram se eleger representantes da classe; tanto no secundario como na
universidade.

Por ironia, Laura teve a pouca sorte de se casar com um homem que ndo tinha a integridade necessaria
para dar uma vida melhor para ela e os filhos. Mas, devido as transgressdes dele, Laura conseguiu utilizar
plenamente todos os seus talentos. A ironia é que ela sempre teve mais potencial que o marido no mundo
dos negocios. Hoje isso é um fato comprovado. Ela estd muito “melhor de vida” do que seu ex-marido. O
sucesso dela também € resultado da sua integridade, algo que o marido ndo tinha.

Depois de passar varios anos se destacando como profissional de vendas, Laura abriu sua prépria
imobilidria. Mas apesar do seu extraordinario sucesso financeiro, ela continua tomando o v6o da noite e o
primeiro do dia. Olhando para ela, vocé nunca imaginaria que essa mulher tem tanta coragem e energia.
Nao chega a ter um metro e meio de altura e deve pesar menos de cinqgiienta quilos. Contudo, como ja
vimos varias vezes, a aparéncia € muito menos importante do que a coragem, a disciplina e a determinagdo
das pessoas que sdo economicamente produtivas.



ACAO AFIRMATIVA, ESTILO FAMILIA

Seus filhos adultos sdo economicamente auto-suficientes.

A maioria dos pais abastados que tem filhos adultos quer reduzir o tamanho de

seu espolio antes de falecer. Com certeza, ¢ uma decisdo sensata, ja que a
alternativa é deixar seus filhos com altos impostos a pagar. A decisao de
compartilhar a riqueza com os filhos é facil; o dificil é decidir como sera
dividido o capital.

Os pais afluentes que tém filhos mais jovens, em geral, acreditam que a
distribuicdo da riqueza nunca sera problema. Eles assumem que os bens serdo
distribuidos igualmente. Os pais com quatro filhos, por exemplo, em geral
afirmam: “Minha riqueza sera distribuida igualmente entre os filhos — 25% para
cada um”.

Essa formula simples de distribuicdo se torna mais complexa quando as
criangas se tornam adultas. Os pais com filhos adultos muitas vezes descobrem
que alguns deles téem maior necessidade de doacOes financeiras do que outros.
Quem deveria ganhar mais? Quem deveria ganhar menos? Sdo perguntas que
todos devem responder. Contudo, os pais abastados podem se beneficiar de
varias importantes constatacoes da nossa pesquisa:

¢ Os pais que téem filhas adultas que ndo trabalham e filhos adultos
“temporariamente” desempregados tém uma alta tendéncia a dar a todos
esses filhos pesadas doses de PSE. Estes também tém a probabilidade de
receber uma parcela desproporcionalmente alta do espolio dos pais.

¢ Os filhos que tém mais sucesso economico provavelmente receberdo menos
PSE e uma heranca menor.

¢ Muitos filhos e filhas mais produtivos ndo recebem nenhuma transferéncia de
riqueza, qualquer que seja. Contudo, como ja dissemos no Capitulo 5, essa é
uma das razoes pelas quais eles sado ricos!

Donas DE Casa: Tipo A ou Tipo B?

Grande parte da variacdo na doacdao de presentes entre os filhos pode ser
explicada pelo sexo e pela ocupacdo (ou status socioeconomico). Descobrimos
que as donas de casa tém a maior tendéncia de todos os grupos ocupacionais de



receber herancas, assim como presentes financeiros periédicos dos pais (veja as
Tabelas 6-1 e 6-2). Na verdade, as donas de casa tém uma probabilidade trés
vezes maior de receber uma heranca substancial dos pais do que a média dos
filhos adultos dos abastados. Em esséncia, as donas de casa estdo em primeiro
lugar tanto no montante da heranca como na probabilidade de herdar riqueza dos
pais. Também tém maior probabilidade de receber tanto quantias significativas
como presentes financeiros anuais.

Nossa pesquisa identificou dois tipos distintos de filhas dos afluentes que sao
donas de casa — vamos chama-las de Tipo A e Tipo B. Ambos se beneficiam, em
diferentes graus, da conviccao dos pais de que uma mulher que ndo trabalha
deve ter “seu proprio dinheiro”, de que a conjuntura econdomica desfavorece as
mulheres, e que nunca se pode confiar inteiramente num genro para sustentar a
mulher e os filhos.

Tabela 6-1

PROBABILIDADE DE RECEBER UMA HERANCA SUBSTANCIAL:
CONTRASTES OCUPACIONAIS ENTRE OS FILHOS ADULTOS DOS
ABASTADOS
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Tabela 6-2

PROBABILIDADE DE RECEBER PRESENTES FINANCEIROS
SUBSTANCIAIS: CONTRASTES OCUPACIONAIS ENTRE OS FILHOS
ADULTOS DOS ABASTADOS
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A dona de casa Tipo A difere significativamente do Tipo B. O Tipo A tende a
casar-se com um homem de sucesso, gerador de alta renda. Em geral, tem um
papel ativo ao cuidar dos pais idosos, por vezes deficientes. Os presentes e
herancas que recebe sdo, em parte, uma compensacdo por esses esforcos —
esforcos que seus irmdos e irmds que trabalham costumam evitar. As donas de
casa do Tipo A tém boa instrucio e em geral sdo as testamentarias ou co-
testamentarias do espolio dos pais. Muitas sdo lideres e voluntarias em diversas
entidades educacionais e assistenciais.

As donas de casa do Tipo A costumam ser vistas por seus pais como suas



iguais e confidentes, e ndo como pessoas de valor secundario. Sdo consideradas
pessoas inteligentes e fortes, lideres e conselheiras, e sdao consultadas com
freqiiéncia sobre assuntos importantes da familia, tais como o planejamento da
aposentadoria e dos imodveis, a venda de uma empresa familiar e a escolha de
profissionais e prestadores de servicos. As Tipo A também estdo familiarizadas
com as leis relativas aos impostos sobre o esp6lio. Para minimizar os tributos,
costumam incentivar os pais a reduzirem o tamanho do espolio oferecendo
presentes a seus filhos. As donas de casa do Tipo A recebem presentes em
dinheiro substanciais ao longo de todo o estagio inicial e intermediario da vida,
em geral, a partir do casamento. Mais tarde, os presentes sao associados com a
compra de uma casa, e em algumas situacOes, com a compra de imoOveis para
investimento.

A presenca de uma dona de casa do Tipo A é de grande beneficio para os pais
afluentes, assim como para os outros filhos adultos, uma vez que ela costuma
carregar o enorme fardo de cuidar das necessidades emocionais e médicas dos
pais idosos.

Em contraste, as donas de casa do Tipo B sdo vistas como filhas adultas que
precisam de PSE e até mesmo apoio emocional. Costumam ser dependentes dos
outros e dificilmente sdao lideres em qualquer area. As Tipo B tendem a casar
com homens que, provavelmente, ndo gerarao alta renda. Também tendem a ter
menos escolaridade do que as mulheres do Tipo A. Os pais das donas de casa
Tipo B costumam subsidiar a renda doméstica das filhas, a fim de ajudar as
familias delas a manter um estilo de vida minimo de classe média. As donas de
casa Tipo B costumam morar bem préoximo dos pais. Com freqiiéncia,
acompanham a mde nas compras. Ndo € raro que uma dona de casa do Tipo B de
meia-idade receba dinheiro para roupas dos pais afluentes. Os pais também
cuidam das filhas Tipo B por meio de provisdes feitas no testamento ou nos
planos para o espdlio. Elas recebem presentes monetarios e heranga porque seus
pais acreditam que elas “realmente precisam do dinheiro”. Em resumo, as Tipo B
sdao cuidadas pelos pais idosos, em vez de fazer o inverso.

Os pais das donas de casa Tipo B costumam evitar distribuir presentes
monetarios substanciais as filhas, temendo que elas e seus maridos administrem
mal o dinheiro. Assim, os presentes monetarios para as donas de casa Tipo B
costumam vir com base na necessidade, tal como quando o marido da Tipo B
esta “num intervalo entre dois empregos” ou quando nasce uma crianca na
familia. Muitas vezes, as doacOes sdo precipitadas por uma crise, e vao desde
pagamentos diretos em dinheiro até roupas e reembolso de mensalidades
escolares. Mesmo assim, as Tipo B recebem o grosso da riqueza dos pais sob a
forma de heranca. Com freqiiéncia, seus pais dao instrucoes especificas quanto



ao planejamento da distribuicdo e aos fundos para a educacao dos filhos de sua
filha. £ comum que a familia da dona de casa Tipo B nunca alcance a
independéncia financeira. Ndo é raro que uma dona de casa Tipo B de cinqgiienta
e poucos anos continue recebendo subsidios monetarios dos pais.

Nao é raro que o marido da dona de casa do Tipo B trabalhe na empresa dos
pais dela. Em alguns casos, o salario é substancialmente mais alto do que
indicaria uma pesquisa objetiva no mercado de trabalho. Em outras palavras,
nessas situacoes, o genro ganha mais como empregado na firma dos sogros do
que se trabalhasse para uma terceira pessoa. Mesmo 0s genros que nao
trabalham na empresa da familia muitas vezes fazem horas extras, trabalhando
gratuitamente em tempo parcial na empresa deles ou fazendo tarefas e pequenos
Servigcos para 0s Sogros.

As filhas que ndo sdao donas de casa e trabalham em tempo integral tém menos
probabilidade de receber presentes monetarios e heranca do que suas irmas que
ndo trabalham. Mas mesmo as filhas que trabalham em ocupacoes de alto status
tém mais probabilidade de receber presentes monetarios e herancas do que seus
irmaos que tém sucesso economico. Por qué? Porque como ja foi dito, os pais
afluentes tém uma convic¢do muito forte de que as mulheres, mesmo as que
trabalham, precisam ter “seu proprio dinheiro”. Eles também afirmam que seus
genros “ndo sao de inteira confianca... ndo se sabe se eles vao continuar leais...
para apoiar e sustentar nossas filhas”. Na verdade, os abastados demonstram
bastante perspicacia nesse aspecto. Nossos dados indicam que mais de quatro de
cada dez de suas filhas que se casam irdo se divorciar pelo menos uma vez.

ACAO AFIRMATIVA PARA AS MULHERES

Os pais abastados compreendem que nos Estados Unidos as oportunidades
para gerar renda que se oferecem aos homens e as mulheres sao muito diferentes.
Esses pais costumam exercer uma acao afirmativa a sua prépria maneira.
Considere os seguintes fatos:

¢ As mulheres sao 46% da forca de trabalho na América, mas representam
menos de 20% dos individuos que ganham US$100.000 ou mais por ano. Em
1980, menos de quarenta mil mulheres tinham uma renda anual de
US$100.000 ou mais. Em 1995, cerca de quatrocentas mil mulheres estavam
nessa categoria de renda. Isso significa um aumento de dez vezes. No ano
2000, mais de seiscentas mil mulheres terdo uma renda de seis digitos ou
mais. Mas mesmo assim, tal como em 1995, havera cinco homens para cada
mulher nessa categoria de renda.



¢ As mulheres fizeram progressos significativos quanto a propor¢ao de formadas
em universidades. Em 1970, por exemplo, apenas 8,4% dos formados em
medicina eram mulheres. Em 1995, quase 40% eram mulheres. Em 1970, as
mulheres eram 6% dos formados em direito; e em 1995 elas constituiam
quase 45%. Uma ocupacdo de alto status, porém, ndo se traduz
automaticamente numa alta renda. Uma recente manchete do censo dizia:
“Diferencas de renda [em 1995] continuam aparentes mesmo para 0S
profissionais graduados”. Nesse aspecto, lembramos que em 1995 as
mulheres profissionais liberais ganhavam menos da metade dos homens
profissionais (49,2%).

¢ Como se comparam os salarios dos homens e das mulheres nas ocupacoes
geradoras de mais alta renda? Veja os resultados da nossa analise na Tabela
6-3. Em todas as vinte ocupacOes geradoras de mais alta renda, as mulheres
ganham, em média, significativamente menos do que seus colegas homens.
Por exemplo, as mulheres médicas ganham apenas 52% do que ganham os
homens médicos, as dentistas ganham 57,4% do que ganham os dentistas, as
podologas ganham 55% do que ganham seus colegas homens, e as
advogadas, 57,5% do que ganham os advogados.

¢ Em 1980, cerca de 45% das mulheres com renda de seis digitos ou mais nao
trabalhavam. As demais, 55%, ganhavam US$100.000 ou mais por meio de
seus empregos. Essas porcentagens ndo mudaram consideravelmente desde
1980, e tampouco tendem a mudar até o ano 2005. Em forte contraste, quase
80% dos homens na América que ganham US$100.000 ou mais estdo
empregados. A maior parte dos outros 20% tém mais de sessenta anos de
idade e sdo aposentados.

¢ A vasta maioria das mulheres que ndo trabalha e tem renda anual de
US$100.000 ou mais herdou seu dinheiro e/ou recebeu presentes financeiros
substanciais dos pais, avés e/ou maridos. Sua renda, tipicamente, é gerada a
partir de juros, dividendos, ganhos de capital, aluguéis e assim por diante.

¢ As mulheres possuem quase um terco dos pequenos negocios na América.
Contudo, cerca de %5 dessas firmas tém um faturamento anual de menos de
US$50.000.

¢ As mulheres que trabalham tém uma probabilidade mais de quatro vezes maior
de deixar seu emprego do que os homens que trabalham.

Os dados objetivos ndao deixam duvidas. Na América, as chances sdo contra as



mulheres para ganharem uma renda alta. Decerto, parte dessa variacdao na renda
pode ser explicada por desvios no mercado de trabalho. Mas esses desvios por si
s0 ndo explicam plenamente o fato de que ha cinco homens para cada mulher no
1% superior da distribuicdo da renda ganha. Sera que a tendéncia dos pais
abastados de financiarem suas filhas esta ajudando a perpetuar essa
desigualdade?

As filhas de casais abastados costumam ndo ter uma carreira propria. Por qué?
Nos ultimos vinte anos, a populacdo abastada tipica foi composta de um so6 tipo
de domicilio: mais de 80% sdo casais com filhos, onde a esposa nao trabalha em
tempo integral. Que mensagem isso envia as filhas desses casais? Em palavras
simples: “Mamade ndo trabalhou (e o casamento sobreviveu), de modo que talvez
seja melhor eu também ndo trabalhar”. E dificil argumentar contra essa logica.
Na verdade, o sistema familiar tradicional dos abastados funciona muito bem. Os
casais abastados tém uma taxa de divorcio que é menos da metade da norma
geral do pais.

O sistema “papai trabalha, mamde é made e faz tudo pela familia” com
freqiiéncia é copiado pelas filhas desses casamentos. Na verdade, muitos pais
abastados incentivam suas filhas a ndo trabalhar, a ndo ter uma carreira propria e
a nao alcancar a independéncia econdmica e psicologica. Os pais abastados
instilam essa caracteristica de “dependéncia” em suas filhas ao longo do tempo,
por meio de dicas sutis. Muitos transmitem as suas filhas mensagens deste tipo:

Tabela 6-3

GANHOS ANUAIS MEDIOS: HOMENS VERSUS MULHERES NAS VINTE
PRINCIPAIS OCUPACOES GERADORAS DE ALTA RENDA
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Fonte: Banco de dados de 1996 do Affluent Market Institute Database e U.S. Census of Occupations
(1990).

Ndo se preocupe... Se vocé ndo quiser ter uma carreira propria, ndo
precisa se preocupar com dinheiro. Nos vamos ajudd-la financeiramente...
Mas se vocé tiver uma carreira... se realmente tiver grande sucesso... e se
tornar independente, vocé ndo receberd de nés nem heranca nem doagoes
financeiras substanciais.

Os Fracos E 0s FORTES

ANNAE BETTY: DONAS DE CASA E FILHAS

Anna tem 35 anos. E a filha mais jovem de um casal que chamaremos de
Robert e Ruth Jones. Seus pais sao milionarios. O sr. Jones possui e dirige varias
empresas de distribuicdo. A sra. Jones é uma dona de casa tradicional. Nunca
terminou a faculdade e nunca teve um emprego fora de casa. Contudo, é ativa
em varias causas nobres na sua comunidade. Quando seus filhos eram pequenos,
ela participava ativamente da Associacdao de Pais e Mestres.

Sua filha Anna é muito franca sobre sua relacao com os pais:

Seria tdo facil... pegar dinheiro dos meus pais... para pagar a casa, a
mensalidade de escolas particulares... Mas tudo sempre implica certas
condigoes... Minha irmd [Betty, 37 anos] aprendeu isso... Ela ndo tem vida
propria... Ela ja aprendeu que essa “assisténcia social” tem um prego:
fazer as coisas da maneira como minha mde quer.

Anna compreendeu muito cedo os componentes dessa equacao do controle
dos pais. Logo que se casou, ela e seu marido procuraram emprego em outra
cidade. Ela se isolou da influéncia dos pais ficando a mais de 1.500 km de
distancia deles.

Anna desistiu da sua propria carreira depois do nascimento do segundo filho.
Mas, ao contrario da sua irma Betty, nunca aceitou PSE dos pais. Ela percebeu o
custo verdadeiro da dependéncia observando a experiéncia da irma.

Segundo Anna, Betty vive com sua familia numa “casa subsidiada”. O sr. e a
sra. Jones fizeram um volumoso pagamento como entrada na casa. Eles também
doam milhares de ddlares por ano a Betty para despesas domésticas. A cada ano,
no Natal, ela recebe dos pais US$20.000 em dinheiro. Betty mora a menos de
trés quilometros de distancia dos pais. (Uma das maneiras comprovadas de os
pais dominadores controlarem seus filhos adultos é morar perto deles.) Anna
relata que ha certa confusao acerca da propriedade da casa entre Betty e seus



pais. Parece que a mde esta sempre na casa de Betty — com ou sem convite. E a
mae influiu mais na escolha da casa do que a prépria Betty.

Betty se casou e teve filhos antes de terminar a universidade. Depois de casar,
ela e seu marido moraram com os pais dela por trés anos. Isso deu ao marido
dela a oportunidade de terminar a universidade. Durante todo esse tempo,
nenhum dos dois trabalhou, nem mesmo em tempo parcial.

O marido de Betty terminou a universidade e aceitou um cargo administrativo
numa empresa regional, mas depois de menos de dois anos sua posicao foi
eliminada. Aceitou, entdo, a posicdo de vice-presidente administrativo na firma
do sogro. Segundo Anna, “vice-presidente administrativo” foi um novo titulo
para o cargo. O titulo anterior era “gerente operacional”. Mas, como explicou
Anna, o emprego paga muito bem, e “da para aproveitar um pacote espléndido
de beneficios extras”.

Nessas condicgoes, € dificil para Betty e seu marido criarem autoconfianca. Os
pais de Anna, especialmente o pai, ndo tém respeito pelo marido de Betty.
Segundo Anna, eles sempre acharam que ele era inferior a Betty, tanto do ponto
de vista econdomico como social e intelectual. Eles demonstram muito mais
respeito pelo marido de Anna, que se formou com distingdo numa universidade
de prestigio e conseguiu um mestrado com grau A aos 24 anos de idade. Robert e
Ruth estdo sempre falando aos seus amigos e parentes sobre as grandes
realizacdes do “marido da nossa Anna”.

Robert e Ruth estenderam um tapete vermelho para o futuro marido de Anna
logo da primeira vez que este foi visita-los. Ficaram impressionados com suas
credenciais académicas. Anna contou que durante essa breve visita, o marido de
Betty, que na época morava com 0S SOgros, agiu mais ou menos como um
garcom. Por exemplo, Robert, o sogro, mandava o genro preparar e servir os
drinques e aperitivos. Certa noite, depois de alguns coquetéis, Robert se referiu
ao genro como “um palhaco”. Anna e seu noivo ficaram chocados. Esse
tratamento causou uma impressao duradoura no jovem casal. Anna prometeu a si
mesma que ela e seu marido jamais se tornariam “palhacos” aos olhos dos pais.
Até hoje ela mantém a promessa. Isso apesar de os pais de Anna a pressionarem
sem cessar para aceitar sua ajuda economica. Em contraste, Robert e Ruth estao
sempre pedindo ao marido de Betty que faca pequenos servicos para eles. Ele é
tratado mais como motorista e pau-para-toda-obra do que como o marido de sua
filha mais velha. Por que o marido de Betty tolera essa situacao? Porque foi
condicionado a isso. Ele e Betty tém um estilo de vida de alto consumo, coerente
com o dos sogros. Contudo, sua capacidade de manter esse estilo de vida
depende do fato de serem controlados. Robert e Ruth ja passaram uma
mensagem basica para Betty, nem tanto em palavras, mas em atos:



Betty, vocé e seu marido, sozinhos, ndo sdo capazes de gerar renda
suficiente para manter a sua situa¢do na vida. Vocés sdo economicamente
deficientes. Vocés precisam do nosso s especial.

Sera que Robert e Ruth tém razdo quando acham que Betty e seu marido
seriam incapazes de se arranjar na vida sem ajuda? Uma terceira pessoa, olhando
objetivamente, poderia imaginar que sim. Mas 0 que essa pessoa diria se
examinasse a situacdao desde a origem? Poderia concluir que Robert e Ruth
fizeram um esforco especial para provar que sua premissa estava certa. Depois
de alguns anos recebendo PSE agressivo e sufocante, Betty e seu marido ja
perderam grande parte de sua independéncia, ambicdo e autoconfianca
economica. Ninguém pode saber se esse casal poderia ter funcionado
produtivamente se fosse deixado por sua propria conta. Betty e seu marido nunca
tiveram essa oportunidade.

O papel dos pais esclarecidos é fortalecer os fracos. Robert e Ruth fizeram
exatamente o oposto. Eles enfraqueceram os fracos, e continuam a fazer isso até
hoje. Também ndo é surpresa que nunca tenham reconhecido o papel que tiveram
em causar a dependéncia de Betty e seu marido. Hoje, Anna tem certo
ressentimento, até mesmo amargura, em relacao aos pais. Ela acha que eles sdo
responsaveis por terem criado a dependéncia economica e emocional que sua
irma e cunhado precisam enfrentar todos os dias. Anna aprendeu muito com a
experiéncia de Betty e seu marido.

Anna é especialmente sensivel quanto ao papel dos pais ao usurpar o controle
dos filhos da sua irma. Fazendo isso, os erros do passado s6 podem ser repetidos.
Anna s6 desejaria que seus pais tivessem seguido algumas regras simples sobre
como criar os filhos para que sejam independentes. Hoje eles ja ndao podem fazer
isso. Mas Anna pode. Para ela, ndo é tarde demais. Ela jamais permitira que seus
pais controlem qualquer parte da sua vida, nem da vida de seu marido e de seus
filhos.

SARAH CINDERELA

Sarah é uma executiva de cinqgiienta e tantos anos. Seus pais eram ricos. O pai
abriu seu proprio negocio quando ela era bem jovem. Quando nds a
entrevistamos, Sarah foi extremamente franca sobre seu relacionamento com o
“Papai” e com sua irma.

O pai de Sarah era uma pessoa de opinides fortes. Suas convicgoes sobre o
papel da mulher na sociedade eram contrarias as de Sarah. Ele achava que as
mulheres devem ser educadas nas belas artes e depois casar, ter filhos e nunca
trabalhar fora. Segundo os ditames de Papai, a mulher ndo deve ter uma carreira



propria. Ela deve apoiar o marido, até mesmo ser subserviente a ele.

Quando adolescente, Sarah gostava de debater com Papai sobre diversos
assuntos, inclusive sobre o papel das mulheres liberadas na nossa cultura. Muitas
vezes esses debates viravam discussoes centradas em como Sarah iria passar o
resto da sua vida. Papai costumava ameacar sua filha desafiadora com a perda de
apoio financeiro para sua educacdo universitaria, a perda do dote e assim por
diante.

Apesar dessas ameacas, Sarah saiu de casa quando ainda jovem. Papai
cumpriu a promessa e retirou todo o apoio financeiro. Contudo, Sarah nunca
perdeu sua determinacdo de se tornar independente dos pais, tanto financeira
como emocionalmente. Depois de sair de casa, tornou-se revisora de uma grande
editora. Durante sua carreira na area editorial, alcancou uma posicdo muito
elevada. Acabou se casando, mas s6 depois que sua carreira ja estava bem
estabelecida.

Sarah era bem diferente de sua irma Alice. Ao contrario de Sarah, Alice, uma
dona de casa do Tipo B, cumpriu o papel que Papai lhe tinha determinado. Era
uma verdadeira “filhinha de papai”. Casou-se com um homem de posicdo social
mais baixa que a sua e com grande propensdao para gastar mas pouca para
ganhar. Em vista disso, Papai colocou Alice, seu marido gerador de baixa renda
e os trés filhos do casal aos cuidados do seu PSE. Papai nunca permitiu que sua
filha preferida morasse numa casa ou num bairro que ndo estivesse a altura da
imagem que ele proprio fazia de uma familia de classe média alta. Deu altos
subsidios para a compra de uma casa e acessorios para Alice e sua familia. Todos
os anos, a “filhinha de papai” recebia doacGes monetarias significativas, assim
como presentes sob a forma de acoes.

Em vista desses subsidios generosos, seria de se esperar que a “filhinha de
papai” tivesse acumulado consideravel riqueza. Na verdade, ela e o marido
acumularam muito pouco dinheiro durante todos os anos que estiveram
recebendo PSE. Seu sistema de orcamento era muito simples: gaste mais do que
vocé ganha, e mais do que vocé recebe em presentes monetarios. O que faltar
fica por conta do Papai.

Durante todo esse tempo, sua irma Sarah, como muitos executivos (veja a
Tabela 6-4), ndo recebeu nenhum PSE do Papai. Em vez disso, foi castigada pela
audacia de violar as rigidas normas que Papai havia estabelecido.

Quando Papai faleceu, Alice ndao recebeu mais nenhum PSE anual, apesar de
que, sendo a filha predileta, recebeu o grosso do que sobrara do dinheiro dele.
Sarah recebeu uma quantia muito menor. Na verdade, ela ficou até surpresa por
ter recebido uma parte do espdlio paterno, pois ele havia lhe dito, pouco antes de
morrer, que ela “receberia muito menos do que a irma”. Para ele, essa filha



liberada e independente tinha muito menos necessidade de uma heranca do que a
irma, uma dona de casa do Tipo B.

Nado demorou muitos anos para que Alice, a filha predileta, e seu marido,
gastassem quase todo o dinheiro do Papai. Logo depois, Alice faleceu. Como foi
que seus filhos sobreviveram? O pai deles ndo tinha renda suficiente para manter
seu estilo de vida de classe média alta. Quem os sustentou? Quem financiou a
educacdo universitaria deles? Quem mais, sendo sua tia Sarah, a que nao recebeu
nenhum PSE, a semi-deserdada Sarah Cinderela. Durante todos os anos em que
seu pai sustentou sua irmd, Sarah nunca se endureceu nem demonstrou nenhuma
animosidade para com Alice. Nunca se esqueceu de lhe mandar um presentinho
de aniversario e nem de mandar presentes de Natal e aniversario para os filhos
de Alice. Na verdade, Sarah é uma mulher muito bem-sucedida, independente e
de bom coracao.

Hoje, Sarah é milionéria. E a encarregada das financas de sua prépria familia
e esta atualmente estabelecendo fundos para os filhos e os futuros netos de sua
irma. Sarah cré que isso é importante. Em relacdao as filhas de Alice, ela nos
disse: “Elas ndo sabem nada sobre dinheiro”. Como poderiam saber? O modelo
delas foi seus pais, tipicos SAR.

Sarah é uma PAR. Até hoje ela é frugal e muito bem disciplinada como
consumidora. Seu patrimonio liquido é muitas vezes mais alto do que seu salario
anual como executiva. Ela nos disse:

Tabela 6-4

EXECUTIVOS DE CORPORACOES — DOACOES E HERANCAS:
CONTRASTES ENTRE OS FILHOS ADULTOS DOS ABASTADOS
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As pessoas ficariam assombradas se soubessem quanto dinheiro eu ja
acumulei... Eu sei como segurar o dinheiro.

Tal como muitas pessoas ricas, Sarah esta subsidiando a renda de outras
pessoas, produtos de pais que acumularam de menos e consumiram demais.

As pessoas costumam nos perguntar como € possivel que filhos dos mesmos
pais possam ser tdo diferentes quando se trata de acumular dinheiro. Como é
possivel que Sarah e sua irma fossem tao diferentes? Estamos convencidos que
algumas diferencas existem desde o nascimento. Porém, grande parte da
diferenca pode se explicar pelas variacoes da maneira como os pais se
relacionam com cada um dos filhos.

Papai incentivou Sarah a se tornar uma prodigiosa acumuladora, ao mesmo
tempo que incentivava o traco de carater oposto em sua irmd. Basicamente, ele
fortaleceu a filha forte e enfraqueceu a filha fraca. Quando Sarah saiu de casa,
ela cortou os lacos. Nunca mais recebeu subsidios. Ndo teve escolha, sendao



aprender a “pescar” por si mesma. E aprendeu sozinha muito bem. Ao mesmo
tempo, sua irmad ia se tornando cada vez mais dependente do dinheiro do pai.

Sarah tinha pena dos pais, em especial do pai. Ele se sacrificara e trabalhara
com extremo afinco para se tornar um negociante abastado. O pai estava
decidido a que seus filhos ndo tivessem de trabalhar tanto e nem enfrentar os
riscos de “se arranjarem sozinhos”. Porém, a capacidade e a disposicdo para
trabalhar duro e para assumir riscos e sacrificios foram exatamente as qualidades
que o tornaram um empresario abastado e bem-sucedido. Mas, de algum jeito,
assim como acontece com muitos milionarios, ele simplesmente se esqueceu de
como Sse tornou rico.

Muitos pais dizem que ndo ha nada de errado em oferecer ajuda econdomica.
Talvez isso seja verdade se os filhos que recebem auxilio ja sdo bem
disciplinados e ja demonstraram que sao capazes de gerar uma vida decente sem
o dinheiro alheio. Por exemplo, que efeito teria exercido sobre Sarah se ela,
depois de ter aprendido sozinha a ter sucesso e a brilhar no seu campo de
atuacdo, tivesse aceitado algum auxilio economico? A resposta é:
provavelmente, muito pouco. Nessa época, ela ja tinha suficiente maturidade e
forca de carater para lidar com o dinheiro, quer fosse seu ou alheio.

A verdadeira tragédia é o desamparo dos que passam a depender do PSE. Sem
a generosidade da tia Sarah, suas sobrinhas de certo estariam aterrorizadas com o
futuro. Para sorte delas, tia Sarah esta ajudando. Mais prudente que seu Papai,
ela vai providenciar fundos para o futuro dessas jovens. Esse apoio financeiro ira
beneficia-las muito mais a longo prazo do que fariam os presentes monetarios
substanciais. Algumas quantias nesses fundos que a tia Sarah esta estabelecendo
para as sobrinhas ja estdo reservadas para a educacao. O resto soO sera distribuido
quando essas jovens tiverem demonstrado consideravel maturidade. Sarah define
a maturidade como a capacidade comprovada de ganhar uma vida de bom nivel.
Sua intencdo ndo é criar mais uma geracao de “irmas fracas”. Mesmo assim,
Sarah é muito realista quanto as filhas de sua irmd. Ela percebe que é muito
dificil para os adolescentes mudarem de orientacdo. Ndo se sabe se suas
sobrinhas adolescentes algum dia se tornardo mulheres fortes e independentes
como ela. Talvez seja tarde demais. Talvez elas ja tenham se socializado demais
no estilo de vida consumista e dependente que tiveram em casa. Felizmente,
Sarah é um modelo forte. Ela tem confianca de que pode ter um impacto positivo
no comportamento e na personalidade de suas sobrinhas. E mais: a compaixdo e
o amor que ela dedica a suas sobrinhas ndo podem ser medidos em dolares.

O que Sarah realmente queria do seu Papai? Muito mais do que dinheiro:
queria que ele a amasse e reconhecesse suas espléndidas realizacdes. Hoje Sarah
tem poucos remorsos. Ela nunca fala do passado, exceto para mencionar seu pai.



Embora continue achando que nunca foi reconhecida por ele, diz que tirou o
maximo proveito dessa necessidade. Grande parte da sua ambicdo e motivacdo
provém da necessidade de que suas realizacoes sejam reconhecidas pelos outros.
O mesmo acontece com muitas Cinderelas que transformam uma adversidade na
juventude numa vida de realizacoes.

O FILHO ADULTO DESEMPREGADO

Assim como as donas de casa do Tipo B, os filhos adultos desempregados tém
uma probabilidade significativamente maior de receber presentes anuais em
dinheiro dos pais do que seus irmaos e irmas que trabalham. Na verdade, nossas
constatacOes em relacdao a incidéncia dos presentes recebidos, assim como a
quantia real em ddlares, provavelmente estao subestimadas, ja que cerca de um
em cada quatro filhos homens (de 25 a 35 anos de idade) reside com seus pais
abastados. Alguns que responderam nosso questionario ndo perceberam essa
situacdo de moradia como um presente financeiro. Alias, os filhos adultos
homens tém mais de o dobro da probabilidade de morar na casa dos pais do que
as filhas adultas.

Com freqiiéncia, os desempregados tém uma longa histéria de entrar e sair de
empregos. Outros sdo os chamados “estudantes profissionais”. E tipico que seus
pais considerem que esses filhos necessitam do dinheiro mais que seus irmaos e
irmas, tanto agora como no futuro. Assim, os desempregados tém mais de o
dobro da probabilidade de seus irmdos e irmds que trabalham de receber uma
heranca.

O filho adulto nessa categoria, freqiientemente, mantém lagos emocionais e
econdmicos com seus pais. Tem uma probabilidade significativamente maior de
morar bem proximo dos pais — as vezes, na mesma rua, ou até na mesma casa.
Nao é raro, em especial entre filhos adultos desempregados, agir como garoto de
recados, auxiliar ou pau-para-toda-obra.

O adulto desempregado costuma receber seu primeiro presente monetario
quando da sinais de que € incapaz de manter um emprego de periodo integral, ou
ndo esta interessado em manté-lo. Alguns jovens adultos que recebem presentes
monetarios substanciais voltam a morar na casa dos pais depois de se formarem
na universidade. Outros recebem presentes monetarios substanciais para
moradia, alimentacdo, roupas, educacdo e transporte. Muitos pais também
pagam planos de saide e tratamentos médicos. Muitos desses presentes
monetarios sdo sobras de fundos destinados a uma educacdo universitaria.
Quando o filho adulto decide nao continuar os estudos, em geral sobra uma
quantia substancial que legalmente lhe pertence. Esse dinheiro costuma ser



usado para ajuda-lo a manter um estilo de vida confortavel.

O desemprego no inicio da idade adulta esta relacionado com o desemprego
em fases posteriores da vida. Muitos filhos e filhas desempregados de meia-
idade continuam recebendo subsidios monetarios diretos, geralmente todo ano.
Mais ainda, a incidéncia do desemprego esta associada a presentes maiores e
mais freqilientes. Esses filhos adultos também tém mais probabilidade do que
seus irmdos e irmds, que trabalham, de receber uma heranca sob a forma de
imoveis.

ANTES E DEPOIS DE VOCE PARTIR

Em uma de nossas entrevistas de grupo, pedimos a uma recrutadora que nos
arranjasse de oito a dez milionarios para uma sessao de trés horas. Todos deviam
ser PAR e ter um minimo de US$3 milhGes de patrimoénio liquido. Também
exigimos que esses milionarios tivessem no minimo 65 anos de idade. Cada um
iria receber US$200 pela participacao.

Dois dias antes da entrevista, nove milionarios haviam sido recrutados. Mas
na manha da entrevista, nossa recrutadora nos telefonou para dizer que um deles
ndo poderia participar, mas ela tentaria encontrar um substituto. Apenas uma
hora antes da entrevista, ela nos telefonou de novo para dizer que tinha
encontrado um candidato de 62 anos de idade. Era um proprietario de empresa
com uma alta renda, mas que ndo se encaixava na estrita definicio de PAR.
Mesmo assim, concordamos em inclui-lo — uma decisdo que acabou se revelando
afortunada.

Esse substituto, o sr. Andrews, ndo ficou sabendo com antecedéncia que os
outros participantes eram abastados. Talvez por isso foi o primeiro a se
vangloriar de que estava “muito bem financeiramente”. Na verdade, o sr.
Andrews tinha uma renda alta, mas um patrimonio liquido relativamente
pequeno. Era um classico SAR, na aparéncia e no comportamento. Usava
pulseiras de ouro nas duas maos, um relogio incrustado de diamantes e varios
anéis. Quando comecou a contar sua histéria para o grupo, transbordava de
autoconfianca. Porém, depois de trés horas de conversa com oito homens mais
prudentes do que ele, seu comportamento mudou. Sua autoconfianca foi
murchando a medida que a entrevista progredia. Acreditamos que naquele dia o
sr. Andrews aprendeu algumas licdes importantes sobre planejamento financeiro
e distribuicao intergeracional da riqueza.

O sr. Andrews nos disse que estava bem de vida e ja havia alcancado seus
objetivos financeiros. Mas, quando questionado, ndo conseguiu articular quais
eram esses objetivos. Boa parte do seu plano consistia em ganhar uma alta renda.



E ele sempre achou que “a maioria dos outros elementos” do seu plano
financeiro “iriam acabar dando certo por si mesmos”. Nés ja entrevistamos
muitos SAR como o sr. Andrews. Qualquer que seja a pergunta que lhes facamos
sobre seus objetivos financeiros, suas respostas sao previsiveis:

Vocé sabe quantas celebridades moram no meu bairro?

Eu ganho muito dinheiro.

Moro a duas casas de distancia de um astro do rock.

Minha filha se casou com um sujeito que ganha um saldrio colossal.

O que os SAR como o sr. Andrews costumam ressaltar quando nos falam
sobre si mesmos? Sua renda, seus habitos de consumo e seus artigos de alto
status. Os PAR, porém, falam de suas realizacOes, tais como uma bolsa de
estudos que ganharam ou a maneira como construiram seus negocios desde a
estaca zero. Vocé notara que o sr. Andrews, o SAR, tem uma orientacao
financeira muito diferente dos oito PAR que participaram da nossa entrevista.

Varios dos respondentes mais idosos refletiram detalhadamente sobre suas
experiéncias. Mas essas informagOes ndo teriam fluido com tanta facilidade se
ndo fossem os comentarios iniciais feitos pelo sr. Andrews. As opinides dele, tdao
diferentes das demais, incentivaram uma troca de idéias que acabou com os PAR
oferecendo valiosos conselhos sobre temas como: doacgdes e presentes, escolha
dos testamenteiros, conflitos entre herdeiros, fundos para o futuro e os pros e
contras de “querer controlar os filhos e os netos la do timulo”. Comecamos
nossa entrevista perguntando:

O senhor poderia nos contar algo sobre si mesmo?
Todos os nove se apresentaram brevemente. Uma resposta tipica:

Meu nome é Martin. Estou casado com minha mulher ha 41 anos. Tenho
trés filhos. Um é médico, outro é advogado e outro é executivo. Temos sete
netos. Ha pouco tempo vendi minha empresa. Agora participo de vdrias
organizagoes religiosas e duas que ajudam os jovens a iniciar seus
negocios.

Todos os respondentes atualmente possuem e dirigem seus proprios negocios,
ou haviam se aposentado pouco depois de vender seus negdcios. Todos, exceto o
sr. Andrews que tinha 62 anos, estavam na faixa dos 65 até setenta e tantos anos.
Depois que os respondentes se apresentaram brevemente, passaram a conversar
sobre seus objetivos financeiros. O primeiro a responder foi o sr. Andrews:



Ter meu proprio negocio, trabalhar sozinho... Quando acordo, cada dia é
um desdfio... Eu planejo meu trabalho... e trabalho conforme o meu plano.
E por isso que meus negdcios vdo bem.

O sr. Andrews falou sobre suas atuais doagdes e sobre como sua riqueza iria
ser distribuida no futuro:

Tenho um genro médico... o outro é advogado. Eles estdo bem [geram alta
renda]. Os dois estdo na faixa mais alta do imposto de renda... Eles ndo
precisam do meu dinheiro.

Mas as esposas deles, as minhas meninas... as minhas filhas precisam. Sdo
gastadoras.... Eu estraguei as meninas completamente, e agora estou
pagando por isso... Elas me telefonam e me pedem para comprar um piano
para os filhos... la vou eu e compro um piano... Bicicletas, festas de
aniversdrio... eu pago também. Eu gosto de dar dinheiro para elas.

Minhas filhas sdo as beneficidrias de todas as minhas apodlices de seguro
de vida, mais que o suficiente para dar conta de todos os impostos e
despesas relacionados com o meu espolio. As meninas vdo ficar com o que
sobrar.

Depois que eu for-me embora, para mim ndo faz diferenca como elas vdo
dispor do meu dinheiro... Elas podem guardar tudo, ou gastar tudo
jogando cartas... so quero que elas sejam felizes.

“Felizes” para o sr. Andrews significa ter dinheiro para gastar. E seu orgulho é
ter filhas que sdao casadas com geradores de alta renda. Ele falou repetidas vezes
sobre esses tOpicos.

Sentado ao lado do sr. Andrews estava o sr. Russell, um cavalheiro
aposentado, muito rico, que ha pouco havia vendido sua industria. Logo depois
que o sr. Andrews reconheceu que estragou suas filhas, o sr. Russell pediu a
palavra e fez a seguinte declaracao:

Tenho trés filhas... Todas tém uma carreira. As trés estdo trabalhando...
Todas estdo felizes. Todas moram muito longe daqui. Elas tém a vida delas
para viver... Ndo estou preocupado em pagar pelo futuro delas... Elas
tampouco. Nos nunca falamos sobre isso. Mas vai haver uma grande
quantia... Tenho certeza que muita coisa vai sobrar depois que eu me for.

Outro pesquisado, sr. Joseph, concordou de cabeca e afirmou:

N6s temos duas filhas. Uma é vice-presidente de uma grande empresa e a



outra é cientista... Temos muito orgulho delas... Elas vdo ficar bem
garantidas. Mas nos ndo passamos muito tempo pensando no meu espolio.

O sr. Russell e o sr. Joseph tém a férmula correta. Se vocé é rico e quer que
seus filhos se tornem adultos felizes e independentes, minimize as discussoes e
0s comportamentos que se concentram em receber dinheiro de outras pessoas.

Em seguida, um dos outros pesquisados perguntou ao sr. Andrews sobre o
destino dos seus negocios. Seus comentarios geraram uma série de observacoes
interessantes dos membros mais velhos do grupo. O sr. Andrews afirmou:

Todo o dinheiro que venho ganhando no meu negocio eu dedico as minhas
filhas e aos meus netos... Eu ndo preciso do dinheiro. As crian¢as podem
usd-lo. Eu dou o maximo dentro dos limites da lei.

O que o sr. Andrews planeja fazer com sua empresa? Sera que ele vai acabar
vendendo tudo? Vai dar para os filhos dirigirem? Ou tem alguma outra idéia em
mente?

Tenho um acordo com meu filho mais velho, Billy. Ele precisa pagar uma
quantia X de ddlares a cada ano... e vai acabar ficando com a empresa.

Varios participantes do grupo questionaram esse plano, pois é claro que ai
existe um potencial para criar um conflito entre os filhos do sr. Andrews. Sua
empresa atua na area de servicos e distribuicdo; ndo tem muito valor, a menos
que continue a ser dirigido pela familia Andrews. Em outras palavras, se Billy
Andrews ndao conseguir manter a empresa funcionando, ndao havera empresa
alguma. Um dos participantes perguntou:

Sua empresa teria um valor significativo se o senhor a colocasse a venda
hoje?

O sr. Andrews reconheceu que ndao. Nesse caso, por que ele esta exigindo que
seu filho mais velho e principal funcionario compre a firma? Por que ele ndo da
a firma para o filho? Lembre-se, o sr. Andrews da todos os lucros da empresa
para as filhas. E também planeja dar a elas tudo o que receber pela venda da
firma — o dinheiro que seu filho Billy pagar por ela. Mais ainda, as filhas do sr.
Andrews ja recebem presentes monetarios consideraveis do pai. Billy, porém,
ndo recebe. Na avaliacdo do pai, Billy ndo precisa de subsidios. Ele é
extremamente produtivo para gerar renda. Sempre seria capaz de “carregar muita
coisa nos ombros”. Por outro lado, o sr. Andrews acha que suas filhas, por si
mesmas, ndo tém capacidade para manter um estilo de vida de classe média alta.
Mas o que dizer dos seus genros, ambos geradores de alta renda?



Na cabeca do sr. Andrews, seus genros nunca irdo gerar uma renda suficiente
para sustentar os habitos de alto consumo das “meninas”. Ele também nos disse:

Nunca se pode confiar plenamente num genro... O divorcio é sempre uma
possibilidade.

E que dizer do futuro PSE para as filhas? Billy, o substituto do sr. Andrews,
dara a solucdo para este problema. O plano do sr. Andrews exige que Billy faca
pagamentos a suas irmds durante varios anos depois da sua morte. O dinheiro
para esses pagamentos anuais vira dos lucros da “sua empresa”. Isso é raro?
Nao. Negociantes, empresarios e médicos muitas vezes se encontram numa
situacdao semelhante (veja as Tabelas 6-5 e 6-6).

Resumindo, Billy sera solicitado a dar altos subsidios para financiar o estilo
de vida de suas irmads, que se baseia no consumo ostensivo. O sr. Andrews tem
“bastante certeza” de que Billy ira realizar os seus desejos. Talvez ele realize.
Mas como vocé reagiria a esse plano se fosse a esposa de Billy? Pense um
momento. Seu marido esta pagando pelos gastos das irmas dele — roupas caras,
automoveis de luxo, férias e assim por diante. A maioria dos conjuges acha que a
caridade comeca em casa. Note que sdao 0s conjuges que costumam iniciar os
conflitos de familia relativos as desigualdades na distribuicdao da riqueza.

Os outros participantes ndo criticaram diretamente o plano do sr. Andrews.
Quando cada um deles falava, olhava para o grupo em geral e ndo para o sr.
Andrews. Mas foi ficando cada vez mais claro, a medida que a conversa
progredia, que os outros achavam que o Plano Andrews deixava muito a desejar.

Um cavalheiro mais velho refletiu sobre uma situacao semelhante:

Conhego um filho que ficou impaciente com o pai. Ele queria assumir os
negocios, mas ndo queria esperar que o pai falecesse. Assim, abriu sua
propria firma e acabou competindo com a firma do pai.

O sr. Andrews rapidamente revidou:

Meu filho ja assinou um contrato que o obriga a ndo competir comigo...
Em familia tudo se baseia na confian¢a, ndo é mesmo?

Os participantes ficaram refletindo um momento. Talvez o sr. Andrews ja
estivesse com duvidas sobre seu grande plano.

Logo depois que o sr. Andrews fez esse comentario, revelou que seus filhos
eram 0s seus testamenteiros. O sr. Harvey entdo levantou a mao e pediu a
palavra. Ficamos contentissimos. O sr. Harvey era o mais velho e o mais
abastado do grupo. Comecou observando a importancia de promover a harmonia
entre os herdeiros. E, segundo ele, a escolha do(s) testamenteiro(s) de um



espolio é critica nesse aspecto. O sr. Harvey ja tinha servido de testamenteiro ou

co-testamenteiro de varios espdlios.

Compreendia muito bem que ser

testamenteiro é uma tarefa dificil, e que muitas vezes existe animosidade entre
os testamenteiros e os herdeiros. Por esse motivo, escolhera com todo cuidado os
testamenteiros do seu espdlio:

Tabela 6-5

EMPRESARIOS — DOACOES E HERANCAS: CONTRASTES ENTRE OS

FILHOS ADULTOS DOS ABASTADOS
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Tabela 6-6

MEDICOS — DOACOES E HERANCAS: CONTRASTES ENTRE OS FILHOS
ADULTOS DOS ABASTADOS
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nosso dinheio”.

Tenho dois filhos, que sdo muito proximos e amigos um do outro. Eles
podem dividir meu espolio... Mas vdo fazer isso junto com meu advogado...
Meus filhos e meu advogado sdo meus testamenteiros. Coloquei o
advogado s6 para manter o equilibrio... Vocés sabem o que pode acontecer
quando ha dinheiro em jogo. Quero manter as boas relagdes... mas as boas
relacdes podem se deteriorar no ultimo momento se ndo houver a presenca
de um profissional experiente.

Dai o sr. Andrews perguntou, com um certo tom de desafio:

O senhor vai mesmo contratar alguém de fora da familia como
testamenteiro?

Em resposta, sete dos nove participantes afirmaram que, além de um membro
da familia, pelo menos uma pessoa de fora seria co-testamenteira. O sr. Ring,
empresario aposentado e avo de nove netos, foi um deles. Ja havia servido de co-



testamenteiro de varios espolios. Conhecera situacoes em que os herdeiros da
fortuna de um avo eram jovens de vinte ou trinta anos de idade extremamente
mimados e estragados, que ndo tinham nem treino, nem disciplina, nem ambicdo
para manter o estilo de vida afluente que foram condicionados a desfrutar.
Varios desses filhos adultos ainda moravam com os pais. Todos vinham
recebendo PSE dos avos. Mas, como o sr. Ring explicou, assim que “a fonte
secou”, os problemas surgiram. Quando os avos morreram, pais e netos se
tornaram adversarios. Cada geracdo achava que devia receber o grosso do
espolio.

Essas experiéncias tiveram uma influéncia profunda sobre o sr. Ring. Ele
percebeu que muito antes de falecer, a pessoa deve escolher bons profissionais
para serem co-testamenteiros. Em conseqiiéncia, ao longo dos anos ele tinha
desenvolvido um relacionamento intimo com um excelente advogado
especializado em espdlios e com um contador perito em impostos. O sr. Ring
buscou o aconselhamento deles antes de se aposentar, percebendo que algum dia
esses profissionais poderiam agir em seu nome para evitar, ou pelo menos
reduzir, a probabilidade de que seus netos brigassem por causa da sua heranca.
Ao longo dos anos, também buscou o aconselhamento deles sobre como “dar
sem estragar as criancas”. O sr. Ring agora da presentes aos seus netos, mas nao
em forma de produtos nem privilégios sociais. E nunca da sem primeiro obter a
aprovacao e a béncdo dos pais das criancas.

Os fundos para meus netos estdo controlados... O dinheiro s6 vai ser
distribuido quando eles atingirem uma certa maturidade... Eu era um
pouco contra isso. Mas ouvi os conselhos do meu advogado e do meu
contador... Ndo quero sair do tumulo para controlar meus netos, mas da
maneira como esses fundos estdo organizados, eles vdo ter de trabalhar.

Os herdeiros do sr. Ring s6 comecardo a receber suas herancas quando
chegarem perto dos trinta anos de idade. Enquanto alguns pais afluentes dao aos
netos produtos e privilégios, o sr. Ring lhes dara educacdo e instrucao. Sao
presentes destinados a incrementar a disciplina, a ambicao e a independéncia dos
netos.

O sr. Graham foi o proximo a falar. Também refletiu sobre suas experiéncias
como co-testamenteiro, que o ajudaram a escolher os co-testamenteiros para o
seu proprio espolio:

E preciso usar o discernimento. E preciso ter compreensdo e compaixdo.
Fui testamenteiro do espolio de um amigo intimo, que consistia de uma
quantia substancial em dinheiro. Eu tinha poder de decisdo... Nem tudo



estava predeterminado.

Quando a filha dele, de 23 anos, anunciou que ia se casar, eu sabia que seu
pai gostaria que ela tivesse um belo casamento... Entdo nos lhe demos o
tipo de casamento que o pai teria lhe dado.

Depois que ela se casou e iniciou sua familia, eu ainda ndo tinha certeza
da sua maturidade. Dei-lhe entdo apenas o suficiente para comprar uma
boa casa. Mais tarde fiquei convencido de que ela era capaz de tomar
conta de si mesma, e assim aprovei a entrega do restante do fundo
reservado a ela.

A filha recebeu o saldo da sua heranca pouco antes de completar trinta anos,
quando o sr. Graham a julgou capaz de administra-lo. Ela ja havia demonstrado
sua maturidade mantendo um casamento estavel, desempenhando bem seu papel
de mde e mantendo uma carreira profissional propria.

Ao selecionar os testamentarios do seu proprio espolio, o sr. Graham escolheu
um advogado que era um velho amigo. Ele descobriu que “é melhor os filhos
ficarem zangados com um arbitro do que um com o outro”.

O sr. Ward, outro respondente abastado, também ja havia atuado como co-
testamenteiro. Para cuidar do seu espdlio de multimilionario, escolhera dois
profissionais, e ndo seus filhos e filhas. Um deles era uma advogada, sua
sobrinha; o outro era sécio de uma das maiores firmas de advocacia do pais. O
sr. Ward explicou sua escolha:

Escolhi advogados mais jovens porque achei que compreenderiam melhor
as necessidades dos meus herdeiros. Ambos tém a mdxima integridade e
compreensdo... e jd se conhecem profissionalmente.

Além da compreensdo e da integridade, outra caracteristica foi crucial para o
sr. Ward:

O advogado que redigiu meu testamento foi aquele que eu escolhi como co-
testamenteiro juntamente com minha sobrinha. Achei que se houvesse uma
disputa entre meus filhos e meus genros, ele seria um bom drbitro. E por
isso que eu o escolhi. Ele é meu amigo pessoal hd muito tempo e um
empresdrio muito bem-sucedido.

Os comentarios do sr. Ward sdo coerentes com muitas constatacoes da nossa
pesquisa. Em primeiro lugar, a maioria dos PAR tem relacoes intimas de longo
prazo com varios profissionais de importancia basica, tais como advogados e
contadores de alto nivel. Em segundo lugar, muitas pessoas na categoria do sr.
Ward tém parentes e/ou amigos intimos que os aconselham sobre testamentos,



fundos, espolios e doacOes monetarias. Na verdade, se os outros fatores forem
iguais, um espolio em que os herdeiros (tipicamente os filhos e filhas) sdo
advogados especializados em heranca costuma receber menos impostos. Os
filhos e filhas que sdao advogados atuam como conselheiros legais, tanto de
maneira formal como informal, e ddo opiniGes para seus pais afluentes. Eles
exercem uma influéncia significativa sobre todos os aspectos do plano para o
espolio, incluindo a escolha do advogado, as decisdes do testamento, a
distribuicdao final dos bens da familia, a escolha do(s) testamenteiro(s), a
utilizacdao dos servicos fiduciarios e a incidéncia e o volume dos presentes
financeiros a serem doados aos filhos e netos.

E tipico que os “parentes advogados” aconselhem seus pais abastados sobre
como minimizar os impostos sobre o espdélio por meio de doacoes anuais para os
filhos e netos. Assim, a simples presenca de um filho ou filha que é advogado
aumenta a probabilidade de que todos os filhos da familia recebam presentes
financeiros substanciais dos pais. (Em conseqiiéncia, esses filhos herdam
quantias menores do que a norma para todos os filhos dos abastados, uma vez
que grande parte do espolio dos pais ja foi distribuida para o advogado e os
outros irmaos e irmas antes da morte dos pais.)

O que foi que todos esses milionarios experientes estavam tentando dizer ao
sr. Andrews? Em primeiro lugar, que o seu espolio era complexo e com muitas
decisOes subjetivas. Ele reconheceu que seu plano continha muitas promessas
verbais e compromissos monetarios. O sr. Andrews precisava de uma consultoria
especializada para saber lidar com esses complexos arranjos. O mais prudente
para ele seria contratar um advogado especializado, que fosse arbitro e co-
testamenteiro do seu espolio. Se nao fizer isso, seu plano pode muito bem se
tornar a causa de grandes conflitos e animosidades entre seus filhos.

Mas e se o sr. Andrews for como muitos outros SAR que ja entrevistamos?
Neste caso, ele provavelmente ndao deve ter formado relacGes profissionais
intimas e de longo prazo com algum bom advogado e outros profissionais.
Lembre-se que o sr. Andrews afirmou que ndo precisava de ninguém de fora
para ajuda-lo porque “confio nos meus filhos... Tudo se baseia na confianga”.
Porém, a confianca ndo é o unico elemento nessas situacoes.

REGRAS PARA PAls ABASTADOS E FiLHOS PRODUTIVOS

Os pais abastados que tém filhos adultos bem-sucedidos nos deram muitas
informagOes valiosas sobre como os educaram. Aqui estdo algumas de suas
regras:



1. NUNCA DIGA AS CRIANGAS QUE SEUS PAIS SAO RICOS

Por que muitos filhos adultos dos SAR tém mais probabilidade de ganhar uma
alta renda do que de acumular riqueza? Acreditamos que uma das principais
razoes é que, quando criangas, sempre lhes disseram que os pais eram ricos. Os
SAR adultos costumam ser produto de pais que tinham um estilo de vida que
achavam apropriado para os ricos. Levavam um padrdo de vida de alto status e
alto consumo, tdo popular na América de hoje. Nao admira que seus filhos e
filhas tentem imita-los. Inversamente, os PAR adultos cujos pais eram ricos nos
disseram repetidas vezes:

Eu nunca soube que meu pai era rico até que ele morreu e eu me tornei
testamenteiro do seu espolio. Ele nunca aparentou ser rico.

2. PORrR MAIS RICO QUE VOCE SEJA, ENSINE A SEUS FILHOS DISCIPLINA E FRUGALIDADE

Como voce talvez se lembre, no Capitulo 3 tracamos o perfil do dr. Norte, um
homem rico cujos filhos adultos levam uma vida frugal e bem disciplinada. O dr.
Norte nos contou em detalhes de que modo ele e sua esposa criaram os filhos.
Em poucas palavras, eles ensinaram pelo exemplo. Seus filhos foram expostos a
modelos de comportamento cuja vida se caracterizava por disciplina e
frugalidade. O dr. Norte disse muito bem:

As criangas sdo muito espertas. Elas ndo sequem uma regra que seus
proprios pais ndo seguem. Minha esposa e eu fomos pais bem
disciplinados... Nos viviamos de acordo com as nossas regras... NOs
ensindavamos pelo exemplo. As criangas aprenderam pelo exemplo.

E preciso haver coeréncia entre o que os pais mandam os filhos fazerem e o
que eles mesmos fazem. As criangas sdo muito perspicazes para notar as
incoeréncias.

Certa vez, o dr. Norte recebeu um presente de aniversario de sua filha de doze
anos. Era um poster intitulado “As Regras do Rei”, onde sua filha anotara as
regras que seu pai pregava aos filhos. O dr. Norte ainda tem esse poster no seu
escritério, num lugar de honra atras da sua mesa.

As criangas procuram regras e disciplina. Ela me honrou com esse poster.
As criangas devem ser treinadas a assumir a responsabilidade pelos seus
atos. Hoje, todos os meus filhos sdo frugais e bem disciplinados. Eles
adotaram as regras. Por qué? Porque seus pais também adotavam... As
agoes falam mais alto do que as regras, que ndo passam de meras palavras.

Quais sdo algumas das regras que a filha de doze anos do dr. Norte anotou no



poster?
¢ Seja forte... a vida é dura. “Ninguém lhe prometeu um jardim de rosas”.
¢ Nunca diga “Pobre de mim!” nem tenha pena de si mesmo.

¢ Nado estrague seus sapatos. Nao desperdice, e vocé ndo passara necessidade.
Ou seja, nao abuse das suas posses. Elas durarao mais.

¢ Feche a porta da frente... Ndo desperdice o dinheiro de seus pais deixando
escapar o aquecimento.

¢ Sempre coloque as coisas de volta nos seus lugares.
¢ Dé a descarga.

¢ Diga “sim” para os que precisam de ajuda antes que eles pecam.

3. CUIDE PARA QUE SEUS FILHOS NAO PERCEBAM QUE VOCE E ABASTADO ATE QUE ELES

JA TENHAM SE FIRMADO NUMA PROFISSAO E ADOTADO UM ESTILO DE VIDA MADURO,
DISCIPLINADO E ADULTO

Mais uma vez, foi o dr. Norte quem resumiu melhor:

Coloquei dinheiro em fundos de poupanga para os meus filhos... Hd nisso
algumas vantagens tributdrias. Mas, pelo meu plano, o dinheiro ndo vai ser
distribuido até que eles tenham no minimo quarenta anos de idade. Dessa
maneira, meu dinheiro terd pouco efeito sobre seu modo de vida. Nessa
idade, eles ja vdo ter adotado seu proprio estilo de vida.

O dr. Norte também nos disse que nunca da a seus filhos presentes em
dinheiro, nem mesmo agora que sao adultos.

O dinheiro da demasiadas opgoes, especialmente no caso de criangas
pequenas. A midia, principalmente a tevé, controla os valores dos nossos
jovens. Da mesma forma como tenta controlar o que noés devemos achar
engracado, com aquelas risadas enlatadas. Dd-se uma importancia
demasiada ao consumo. Por esse motivo, eu nunca dei dinheiro. O que eu
sempre disse aos meus filhos é: “Se vocé tiver de fazer uma compra
grande, em primeiro lugar deve providenciar por si mesmo uma boa parte
dos fundos”.

4. MINIMIZE AS CONVERSAS SOBRE O QUE CADA FILHO E NETO IRA HERDAR OU
RECEBER DE PRESENTE

Nunca faca promessas verbais levianamente: “Billy, vocé fica com a casa;



Bob, vocé fica com o chalé de praia; Barbara, vocé fica com a prataria”. Evite
isso, em especial quando em grupo e principalmente quando estiver consumindo
alcool. Vocé pode facilmente se esquecer do que disse, ou confundir quem vai
ficar com o qué; mas seus filhos ndo se esquecerao. Eles vao acusar os pais e 0s
irmdos de engana-los no trato. Promessas falsas trazem discordia e conflitos.

5. NUNCA DE DINHEIRO OU OUTROS PRESENTES SIGNIFICATIVOS AOS SEUS FILHOS
ADULTOS COMO PARTE DE UMA ESTRATEGIA DE NEGOCIACAO

Se vocé der, dé movido pelo amor ou até mesmo pela obrigacdo ou por
bondade. Mas os filhos adultos costumam perder o respeito e o amor pelos pais
que se submetem a ser pressionados nas negociacoes. A coercao, em geral,
provém da maneira como os pais negociam com os filhos pequenos. Até mesmo
os pré-adolescentes ja aprendem as vantagens de dizer: “Se Johnny ganhou uma
bicicleta, eu quero ganhar um carrinho”. Johnny e seu irmao deveriam ganhar
simbolos de amor e bondade; mas em vez disso, eles aprendem que mamade e
papai devem ser prensados contra a parede e obrigados a dar. Os dois meninos
também podem passar a ver um ao outro como adversarios.

Muitas vezes, os pais perpetuam os conflitos, mesmo entre os filhos adultos.
Voce ja disse a algum de seus filhos ou netos algo assim:

N6s ajudamos seu irmdo a reformar a casa / pusemos os filhos dele numa
escola particular / pagamos seu seguro-satide. Assim, queremos que vocé
ganhe um dinheiro extra. Que tal US$5.0007?

O que ha de errado com esses oferecimentos? Muitas vezes, quem recebe os
considera sinais de culpa ou tentativas de apaziguamento por parte dos pais.

6. FIQUE FORA DOS ASSUNTOS FAMILIARES DOS SEUS FILHOS

Pais, por favor, notem bem: seu conceito de estilo de vida ideal pode ser
diametralmente oposto ao de seu filho ou filha adultos, assim como de seu genro
ou nora. Os filhos adultos se ressentem da interferéncia dos pais. Deixe que eles
governem suas proprias vidas; peca permissao até mesmo para dar um conselho.
Peca permissao também quando estiver pensando em dar presentes significativos
para seus filhos ou netos.

7. NAO TENTE COMPETIR COM SEUS FILHOS

Nunca se vanglorie de quanto dinheiro vocé acumulou. Isso envia uma
mensagem contraditoria. Muitas vezes, os filhos ndo conseguem competir com
os pais nessa base, e na verdade também ndo querem. Vocé ndo precisa se
vangloriar das suas conquistas. Seus filhos sdo inteligentes o bastante para



perceber e valorizar aquilo que vocé conseguiu. Nunca comece uma conversa
com: “Quando eu tinha a sua idade eu ja tinha juntado...”.

Para muitos filhos bem-sucedidos e realizadores, acumular dinheiro nao é o
objetivo supremo. Em vez disso, eles querem uma boa educacdo, serem
respeitados e ocupar uma posicao de alto status. Para muitos desses filhos e
filhas, as variacoes de renda e riqueza entre as diferentes profissdes sdao muito
menos importantes do que para os pais. O americano abastado tipico de primeira
geracao é dono de uma empresa. Tem um patrimonio liquido alto, mas ndo raro
tem baixa auto-estima. Esse pai de baixo status e alto patrimonio costuma
realizar-se indiretamente por intermédio de seus filhos adultos e instruidos que
ocupam profissoes de alto status. Faca a um milionario que é um self-made man
esta simples pergunta: “Sr. X, fale-me um pouco sobre o senhor mesmo”. Um
multimilionario tipico (que ndo chegou a terminar a escola secundaria) nos
respondeu dessa forma:

Quando me casei eu ainda era garoto, um adolescente. Nunca terminei o
secunddrio. Mas iniciei um negocio. Hoje sou muito bem-sucedido e tenho
dezenas de pessoas formadas em uma universidade, que sdo meus gerentes,
trabalhando para mim.

Alias, ja lhe contei que minha filha vai se formar com distin¢cdo no Barnard
College?

Esse mesmo milionario nunca quis que nenhum de seus filhos fosse
empresario. E, na realidade, a maioria dos filhos dos abastados nunca se tornam
donos de empresa. O dinheiro vem em segundo ou terceiro lugar na sua lista de
objetivos e realizacoes.

8. LEMBRE-SE SEMPRE DE QUE SEUS FILHOS SAO INDIVIDUOS

Eles diferem um do outro em motivagOes e realizacdes. Por mais que vocé
procure dar auxilio economico, as desigualdades sempre existirdo. Sera que o
PSE ira reduzir essas diferencas? Nao € provavel. Subsidiar os menos
realizadores costuma aumentar as diferencas em riqueza, ndao reduzi-las. Isso,
por sua vez, pode causar discordia, ja que os irmdos e irmds que sao realizadores
podem se ressentir dessas doacoes.

9. VALORIZE AS REALIZACOES DE SEUS FILHOS, POR MENORES QUE SEJAM, E NAO OS
SIMBOLOS DE SUCESSO

Ensine seus filhos a realizar e ndo apenas a consumir. Ganhar para aumentar
os gastos ndao deve ser o objetivo final de ninguém. Foi isso que o pai de Ken
sempre lhe ensinou. Ken formou-se com distincdo em Administracdo de



Empresas, Financas e Marketing. Seu pai era médico e membro de destaque do
grupo dos PAR. Durante toda a vida ele disse a Ken:

O que as pessoas possuem ndo me impressiona. Mas fico impressionado
com aquilo que elas conquistam. Tenho orqulho de ser médico. Procure
sempre ser o melhor na sua drea. Ndo corra atrds do dinheiro. Se vocé for
o melhor na sua drea, o dinheiro vai encontrar vocé.

O pai de Ken vivia de acordo com essas convic¢oes. Tinha um padrdo de vida
bem abaixo dos seus meios e investia prudentemente. Como disse Ken:

Meu pai comprava um Buick novo a cada oito anos. Morou na mesma casa
durante 32 anos. Uma casa boa, simples, menos de um acre de terreno.
Quatro quartos para seis pessoas, dois banheiros... um para meus pais e o
outro para os quatro filhos.

O que o pai de Ken mais admirava em seu filho?

Primeiro, que eu trabalhei meio periodo como gar¢com durante todo meu
curso secunddrio. Sequndo, que eu nunca lhe pedi dinheiro. Ele se ofereceu
para me emprestar alguns milhares de dolares para que eu abrisse uma
firma, assim que me formei. Em terceiro, vendi meu negocio com lucro
suficiente para financiar inteiramente minha pos-graduagdo, e nunca
precisei lhe pedir um subsidio.

Hoje, Ken se concentra nas suas realizacdes. E um alto executivo numa
grande empresa de comunicacOes e entretenimento. Também é um astuto
investidor, tanto em imoveis comerciais como em acoes de empresas publicas de
renome. Assim como seu pai, Ken também é um PAR. Mora em uma casa
modesta e possui um carro usado.

Seu pai foi um grande modelo e mentor para o filho. Mas Ken também
acredita que sua experiéncia inicial como garcom teve uma grande influéncia
sobre ele:

Tive a chance de observar as massas, ver como vivem os outros. Vi como as
pessoas tém de trabalhar duro para sustentar a familia... horas longas,
longuissimas, ganhando saldrio minimo, s6 para sobreviver. O dinheiro
nunca deve ser desperdicado... por mais que eu ganhe.

10. DiGA A SEUS FILHOS QUE HA MUITAS COISAS MAIS VALIOSAS DO QUE O DINHEIRO

Boa saude, longevidade, felicidade, uma familia amorosa, autoconfianga,
bons amigos... Se vocé tiver cinco desses elementos, vocé é um homem rico.



Reputacgdo, respeito, integridade, honestidade e uma série de realizagoes!

O dinheiro é a cobertura no bolo da vida. Vocé nunca precisa enganar nem
roubar. Ndo precisa infringir a lei nem trapacear nos impostos.

Nos Estados Unidos é mais facil ganhar dinheiro honestamente do que
desonestamente. Vocé nunca vai sobreviver nos negocios se ludibriar as
pessoas! A vida é a longo prazo.

A gente ndo pode se esconder das adversidades. Ndo se pode proteger os
filhos contra os altos e baixos da vida. Os que conseguem vencer o fazem
pela experiéncia, superando obstaculos... desde a infancia. Sdo os que
sempre tiveram o direito de enfrentar alguma luta, alguma adversidade. Os
outros, na verdade, foram ludibriados. Os pais que tentam proteger seus
filhos contra todos os microbios possiveis que hd na nossa sociedade ndo
conseguem vacind-los contra o medo, a preocupa¢do e a sensagdo de
dependéncia. Ndo mesmo.



ENCONTRE SEU NICHO

Eles sdo muito competentes para identificar oportunidades de mercado.

Por que vocé ndo é rico? Talvez porque vocé nao esteja correndo atras das

oportunidades que existem no mercado. Ha boas oportunidades de negocios para
aqueles que procuram como publico-alvo os abastados, seus filhos, vitvas e
viuvos. Com freqiiéncia, aqueles que fornecem para os abastados também se
tornam ricos. Inversamente, muitas pessoas, incluindo negociantes, profissionais
liberais, profissionais de vendas e até mesmo funcionarios com altos salarios,
nunca produzem uma renda alta. Talvez seja porque seus clientes e fregueses tém
pouco dinheiro!

Vocé pode objetar: “Ora, vocés ja nos disseram que os abastados sao frugais.
Por que eu deveria me direcionar aqueles que nao sao ‘grandes gastadores’? Por
que concentrar-me nas pessoas que sdo sensiveis as variacOes de preco em
produtos e servicos?”. Os abastados, em especial os self-made men, sao de fato
frugais e sensiveis a precos quando se trata de muitos produtos e servicos. Mas
sdo muito menos sensiveis a precos quando se trata de contratar consultoria e
servicos nas areas de investimentos, contabilidade, impostos, servicos legais,
tratamento médico e dentario para si mesmos e sua familia, educacao e moradia.
Uma vez que a maioria dos abastados é composta por empresarios e
trabalhadores autdbnomos, eles também compram produtos e servicos industriais.
Consomem de tudo, desde espaco em escritorio até software de computador.
Outro fator: os afluentes nao sdao nada frugais quando se trata de comprar
produtos e servicos para seus filhos e netos. Tampouco os filhos dos afluentes,
quando se trata de gastar as substanciais doacoes monetarias que ganham de seus
pais e avos.

Si1GA 0 DINHEIRO

Na proxima década, havera mais riqueza na América do que jamais houve. As
oportunidades para servir aos ricos serdo maiores do que nunca. Considere os
seguintes fatos sobre a economia americana:

¢ Em 1996, aproximadamente 3,5 milhdes de lares na América (de um total de
100 milhdes de lares) tinham um patrimonio liquido de US$1 milhdo ou
mais. Os lares milionarios respondiam por quase a metade de toda a riqueza
que esta em maos particulares no pais.



¢ No periodo que vai de 1996 até 2005, a riqueza que esta nas maos dos lares
americanos deve crescer quase seis vezes mais rapido do que a populacao em
geral. No ano 2005, o patrimonio liquido total dos lares americanos sera de
US$27,7 trilhoes, ou seja, mais de 20% maior do que em 1996.

¢ Em 2005, a populacao dos lares milionarios na América deve atingir cerca de
5,6 milhdes. Nessa época, a maior parte da riqueza que esta em maos
particulares (US$16,3 trilhdes dos US$27,7 trilhdes, ou aproximadamente
59%) estara nas maos dos 5,3% dos lares que tém um patrimoénio liquido de
US$1 milhdo ou mais.

De 1996 a 2005, estima-se que 692.493 pessoas falecerdo, deixando um
espolio no valor de US$1 milhdo ou mais. Isso significa US$2,1 trilhdes (em
délares constantes de 1990). Cerca de um terco dessa quantia sera distribuido
aos conjuges dos falecidos (em 80% dos casos, as vituvas). Elas receberao cerca
de US$560,2 bilhdes, ao passo que os filhos dos falecidos receberdo quase
US$400 bilhodes (veja a Tabela 7-1). Isso significa US$189.484 para cada um dos
estimados 2.077.490 filhos dos falecidos. Os que recebem espdlio dos pais
afluentes tém uma tendéncia significativamente mais alta de gastar o dinheiro do
que outras pessoas do mesmo grupo de renda/idade.

Além disso, para minimizar os tributos, muitos pais abastados reduzem o
montante de seu espolio, transferindo boa parte de sua riqueza para seus filhos
antes de morrer. Durante o periodo que vai de 1996 a 2005, prevé-se que 0s
pais/avos vivos doardo aos seus filhos e netos adultos mais de US$1 trilhdo.
Essas doacOes serdo em varias formas, incluindo dinheiro, colecdes, casas,
carros, imoveis comerciais, titulos publicos e pagamentos de hipotecas. Esse
US$1 trilhdo em doagdes significa mais de US$600.000 (em délares de 1990)
para cada filho dos afluentes. Note que essa quantia de US$1 trilhdo é uma
estimativa muito conservadora, ja que, como ja dissemos, no ano 2005 os lares
da América com patrimonio liquido de US$1 milhdo ou mais responderdo por
US$16,3 trilhdes — ou 59% — da riqueza pessoal na América. Assim, esse US$1
trilhdo doado aos filhos e netos representa apenas uma pequena porcao (6,3%)
dessa riqueza.

Grande parte dessas doacOes sdo isentas de impostos. Geralmente, 0os pais
distribuem sua riqueza de modo a limitar a tributacdo sobre as doagoes. Cada pai
ou mae pode doar a cada filho e a cada neto até US$10.000 por ano. Assim, uma
mae e um pai com trés filhos e seis netos podem lhes dar US$180.000 livres de
impostos a cada ano. Note também que as doacOes destinadas a despesas
escolares e médicas em geral sdo isentas de impostos.



NEGOCIOS E PROFISSOES QUE DEVEM SE BENEFICIAR DOS
AFLUENTES

Existem muitos. Os especialistas em resolver os problemas dos afluentes e de
seus herdeiros devem estar em grande demanda nos préximos vinte anos.

Tabela 7-1

ESTIMATIVA' DA ALOCACAO DE VERBAS DOS ESPOLIOS AVALIADOS
EM US$1 MILHAO OU MAIS (EM US$ BILHOES)

'As estimativ em délares de 1990.



Tabela 7-2

ESTIMATIVA' DOS HONORARIOS POR SERVICOS A ESPOLIOS (EM US$

MILHOES)
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'As estimativas sdo em délares de 1990.

ADVOGADOS ESPECIALIZADOS

Um pai

recentemente nos perguntou sobre a profissao

ideal para seu filho. Na



época, o filho estava no segundo ano da universidade, tirando A em todas as
matérias. Como foi que o pai reagiu quando sugerimos que o filho considerasse a
profissdao de advogado? Ele disse que ja ha advogados demais. N6s respondemos
que ha pessoas demais formadas em escolas de direito. Sempre existe demanda
para advogados de alto nivel. Os advogados que podem gerar novos negocios
tém uma demanda ainda maior. O pai perguntou sobre as areas de direito mais
adequadas ao filho. N6s lhe falamos sobre trés:

ADVOGADOS ESPECIALIZADOS EM INVENTARIO — HAVERA DEMASIADOS?

A primeira area que recomendamos foi a dos espdlios e inventarios. Durante o
periodo que vai de 1996 a 2005, os honorarios advocaticios relativos a servicos
prestados a espélios na categoria de US$1 milhdo ou mais irdo totalizar uma
quantia estimada de US$17,1 bilhdes (veja a Tabela 7-2). Muitos advogados
também ganhardo honorarios atuando como testamenteiros ou co-testamenteiros,
assim como administradores dos espolios. Os advogados que participam como
testamenteiros ou administradores receberao apenas uma fracao desses espolios,
que valem US$1 milhdo ou mais; porém, até mesmo uma fracdo desse valor —
estimado em US$22,3 bilhdes em honorarios de testamenteiros e US$16,9
bilhdes em honorarios de administradores — representa um alto lucro para os
advogados mais esclarecidos, especializados em inventarios e espolios.

Basicamente, durante o periodo que vai de 1996 a 2005, esses advogados irdao
gerar mais de US$25 bilhdes em receitas provindas de servicos prestados aos
espolios na categoria de US$1 milhdo ou mais. Essa quantia é maior do que a
renda liquida gerada por todas as firmas de advocacia por todos os seus servicos
prestados em 1994! Naturalmente, esse total é apenas uma pequena quantia
comparada aos quase US$270 bilhdes que serdo pagos ao governo federal em
impostos sobre os espélios durante o mesmo periodo de dez anos (veja a Tabela
7-1).

Ter sucesso como advogado especializado em espdlios exige muito mais do
que oferecer consultoria legal. Os mais bem-sucedidos também atuam como
mentores e conselheiros das familias abastadas e de seus herdeiros. Esses
advogados precisam ser especialmente capazes de atender as necessidades dos
viuvos e viuvas que sao seus clientes. Considerando os casais afluentes, quase
todos os maridos e esposas pretendem deixar seu espolio para o conjuge, ja que
um deles pode herdar o espdlio do conjuge livre de impostos*. Essa deducao
marital ilimitada acaba adiando o pagamento dos impostos sobre o espolio até a
morte do segundo conjuge.

As vitvas abastadas enfrentam uma situacdo particularmente dificil. Mais da
metade, ao ficar vitva, tera ficado casada com o mesmo marido durante mais de



cingiienta anos. Entre 1996 e 2005 havera, provavelmente, quatro viuvas
abastadas para cada viuvo. A idade é o fator mais significativo dessa variagao.
Dentro da populacdo dos casais milionarios, a idade média esperada do marido
ao morrer é de 75,5 anos, ao passo que a idade média da esposa ao falecer é de
82 anos. Além disso, os homens nessa situacao em geral se casam com mulheres
que, em média, sdo dois anos mais jovens que eles. Assim, na populacao tipica
de casais abastados, o marido que morre na idade de 75,5 anos deixa uma esposa
dois anos mais jovem do que ele. A esposa, que fica viiva com 73 anos, tem
uma expectativa de vida de 82 anos. A maioria das mulheres nessa situacao
nunca se casa de novo. Portanto, a maioria delas permanece viuva durante nove
anos antes de morrer.

Estima-se que durante o periodo que vai de 1996 a 2005, quase 296 mil
mulheres dentro da populacdo dos casais milionarios tornar-se-ao viuvas. A
heranca média que elas receberdo sera de aproximadamente US$2 milhdes (em
délares de 1990). Durante esse mesmo periodo, quase 72 mil homens dessa
populacdo tornar-se-do vilivos. Estima-se que eles herdardo mais de US$125
bilhdes, ou seja, uma heranca média de aproximadamente US$1,7 milhdo.

Em quais estados americanos havera mais demanda por advogados
especializados em espolio? Prevemos que a demanda sera especialmente alta na
préoxima década nos estados de California, Florida, Nova York, Illinois, Texas e
Pensilvania (veja as Tabelas 7-3 e 7-4).

ADVOGADOS ESPECIALIZADOS EM RENDA E/OU IMPOSTOS

Qual é a despesa numero um dos afluentes? Imposto de renda. Os abastados
na faixa de renda anual realizada de US$200.000 ou mais respondem por apenas
cerca de 1% dos lares americanos, mas pagam 25% dos impostos sobre a renda
pessoal. Eles, sem duvida, desejardao aperfeicoar sua estratégia de realizar menos
renda no futuro.

O que acontecera no ano 2005, quando os lares milionarios controlardao 59%
da riqueza pessoal da América? Provavelmente, o governo exercera maior
pressao sobre os afluentes, possivelmente criando maneiras inovadoras de taxar
a riqueza, além da renda. Essa perspectiva, de acordo com a nossa pesquisa dos
milionarios, é a preocupacao numero um dos abastados. Pagar impostos cada vez
mais altos para cobrir os gastos governamentais e reduzir o déficit federal esta
entre os maiores medos da populacdo abastada. Varios estados americanos ja
tém imposto sobre a riqueza. A cada ano os residentes desses estados devem
listar todos os bens financeiros que possuem; o imposto se aplica entdo a acoes,
titulos, depositos a prazo fixo, e assim por diante. Sera dificil para o governo
federal taxar a riqueza dessa maneira? Ndao muito, ja que ele ja sabe como alguns



estados taxam o capital antes que ele se torne renda realizada.

Acreditamos que nos proximos vinte anos os abastados terao de usar toda e
qualquer saida dentro da lei para permanecerem abastados. £ um segmento da
economia americana que estara sob o ataque dos politicos liberais e de seus
amigos, o0s coletores de impostos. Com certeza, os abastados irdo gastar
prontamente seu dinheiro em troca de um aconselhamento legal que os ajude a
suportar esse cerco. O advogado tributario sera parte integrante dessa defesa.
Assim, a segunda area do direito que recomendamos que o pai indique ao filho é
a do direito tributario.

Tabela 7-3

NUMERO E VALOR! PREVISTO DOS ESPOLIOS DE US$1 MILHAO OU
MAIS



Nimero de espdlios

Quantia tofal dos espdlios em délares

Alabama

Alosca

Arizona
Arkansas
Califomia
Caroling do Norte
Caroling do Sul
(olorado
Connecficut
Dakota do Norte
Dakota do Sul
Delaware

Distrito de Columbia

Fldrida
Gedrgia
Haval
Idaho
llinois
Indiana
lowa
Kansas
Kentucky
Lovisiana
Maine
Marylond
Massachusetts
Michigan

Minnesota

19%6
359
45
508
240
1.621
827
487
12
1.052
126
81
151
129
3.720
731
259
110
2,002
479
502
430
408
16
253
766
1.200
85
571

2000
563
10
796
376
11.952
1.297
151
646
1.650
198
128
231
203
5.835
1.147
406
172
3.140
751
181
675
640
495
397
1.201
1.882
1.544
904

2005
883
110

1.249
590

18.744

2.034

1.187

1.012

2.588
310
200
371
318

9.151

1.799
637
270

4.925

1.179

1.235

1.059

1.004
177
623

1.884

2.951

2422

1.418

1996
952.915.427
105.229.924

1.206.636.467
97.472.127
20.784.079.307
2.099.921.604
952.915.427
1.039.437.810
2.873.946.160
192.921.528
268.920.918
349.597.194
583.441.470
13.274.170.363
2.057.829.634
765.840.006
212.798.292
5.688.262.029
1.944.415.160
933.038.664
992.668.954
1.053.468.466
948.238.542
558.867.821
1.936.230.610
3.203.666.590
2.485.764.661
1.403.065.660

2000
1.571.091.934
173.494.815
1.989.407.210
985.065.004
34.267.153.645
3.462.185.416
1.571.091.934
1.713.743.226
4.738.336.164
318.073.827
443.375.638
576.388.329
961.932.362
21.885.407.028
3.392.787.490
1.262.656.708
350.845.070
9.378.358.600
3.205.798.634
1.538.320.691
1.636.634.420
1.736.875.868
1.563.381.053
921.450.239
3.192.304.592
5.281.953.251
4.098.333.070
2.313.264.197

2005
2.590.292.6%0
286.044.592
3.279.977.983
1.624.097.625
56.496.985.101
5.708.178.738
2.590.292.690
2.825.484.910
1.812.195.622
524.415.084
731.002.845
950.303.699
1.585.958.346
36.082.936.085
5.593.760.901
2.081.768.972
578.445.730
15.462.299.309
5.285.468.397
2.536.262.045
2.698.353.980
2.863.624.189
2.577.519.597
1.519.214.608
5.263.220.484
8.708.468.675
6.757.008.907
3.813.927 887



Nimero de espdlios

Quantia total dos esplios em dolares

Mississipi
Missoui
Montana
Nebraska
Nevado

New Hampshire
Nova Jersey
Nova York
Novo México
Ohio
Oklahoma
Oregon
Pensilvanio
Rhode sland
Tennessee
Texas

Utah
Vermont
Virginia
Washington
West Virginia
Wisconsin
Wyoming
Qutras dreas

TOTAL

23]
189
93
312
173
231
.58
3.636
121
1.398
350
321
1.760
214
471
1.922
§3
84
924
697
126
480
81
04
40.921

362
1.23]
146
489
271
371
1.482
5102
190
2.192
549
503
2761
335
740
3.014
131
132
448
1.093
198
153
128
101
64177

568
1.940
29
167
426
52
3.892
8.942
298
3.438
862
189
4.330
525
1.160
4.7
205
207
2.071
1.714
310
1181
200
158
100.650

534.334.172
2.395.734.614
191.752.307
574.087.699
411.565.927
47704234
4.343.657 438
12.767.891.504
330.889.651
3.55.602.226
1.017.222.603
122.578.815
5.100.143.673
401.042.934
1.556.233.661
5.849.614.580
377.658.507
182.398.536
2.965.145.428
2.015.737.665
308.674.445
1.324.121 827
195.259.971
275.936.246

880.968.115
3.949.898.017
316.146.107
946.510.601
678.557.498
186.509.827
1.161.480.411
21.050.704.197
545.544.807
5.862.197.020
1.677.116.543
1.191.331.062
8.408.715.358
601.208.016
2.565.795.539
9.644.383.983
622.653.613
300.724.346
4.688.698.33/7
3.323.389.564
508.918.123
2.184.106.946
321.929.261
454.941.959

1.452.470.870
6.512.281.86/
521.236.811
1.560.532.160
1.118.752.180
1.296.735.482
11.807.285.084
34.700.743.772
899.451.327
9.665.128.920
1.765.091.718
1.964.172.862
13.803.627.870
1.090.147.721
4.230.281.681
15.900.901.016
1.026.582.256
495.810.625
§.060.100.935
5.479.343.064
839.064.135
3.600.983.580
530.771.631
750.072.484

117.340.719.569 193.462.140.273 318.965.145.743




'O valor dos esp6lios é dado em d6lares de 1990.

Tabela 7-4

NUMERO PREVISTO DE ESPOLIOS AVALIADOS! EM US$1 MILHAO OU
MAIS — CLASSIFICACAO PARA O ANO 2000 DOS ESTADOS
AMERICANOS, SEGUNDO O NUMERO DE ESPOLIOS POR ESTADO



Estado Nomero Valor total Valor médio Posicdo
California 11.952 34.267.153.645 2.867.171 l
Florida 5.835 21.885.407.028 3.750.905 2
Nova York 5.702 21.050.704.197 3.691.901 3
llinos 3.140 9.378.358.600 2.986.706 4
Texas 3014 9.644.383.983 3.199.594 5
Pensilvanio 2.76] 8.408.715.358 3.045.791 b
Nova Jersey 2.482 7.161.480.411 2.885.822 /
Ohio 2.192 5.862.197.020 2.674.136 8
Massachusetts 1.882 5.281.953.251 2.807.188 9
Connecticut 1.650 4.738.336.164 2.871.869 10
Michigan 1.544 4.098.333.070 2.654.315 11
Virginia 1.448 4.888.698.337 3.375.224 12
Carolina do Norte 1.297 3.462.185.416 2.669.469 13
Missouri 1.237 3.949.898.617 3.192.418 14
Maryland 1.201 3.192.304.592 2.6571.293 15
Gedrgia 1.147 3.392.787.490 2.958.510 16
Washington 1.093 3.323.389.564 3.040.937 17
Minnesota 904 2.313.264.197 2.558.322 18
Arizona 796 1.989.407.210 2.498.002 19
lowa 187 1.538.320.691 1.953.634 20
Carolina do Sul 157 1.571.091.934 2.076.484 21
Wisconsin 753 2.184.106.946 2.901.461 22
Indiana 751 3.205.798.634 4.265.99%4 23
Tennesses 740 2.565.795.539 3.467.637 24
Kansas 675 1.636.634.420 2424.24] 25
(olorado 646 1.713.743.226 2.654.536 26
Kentucky 640 1.736.875.868 2.711.934 27
Alabama 563 1.571.091.934 2.791.534 28
Oklahoma 549 1.677.116.543 3.053.025 29



Estado Nimero Valor tofal Velor méio Posicio
Oregon 503 1.191.331.062 2.361.867 30
Louisiana 495 1.563.381.053 3.155.647 3l
Nebraska 489 946.510.601 1.935.581 3
Hovaf 400 1.262.656.708 3.108.297 33
Maine 391 921.450.239 1319.648 34
Arkansas 376 985.065.004 2619.438 3
New Harmpshire 37 186.509.627 2120.397 36
Mississipi 362 880.968.115 2434.008 31
Rhod Island 335 661.208.016 1.973.824 30
Nevada 21 678.557.498 2499.6%6 3
Deloware 8]l 576.388.329 2434.051 40
Distito de Coldmbia 203 961.932.362 4 743.494 A
West Virginia 198 508.918.123 2514768 12
Dokota do Norte 198 318.073.821 1.609.230 13
Novo México 190 545.544.807 2871.968 -
doho 172 350.845.070 2039.9%9 1
Montang 146 316.146.107 2.160.697 46
ermont 13 300.724.346 2214.195 i
Utah 131 622.653.613 4756169 48
Dokota do Sul 128 443.375.638 3471.839 49
Wyoming 128 321.929.267 250085 50
Nosca 10 173.494.815 2480281 5l
TOTAL 64.076 193.007.198.314 3012139




'O valor dos esp6lios é dado em d6lares de 1990.

VENDE-SE: UM LUGAR NA AMERICA

A terceira area legal que recomendamos foi a lei da imigracao. Os advogados
especializados em leis de imigracdo devem se beneficiar das mudancas previstas
nessa area. Por exemplo, sera cada vez mais dificil emigrar para os Estados
Unidos e tornar-se um cidaddo americano naturalizado. Ao mesmo tempo, a
demanda pela cidadania americana aumentara muito, em especial por parte de
estrangeiros abastados. Considere como 0s empresarios milionarios e o0s
defensores da livre iniciativa que vivem hoje em Taiwan se sentem a respeito de
seu futuro. A China deseja o capital deles e o pais deles. A China cobica as
Filipinas devido ao seu petréleo. Quem pode adivinhar de que maneira o
governo chinés ira tratar a populacao abastada de um pais que ela venha a
dominar? A China é uma ameaca real para muitas pessoas abastadas que vivem
sob a esfera da sua influéncia. Muitas delas irdo buscar a cidadania americana.
Os advogados especializados em imigracdo, com certeza, irdo se beneficiar dessa
tendéncia.

“As pessoas ndo se sentem em seguranc¢a”, disse Chris Chiang, da Pan
Pacific Immigration Company, Taiwan. “Elas querem ir para os Estados
Unidos. Bilhbes de dolares ja sairam de Taiwan desde que a China
continental fez manobras navais no litoral da ilha... A China considera
Taiwan uma provincia rebelde” (Darryl Fears, “Taiwanese Talk Deal on
Blighted Area”, Atlanta Journal-Constitution, 27 de abril de 1996, p.1).

O medo dos negociantes abastados de Taiwan se reflete na sua grande
movimentacdo de dinheiro para a América.

Na verdade, eles, recentemente, investiram mais de US$10 bilhdes apenas na
Califérnia. Agora estdo considerando investir mais US$50 milhdes em Atlanta
(Fears, p.1). O que eles ganham investindo na América?

O programa para investidores de US$1 milhdo foi criado pelo Congresso
americano em 1990. Ele permite que um cidaddo estrangeiro obtenha
residéncia permanente nos EUA se investir US$1 milhdo em uma empresa
americana, desde que esse investimento crie dez empregos (John R.
Emshwiller, “Fraud Plagues U.S. Programs That Swap Visas for
Investments”, The Wall Street Journal, 11 de abril de 1996, p. B1).

A demanda por advogados especializados em imigracdo ndao se limita aos
estrangeiros que sao empresarios abastados. Muitos cientistas e profissionais
altamente capacitados também estdao sendo cada vez mais procurados por



empresas americanas. Esses profissionais téem uma necessidade cada vez maior
dos servicos de advogados que tenham consideravel experiéncia e
conhecimentos sobre as leis de imigracao.

ESPECIALISTAS EM CUIDADOS MEDICOS E DENTARIOS

Muitos especialistas irdo se beneficiar da enorme quantia que a populacdo
afluente ira gastar com cuidados da satde na proxima década. Um numero cada
vez maior de pessoas ricas pagarao pelas despesas médicas e dentarias de seus
filhos e netos. Atualmente, mais de quatro em cada dez milionarios (44%) estdo
pagando ou ja pagaram pelas despesas médicas e dentarias de seus filhos adultos
e/ou netos. Estimamos que nos proximos dez anos, os milionarios gastardao mais
de US$52 bilhdes com cuidados médicos e dentérios de seus filhos e netos.

Muitas destas despesas médicas e dentarias ndo sao cobertas pelos planos de
saide. Os bons especialistas em satde que preferem lidar diretamente com os
clientes, e ndo com organizacoes burocraticas terceirizadas, serdo especialmente
importantes para oferecer esses servicos nao cobertos pelos planos de satide. Um
numero crescente de profissionais da satde ja esta se concentrando nesse
mercado abastado, capaz de pagar suas proprias despesas médicas. Os
profissionais mais capacitados e com melhor reputacdo sao os que podem mais
prontamente capitalizar essa tendéncia. Com freqiiéncia, eles estdao em condig¢oes
de pedir e receber honorarios mais altos do que qualquer empresa de seguros
médicos estaria disposta a pagar. Os ricos costumam pagar diretamente ao
profissional ou a organizacdao de saide. Dessa maneira, evitam pagar impostos
sobre as doacOes relativas a essas distribuicoes. Muitos afluentes também irdo
pagar por tratamentos opcionais, ndao cobertos pelos planos de saude.

Os especialistas que vao se beneficiar incluem:

¢ Dentistas que oferecem servigcos estéticos, como branqueamento, proteses,
verniz, aparelhos corretivos invisiveis, cirurgia nasal estética, cirurgia
corretiva do queixo e do maxilar.

¢ Cirurgioes plasticos que oferecem cirurgia de nariz, orelha, remocdo de
tatuagens, contorno facial, descamacdo quimica e remoc¢do permanente de
pélos.

¢ Dermatologistas que oferecem remocdao de manchas, cirurgia estética,
tratamento da acne, remocao de sardas e eletrdlise.

¢ Alergistas que oferecem tratamento para erupcOes e coceiras, alergia a
alimentos, alteracdes psicologicas, depressao e dificuldades de aprendizado



relacionadas a alergias e doencas relativas a mudanga para uma casa nova.

¢ Psicologos que oferecem aconselhamento vocacional, avaliagdo escolar e de
carreira, tratamento para falta de atencdo, compulsdo alimentar, timidez,
condicionamento da autoconfianca, testes de inteligéncia e de aptidao.

¢ Psiquiatras que oferecem tratamentos para estresse e ansiedade, abuso de
drogas e de alcool, estresse escolar e sindrome do panico.

¢ Quiroprdticos que oferecem tratamento para o estresse e para dores de cabeca,
pescoco e coluna.

ESPECIALISTAS EM LIQUIDAR, ADMINISTRAR E AVALIAR ATIVOS

Nem todas as doagOes intergeracionais vém em forma de dinheiro ou
equivalentes. Muitas vezes, as doacoes para filhos e netos adultos vém como
empresas particulares/familiares, coleces de moedas ou selos, pedras e metais
preciosos, madeira, fazendas, direitos a empresas de petroleo e gas, imoveis
residenciais e comerciais, colecoes de armas, porcelanas, antigiiidades, obras de
arte, veiculos, mobiliario, etc. Muitas vezes, quem recebe esses objetos tem
pouco ou nenhum interesse neles e quer transforma-los em dinheiro vivo. Eles
precisardo, portanto, de especialistas para lhes dar um parecer sobre o verdadeiro
valor desses bens e ajuda-los a vendé-los, a administra-los, mesmo por curtos
periodos de tempo, ou a aumentar seu valor.

Os especialistas que se beneficiardo incluem:

¢ Avaliadores e leiloeiros que oferecem servicos de avaliagdo/aprecamento e
vendas de bens pessoais e outros, tais como os citados acima.

¢ Comerciantes de moedas e selos que oferecem servicos de avaliacdo e, em
alguns casos, dinheiro vivo em troca de colecoes de selos e moedas.

¢ Donos de lojas de penhores que trabalham em nivel regional; com freqiiéncia,
sdo especialistas em comprar produtos do espélio, como joias, diamantes,
metais preciosos, moedas, armas, antigiiidades, porcelanas, colecdes,
relogios finos, pratarias, etc.

¢ Profissionais especializados em administragdo de imoveis que oferecem
servicos de administracdo para residéncias/edificios, servicos de
manutencao, limpeza e coleta de aluguel.

PROFISSIONAIS E INSTITUICOES DE ENSINO



Mais de 40% dos afluentes da América pagam pelos estudos de seus netos em
escolas particulares primarias/secundarias. Com o rapido crescimento dos
abastados, isso significa varios milhdes de alunos cujas mensalidades nas escolas
particulares serdao subsidiadas nos préximos dez anos. A demanda por escolas
particulares e de funcionarios para elas, como professores, orientadores e
monitores, deve se acelerar. Ao mesmo tempo, as despesas com mensalidades
escolares e gastos relacionados devem aumentar. Por qué? Porque sdao os avos
abastados que estdao arcando com os custos. E ja que muitos de seus filhos ndao
precisam pagar a escola das criangas, eles sdo relativamente insensiveis aos
custos cada vez maiores das escolas particulares.

As organizacoes e especialistas que se beneficiardo incluem:

¢ Proprietdrios e professores de escolas particulares, desde a pré-escola, jar-dim-
de-infancia e primario até o secundario e o colegial.

¢ Proprietarios e professores de areas especializadas como musica, teatro, artes,
educacdo especial, dificuldades do aprendizado, aconselhamento vocacional
e testes de aptidao exigidos por diversas instituicoes.

ESPECIALISTAS EM SERVICOS PROFISSIONAIS

Como ja dissemos, os advogados desempenham um papel central na
transferéncia de riqueza entre as geracOes. Os contadores também sdo
importantes nesse aspecto. Esses profissionais costumam servir como
importantes conselheiros para os abastados. Nesse contexto, o aconselhamento
vai além do trabalho normal de contabilidade e servicos legais. Os abastados
confiam nesses profissionais, pedindo-lhes suas opinides bem informadas sobre
a melhor maneira de distribuir presentes substanciais, financeiros ou ndo, para
seus filhos e netos. Muitas vezes, os clientes consideram esses contadores como
sua primeira linha de defesa contra os altos impostos que recaem sobre as
doacOes e espolios. Portanto, muitas vezes sdao chamados para serem co-
testamenteiros do espoélio de seus clientes abastados. Ndao é raro que um co-
testamenteiro nessa situacao receba uma porcentagem do espdlio do cliente. Essa
¢ uma das maneiras com que os abastados recompensam esses consultores de
confianca, por toda uma vida de sabios conselhos prestados.

Os especialistas que se beneficiardo incluem:

¢ Contadores que oferecem estratégias de planejamento de impostos; solucoes
tributarias para espolios, fundos e doagoes; servicos fiduciarios; avaliacao de
empresas/ativos; planejamento de aposentadoria.



ESPECIALISTAS EM PRODUTOS/SERVICOS PARA MORADIAS

Mais de metade da populacdo abastada oferecera a seus descendentes
assisténcia financeira para adquirir uma casa. Esse numero, na verdade,
subestima a incidéncia desse auxilio, porque é freqiiente que outras doacoes
financeiras substanciais que ndao haviam sido reservadas para nenhum fim
especifico sejam utilizadas para a compra de uma casa e as despesas
relacionadas com essa aquisicdo. Os que recebem de seus parentes “subsidios
para aquisicao de casa” costumam ser menos sensiveis as variacoes de precos
dos imdveis do que as pessoas ndo-subsidiadas. (Como sempre, nossos dados
indicam que é bem mais facil gastar o dinheiro dos outros.) Essa tendéncia deve
beneficiar muitos que trabalham na area de servicos residenciais e em
instituicoes de empréstimos e hipotecas.

Os subsidios dos pais para aquisicdio de casas em geral ndao excluem a
necessidade de crédito. Na verdade, os pais que oferecem uma parte do preco da
casa costumam precipitar a compra de casas mais caras e hipotecas maiores por
parte de seus filhos e filhas.

Os especialistas que se beneficiardo incluem:

¢ Empresas de construgdo de casas

¢ Institui¢oes de empréstimo para aquisicdo de imoveis

¢ Empresas de reformas

¢ Empresas de decoragdo

¢ Empreiteiras especializadas em imoveis residenciais

¢ Corretores de imoveis residenciais

¢ Comerciantes de tinta, papéis de parede, artigos para decora¢do

¢ Fabricantes de sistemas de alarme e sequranca

¢ Empresas de prestagdo de servigos de seguranga

¢ Decoradores

CONSULTORES PARA LEVANTAMENTO DE FUNDOS
Os especialistas que irdo se beneficiar incluem:

¢ Profissionais que realizam pesquisas filantrdpicas, desenvolvem estratégias



para atingir o publico-alvo e ddo consultoria para fundacgdes e instituicoes
educacionais.

AGENTES E CONSULTORES DE VIAGENS

Os abastados gostam de passar férias com seus filhos e netos, e muitos gastam
quantias consideraveis em viagens. Cerca de 55% gastaram recentemente mais
de US$5.000 por uma viagem de férias. Cerca de um em seis gastou mais de
US$10.000.

Os especialistas que irdo se beneficiar incluem:
¢ Agéncias de viagens especializadas em férias para familias

¢ Agéncias especializadas em excursoes, cruzeiros, viagens por todo o mundo,
safaris e expedigoes

ONDE ESTARAO AS OPORTUNIDADES?

As pessoas interessadas em atingir os abastados como seu publico-alvo
precisam conhecer a distribuicdao geografica das oportunidades disponiveis. Note
que anteriormente, neste capitulo, apresentamos estimativas, para cada estado
americano, do numero e do valor total em ddlares dos espdlios na categoria de
US$1 milhdo ou mais (veja as Tabelas 7-3 e 7-4). Mas lembre-se de que para
cada espolio na categoria de US$1 milhdo ou mais ha cerca de quarenta
milionarios que ainda estdo vivos. Assim, para muitas pessoas que desejam
negociar com os abastados, os milionarios vivos sdao o grupo mais importante.

Mantendo isso em mente, estimamos quantos lares americanos terdo um
patriménio liquido de US$1 milhdo ou mais no ano 2005. Estimamos também
quantos lares milionarios havera em cada um dos cingiienta estados americanos,
assim como no Distrito de Columbia, e entre os americanos que vivem fora dos
EUA (veja a Tabela 7-5). Note que a Califérnia tem a maior populacao de lares
milionarios. Entretanto, em termos de concentracdo por cem mil lares, em
primeiro lugar vem o estado de Connecticut.

Tabela 7-5
NUMERO ESTIMADO DE LARES MILIONARIOS NO ANO 2005



Total Por 100.000 hab. Concentracio

relafiva

Estados Unidos 5.625.408 5.239 100
Alabama 66.315 3.844 73
Alasca 19.216 7.148 136
Arizona 16.805 4.501 86
Arkansas 32.008 3.228 62
Califérnia 173.213 5.762 110
Carolina do Norte 130.362 4.450 85
Carolina do Sul 58.479 3.867 74
Colorado 92.677 5.936 113
Connecticut 109.481 8.702 166
Dakota do Norte 9.559 3.865 14
Dakota do Sul 10.613 3.584 68
Delaware 18.237 6.247 119
Distrito de Colémbia 14.076 6.815 130
Florida 289.231 491 94
Gedrgia 146.064 4973 95
Haval 30.857 6.046 115
|daho 19.264 3.883 74
llinois 283.329 6.054 116
Indiana 108.679 4.674 89
lowa 46.202 4100 78
Kansas 49.784 4.755 91
Kentucky 56.271 3.668 70
Lovisiana 62.193 3.611 69
Maine 18.537 3.887 74
Maryland 149.085 1.283 139
Massachusetts 154.390 6.746 129
Michigan 202.929 5.406 103
Minnesota 102.662 5.533 106



Total Por 100.000 hab. Concentracio
relafiva
Mississipi 30.045 2.641 M
Missouri 92.665 4431 85
Montan 12.954 3.66] 10
Nebraska 26.026 4.276 82
Nevada 36.271 5577 106
New Hampshire 26.94] 6.013 115
Nova Jersey 258.917 8.275 158
Nova York 431.607 6.153 17
Novo México 26352 3.758 71
Ohio 197.554 4.485 86
Oklahoma 46.734 3.593 69
Oregon 62.776 4.795 92
Pensilvania 238.010 5.033 %
Rhode Island 19.672 5125 98
Tennesses 91.263 4.285 8
Texas 365.034 4736 90
Utah 33.850 4.097 78
Vermont 10.035 4.407 84
Virghnia 171.516 6.37] 121
Washington 134.570 5,764 10
West Virginia 217114 3.077 59
Wisconsin 100.421 4,852 93
Wyoming 9.021 4493 36
Outras dreas 41.239 3.640 69




*0O termo “herdar”, tal como usado aqui, ndo se encaixa na definicdo tradicional, que se refere a receber
dinheiro ou seus equivalentes, como um direito ou um titulo, que descende legalmente de um ancestral por
ocasido de sua morte. Tampouco “conjuge” corresponde a definicdo estrita de um ancestral. Na verdade,
quase toda a riqueza dos casais milionarios é de propriedade conjunta de ambos; essa é a razdo principal
pela qual é quase impossivel estimar o niimero de pessoas miliondrias, o que nos fez substitui-lo pelo
nimero de lares milionarios. Mesmo assim, é um pouco equivocado usar o termo “heranga” ao discutir a
transferéncia de riqueza entre conjuges. Enquanto ambos os conjuges estdo vivos, o que é dele é dela, e o
que é dela é dele.



EMPREGOS: MILIONARIOS VERSUS
HERDEIROS

Eles escolheram a ocupagdo certa.

Cerca de dez anos atras, uma reporter de uma revista nacional nos telefonou.
Ela nos fez a pergunta que nos fazem com mais freqiiéncia:

Quem sao os afluentes?

A maior parte dos afluentes na América é formada por proprietarios de
negocios, incluindo profissionais liberais autonomos. Dos lares afluentes da
Ameérica, 20% sao chefiados por aposentados. Dos restantes 80%, mais de dois
tercos sao chefiados por proprietarios de negdcios. Na América, menos de um
em cada cinco lares, ou seja, cerca de 18%, é chefiado por um negociante ou
profissional autonomo. Esses autbnomos tém quatro vezes mais probabilidade de
serem miliondrios do que os que trabalham para os outros.

A reporter continuou com a proxima pergunta logica:

Quais os tipos de negdcios que os milionarios possuem?
Nossa resposta foi a mesma que damos para todos:
Nao se pode predizer se alguém é milionario pelo tipo de negocio que possui.

Depois de vinte anos estudando os milionarios num amplo leque de areas de
atividade, concluimos que o cardter do proprietdrio é mais importante para
prever seu nivel de riqueza do que seu tipo de atividade.

Porém, por mais que tentemos defender esse argumento, 0s reporteres querem
que as coisas sejam simples. Que grande reportagem, que 6tima manchete seria
se eles pudessem dizer aos leitores:

Eis aqui dez tipos de negdcios que os milionarios possuem!

Ja fizemos todos os esforcos para passar a idéia de que ndao ha passos
garantidos a dar para alguém se tornar abastado. Mas, com freqiiéncia, os
reporteres ignoram os fatos. Eles fazem sensacionalismo e distorcem as
conclusoes das nossas pesquisas. Sim, vocé tem mais probabilidade de ficar rico
se for autbnomo. Mas o que alguns desses repoérteres nao dizem é que a maior



parte dos donos de negdcios ndao é milionaria e nunca chegara nem perto de se
tornar rica.

Entretanto, dizemos aos reporteres que alguns ramos de negdcios tendem a ser
mais lucrativos do que outros. Assim, quem possui negocios nas areas mais
lucrativas tende, por definicdo, a realizar mais renda. Mas s6 porque vocé
trabalha num ramo lucrativo, isso ndo garante que o seu negocio seja altamente
rentavel. E mesmo se for, vocé talvez nunca se torne rico. Por qué? Porque
mesmo que ganhe grandes lucros, vocé pode gastar quantias ainda maiores em
servicos e bens de consumo ndo relacionados ao seu negécio. Vocé pode ter se
divorciado trés vezes, ou ter o habito de apostar em cavalos. Pode ndo ter um
plano de aposentadoria, nem possuir acoes de qualquer empresa. Talvez vocé
sinta pouca necessidade de acumular riqueza. O dinheiro, na sua mente, talvez
seja o recurso mais facilmente renovavel. Se vocé pensa assim, sera um gastador
e nunca um investidor.

Mas e se vocé for uma pessoa frugal e um investidor consciente, e possuir
uma empresa lucrativa? Nesse caso, tem boa probabilidade de se tornar
abastado.

E mais facil ganhar altos lucros em certos ramos do que em outros. Neste
capitulo, identificamos varios desses ramos lucrativos. Mais uma vez, alertamos
nossos leitores para que nao simplifiquem nossas constatacoes e sugestoes. Com
muita freqiiéncia, as pessoas querem uma resposta “rapida e rasteira” para a
questdo de como se tornar rico na América. Piores ainda sao os que distorcem as
nossas constatacoes, todas fundamentadas em dados concretos. Considere, por
exemplo, esse recado que foi deixado na nossa secretaria eletronica por um
agente comercial:

Achei que o senhor gostaria de saber que alguém imprimiu um folheto
afirmando que o senhor é professor da Universidade de Stanford e
descobriu que 20% dos miliondrios na América sdo donos de lavanderias a
seco... E verdade?

Em primeiro lugar, nenhum de nos dois jamais lecionou em Stanford.
Segundo, nenhum de nos dois jamais afirmou que um em cada cinco milionarios
esta nesse momento passando camisas a ferro. De fato, descobrimos, em meados
da década de 1980, que a limpeza a seco era uma pequena empresa lucrativa.
Mas, repetimos mais uma vez, os lucros nao se transformam automaticamente
em afluéncia nem em riqueza acumulada. E como os nossos filhos, e talvez seus
filhos também, que acham que vao entrar no time de basquete da universidade so6
porque compraram um par de ténis Air Jordan. Uma etiqueta ndao faz um
jogador. Nem a etiqueta de uma inddstria torna o seu proprietdrio rico. E



necessario talento e disciplina para gerar lucros, e em ultima analise, riqueza. E
por isso que ficamos ofendidos com pessoas que dizem ao publico coisas assim:

Basta comprar meu kit educativo! Estude em casa, e sua nova firma serd
um sucesso. Abra hoje seu proprio negocio e vocé ficard rico amanhd. Eu
fiz isso nessa drea e vocé pode fazer também! E tdo facil!

Mais uma vez: nao é o kit, ndo é a idéia, ndo é o ramo de atividade. Por
exemplo, os dados de lucratividade para os estabelecimentos de
ferragens/madeiras de vinte e cinco anos atras nunca nos animaram. Eles ndo nos
convenceram a investir em um negocio desse tipo. Mas pense no que fizeram os
fundadores de um negécio altamente lucrativo, o Home Depot. Eles
reinventaram a maneira de trabalhar nesse setor. Nao permitiram que os padroes
dessa area em relacao a lucros, volume de vendas ou custos operacionais
determinassem a maneira como operavam a empresa e investiam o dinheiro.
Esses fundadores tinham tremendo talento, disciplina e coragem. Ficaram ricos e
ajudaram a tornar financeiramente independentes muitos de seus funcionarios,
assim como outros investidores. A maioria das pessoas que tem grande sucesso
nos negocios estabelece para si parametros e objetivos muito elevados.

SO A MUDANCA E PREVISIVEL

As coisas realmente mudam, mesmo no chamado ambiente comercial do
proprietario/administrador. Pense, por exemplo, no ramo que mencionamos
acima: limpeza a seco (na verdade, o titulo apropriado seria lavanderias, limpeza
a seco e servicos para roupas). A respeito desse setor, Tom Stanley relatou em
1988:

Em 1984 havia 6.940 sociedades; 91,9% obtiveram renda liquida,
enquanto o retorno médio sobre as receitas (lucro liquido como
porcentagem da receita) foi de 23,4% (Thomas J. Stanley, Marketing to the
Affluent, Homewood, Illinois, Irwin, 1988, p.190).

E o que dizer da lucratividade desse setor na década de 1990? Analisamos
dados das declaracdes de imposto de renda. Descobrimos que em 1992 havia
4.615 sociedades; apenas 50,5% obtiveram qualquer renda liquida, enquanto que
o retorno médio sobre as receitas foi de 13%. Também em 1992, havia 24.186
firmas de lavagem a seco de propriedade de uma s6 pessoa. Qual foi sua renda
liquida média? Na média, foi de US$5.360. Isso dava a lavagem a seco o nimero
116 numa lista de 171 empresas de um sO proprietario, com base no critério da
renda liquida média. Naquele ano, esse setor classificou-se no nimero 119



quanto ao retorno sobre a receita, equivalendo a 8,1%. Que porcentagem dos
proprietarios de lavanderias a seco geraram renda liquida? Quase trés em quatro,
ou 74,1%, obteve pelo menos US$1 de renda liquida. Nesse aspecto, a limpeza a
seco subiu para o lugar nimero 92 entre 171 tipos de negocios analisados.

Que diferenca oito curtos anos podem fazer! Mas o setor da lavagem a seco
nado foi o Unico a passar por tais mudancas. Os dados da Tabela 8-1 contrastam o
desempenho de determinados setores, em 1984 e 1992. Vocé notara que varios
tiveram mudancas significativas de lucratividade ao longo dos anos. O nimero
de lojas de roupas e acessorios para homens e meninos, por exemplo, mais do
que dobrou de 1984 para 1992. Em 1984, todas as firmas de proprietario tinico
nesse ramo tiveram lucro; mas em 1992, apenas 82,7% foram lucrativas. Nesse
aspecto, sua classificacdo caiu do primeiro lugar para o nimero 57 entre as 171
empresas de proprietario unico estudadas. O setor de construcao de estradas e de
ruas passou do oitavo lugar para o 138°, enquanto a mineracao de carvao caiu de
14° para 165°.

Muitos fatores externos e nao raro incontrolaveis influenciam a lucratividade
de industrias e empresas nesses setores. Acontece com freqiiéncia que a presenca
de um alto numero de firmas lucrativas num determinado setor atrai cada vez
mais pessoas para essa area, o que pode esfriar os lucros. As alteracoes nas
preferéncias dos consumidores também podem afetar os lucros, assim como
medidas do governo. Se o governo tivesse uma politica de energia que
favorecesse o uso do carvao, talvez o numero de empresas mineradoras de
carvao de proprietario unico nao tivesse caido de 717 para 76 em apenas oito
anos. Note que apenas 34,2% das 76 empresas de mineracdo de carvao
obtiveram qualquer lucro liquido. Mas, apesar disso, os proprietarios unicos
nesse setor ganharam uma renda liquida média de US$196.618. E obvio, assim,
que uma minoria de proprietarios de empresas de mineracdao de carvao ignora as
tendéncias do setor, e muitos deles foram recompensados por sua tenacidade e
suas conviccoes contrarias as da maioria em relacdao a industria do carvao.
Muitos empresarios bem-sucedidos nos disseram que gostam que haja “curtos
periodos de dificuldade” no seu setor, pois isso elimina boa parte da
concorréncia. Parece que foi esse o0 caso na industria da mineracao de carvao. Os
34,2% das empresas dessa area que foram lucrativas tiveram uma renda liquida
de aproximadamente US$600.000.

Muitas pessoas nos perguntam: “Devo abrir um negocio sozinho?”. A maior
parte das pessoas ndo deveria jamais trabalhar sozinha. A renda liquida média
das mais de quinze milhdes de firmas de proprietario unico na Ameérica é de
apenas US$6.200! Cerca de 25% dessas firmas ndo ganham nem um tnico
centavo de lucro durante um ano tipico. A situacdo € pior ainda para as



sociedades. Em média, 42% ndo obtém qualquer lucro durante um ano. E o que
dizer das corporacOes? Apenas 55% tém uma renda tributavel durante um
periodo tipico de doze meses.

ProrissioNAls LIBERAIS AUTiNOMOS VERsUS OUTROS
PROPRIETARIOS DE NEGOCIOS

Menos de um em cada cinco milionarios que sdo proprietarios de empresas
acaba dando sua firma para seus filhos possuirem e administrarem. Por qué? Dé
o crédito aos pais ricos. Eles conhecem as dificuldades para se vencer nos
negocios. E compreendem que a maioria das empresas é altamente suscetivel a
competicdo, as tendéncias contrarias no consumo, aos altos custos operacionais e
a outros fatores incontrolaveis.

Entdo, o que esses milionarios aconselham os seus filhos a fazer? Eles os
incentivam a se tornarem profissionais liberais autdbnomos, tais como médicos,

dentistas, advogados, contadores, engenheiros e arquitetos. Como ja foi dito,
os casais milionarios com filhos tém cinco vezes mais probabilidade de manda-
los estudar medicina do que os outros pais da América, e quatro vezes mais
chances de manda-los estudar advocacia.

Tabela 8-1

CLASSIFICACAO DE ALGUMAS CATEGORIAS SELECIONADAS DE
EMPRESAS DE PROPRIETARIO UNICO, SEGUNDO A PORCENTAGEM
QUE OBTEVE RENDA LIQUIDA'": 1984 VERSUS 1992



1984 1992
Nomero  Porcentogem Clossificodo ~ Nomero  Porcenfogem  Clossificacio —— Renda

Catetor fofol de  com renda fofd de  com renda liquida
tfegori empresas  liquida empresas  liquido médio

(USS1.000)
Lojas de roupas e acessorios  1.645 100,0 I 3410 82,7 57 8,2
para homens e meninos

Consultdrios de médicos 1.001 ]OU,D 3 10.598 %,3 13 7,76
orfopedistas

Revendas de frailers 4718 95,4 / 6.844 923 23 10,1

Firmas de construco de 6.812 925 8 8.641 56,0 138 127
estradas e de ruas

Marcenaria e assoalhos 312.832 920 9 497 631 920 25 89

Consulrios de quiroprdficos 18928 215 10 32.501 85,1 49 475

Telhodos e chapas de mefal ~ 53.539 914 N 98.235 84,9 42 9.1

Farmcias e drogarias 14.128 90,9 12 8.324 827 60 455
Mineracdo de carvio n7 90,7 14 76 34,2 165 196,6
Lojas de corfinas e 17.508 90,3 15 29.82 799 74 6,1

estofamentos

Agricultura /veterindria 16367 897 16 19.622 92,5 2 417
Tais /tansporte de passageiros  42.975 895 17 38.907 97,1 I 70

Outros tipos de fransporte 16.945 89,4 18 30.666 936 20 8,8
local e intermunicipal de

passageiros
Laboratdrios dentdrios 15.246 89 4 19 28.101 9.0 15 15,2
Trabalhos em mefa 91 89,2 20 3460 1000 ] 2,1

Senvios de pinfura, popel e 180.209 88,8 N 23559 9] 28 14
parece e demmguo

Consultdrios dentdrios 17439 86,2 2 96.746 949 16 73]

Saldes de boliche 1.456 88,1 23 1.547 N2 2 574

Consulfdrios de optomefristas 14,919 86,9 25 12.576 96,1 14 60,1




'A renda liquida foi computada a partir dos dados do imposto de renda federal americano de 1992 e de
1994.

Os abastados conhecem os riscos e as chances de se vencer ou fracassar nos
negocios. E também compreendem que apenas uma pequena minoria dos
profissionais liberais autonomos deixa de obter lucros em qualquer ano, e que a
lucratividade da maioria das firmas que prestam servicos profissionais é
substancialmente mais alta do que a média das pequenas empresas. Vamos
detalhar esses tOpicos com numeros concretos. Primeiro, porém, vejamos os
outros atributos associados aos profissionais liberais autdbnomos.

Imagine por um momento que vocé é o sr. Carl Johnson, unico proprietario da
Mineracdao de Carvao Johnson. Vocé é dono de uma das 26 empresas de
mineracdo de carvao que obtiveram lucro no ano passado, das 76 que ha nesse
setor. Ndo faz muito tempo, havia no seu setor 717 empresas de proprietario
unico. Mais de nove em cada dez obtiveram lucro. Agora, o setor foi reduzido
em 90%. Mas vocé é durdo, €é criativo e inteligente. Embora a maioria dos outros
tenha desistido, vocé continuou firme. E agora vocé esta colhendo os beneficios:
teve um lucro liquido de US$600.000 no ano passado. E estd indo bem este ano.
Bem, vocé tem dois filhos na faculdade que sao 6timos alunos. Vocé comeca a se
fazer algumas perguntas:

¢ Sera que devo incentivar meu David e minha Christy a entrarem no ramo de
mineragao de carvao?

¢ Sera que eu deveria incentiva-los a assumir a mina de carvao que foi dos meus
pais?

¢ Sera que mineracao de carvao é o melhor negocio para os meus filhos?

A maioria dos proprietarios milionarios que entrevistamos ndo iria incentivar
seus filhos a assumir uma empresa dessas. Isso é especialmente verdade nos
casos em que os filhos sdo 6timos alunos. Eles iriam incentiva-los a considerar
outros caminhos.

A maioria das empresas de hoje exige investimentos em terras, equipamentos
e edificacbes. A Mineracao de Carvao Johnson possui montanhas que contém
carvao e equipamentos no valor de milhdes de doélares. Ela emprega muitos
mineiros e deve estar sempre melhorando o seu nivel de seguranca. Deve
conformar-se aos regulamentos dos 6rgdaos governamentais. Deve lidar com a
variacao incontrolavel do preco que o mercado atribui a uma tonelada de carvao
e estar alerta para os concorrentes que tentam roubar seus clientes. Deve
observar cuidadosamente as mudangas na politica governamental em relacdo a
energia. Deve também manter seus funcionarios satisfeitos e em seguranca.



Deve lidar com a possibilidade de um acidente na mina e uma interrupcao na
producdo. Por fim, a empresa fica localizada num lugar fixo. As montanhas ndo
podem ser mudadas para um clima mais quente ou para um lugar mais proximo
de uma boa estrada de ferro. O que acontece se houver uma prolongada greve
dos ferroviarios?

Faca a si mesmo essas perguntas. Se fizer, logo vai perceber que esta numa
posicao precaria. O fato de vocé administrar uma empresa de alto desempenho
ndo influi. Os fatores incontrolaveis mencionados acima podem matar o seu
negocio. Dadas essas consideracGes, a quantia de US$600.000 que vocé ganhou
o ano passado parece menor. Quantos anos de US$600.000 havera no seu futuro?
O que acontecera se os fatores incontrolaveis o levarem a faléncia no ano que
vem? Sera que vocé pode usar seus conhecimentos para lecionar mineracao de
carvao numa universidade? Provavelmente, ndo. Seus talentos sdo mais do tipo
pratico, ndo intelectual.

Certa vez perguntamos a um negociante abastado que veio da Europa para a
Ameérica fugindo do Holocausto por que todos os seus filhos adultos eram
profissionais liberais autonomos. Eis a sua resposta:

Podem tomar a sua empresa, mas ndo o seu intelecto!

O que isso significa? Um governo e/ou um credor pode confiscar uma
empresa que se compoe de terras, maquinario, minas de carvao, edificacOes e
assim por diante. Mas nao pode confiscar seu intelecto. O que vendem os
profissionais liberais? Nao é carvao, ndo é tinta, nao € pizza. O que eles vendem
é principalmente seu intelecto.

Os médicos, por exemplo, podem levar seu intelecto para qualquer lugar. Seus
recursos sao totalmente portateis. O mesmo vale para os dentistas, advogados,
contadores, engenheiros, arquitetos, veterinarios e quiropraticos. Sao essas as
profissdes de um numero desproporcionalmente alto dos filhos e filhas dos
casais afluentes da América.

E o que dizer da renda dos profissionais liberais em comparacdo com a
Mineracdo de Carvao Johnson? Apenas uma minoria dos profissionais liberais
autdonomos ja conseguiu ganhar US$600.000 de lucro num unico ano. E muitos
deles passaram muitos anos em treinamento, o que € custoso tanto em dinheiro
como em tempo. Mesmo assim, a maior parte dos pais abastados acredita que os
beneficios a longo prazo que se obtém sendo profissional liberal sdao muito
maiores do que os custos. Lembre-se que a maioria desses pais pagou uma parte
significativa dos gastos em educacado e treinamento de seus filhos e filhas. Seu
voto é dado com seu dinheiro suado.

E vocé, qual vai ser o seu voto? Note que a mineracao de carvao, em média,



produziu uma renda liquida mais alta (US$196.600) do que qualquer das
empresas de proprietario unico listadas na Tabela 8-2. Mas qual foi a proporcao
das empresas de mineracao de carvao que conseguiu obter renda liquida durante
este mesmo periodo? Apenas cerca de uma em trés (34,2%). Isso esta em forte
contraste com as porcentagens dos negocios lucrativos nos servicos profissionais
listados na Tabela 8-2. Que porcentagens foram lucrativas? Cerca de 87,2% dos
consultorios médicos, 94,9% dos consultérios dentarios, 92,5% dos consultorios
veterinarios e 86,6% dos escritérios de advocacia.

Examine também o retorno médio sobre a receita. Em média, seria necessario
obter uma receita de US$2,4 milhGes para que uma mineracao de carvao gerasse
uma renda liquida de US$196.600 (aproximadamente 8,2% de US$2,4 milhdes).
E o que dizer dos médicos? A renda média de um consultorio médico é de
US$87.000 — ou seja, 56,2% da receita gerada de US$154.804. Quantos ddlares
um consultorio médico teria de gerar para ganhar a mesma renda liquida média
que a mineracdo de carvao ganhou (US$196.600)? Apenas US$349.800, muito
menos do que os US$2,4 milhdes exigidos para se operar uma mineradora. Essa
quantia é ainda mais baixa para os médicos ortopedistas; em média, eles
necessitariam de uma receita de US$340.138 para ganhar a renda média
esperada de US$196.600. Os provedores de servicos legais, em média,
precisariam gerar US$414.800 em vendas para ganhar o que a empresa de
mineracao média obteve em renda liquida.

O que vocé aconselharia a David e Christy fazerem? Se vocé for como a
maioria dos empresarios de sucesso, vocé os aconselharda a se tornarem
profissionais liberais. E o que acontece com os abastados da América.
Tipicamente, os abastados de primeira geracao sao empresarios. Eles conseguem
vencer todas as dificuldades. Seus negdcios sao bem-sucedidos e eles se tornam
abastados. Grande parte do seu sucesso depende de levar uma existéncia frugal
enquanto constroem sua empresa. A sorte, muitas vezes, desempenha um papel.
E a maioria dos que vencem compreende que as circunstancias também
poderiam ter ido contra eles.

Seus filhos terdo uma vida melhor. Nado precisardo assumir riscos
significativos. Terdo uma boa instrucdao. Serao médicos, advogados e contadores.
Seu capital é o seu intelecto. Mas, ao contrario de seus pais, eles irdo adiar sua
entrada no mercado de trabalho até o final da casa dos vinte anos, ou mesmo
inicio da casa dos trinta. E é bem provavel que assim que comecarem a trabalhar,
adotem um estilo de vida de classe média alta, uma vida muito diferente daquela
que seus pais, tao frugais, levavam quando iniciaram seus negocios.

Com freqiiéncia, os filhos nao sdao frugais. Como poderiam ser? Eles tém
posicoes de alto status que exigem altos niveis de consumo, e assim reduzem os



niveis de investimento. Em conseqiiéncia, podem exigir auxilio econdmico.
Apesar de ganhar uma alta renda, como ocorre com a maioria dos profissionais
liberais, eles sdo obrigados a gastar. Assim, como em muitas categorias
profissionais existe uma correspondéncia entre uma alta renda gerada e um alto
nivel de despesas domeésticas, € dificil prever o nivel da riqueza com base na
renda de varios tipos de atividades.

Tabela 8-2

OS DEZ NEGOCIOS MAIS LUCRATIVOS' PERTENCENTES A
PROPRIETARIO UNICO
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'A rendo liquido foi computada a partir dos dados do imposto de renda federal americano de 1992. Nesse
ano havia nos EUA mais de 15 milhdes de empresas com proprietario unico, distribuidas em 171
classificagdes.

As EMPRESAS “BANAIS-CONVENCIONAIS” E OS AFLUENTES

Um artigo recente na revista Forbes tinha uma chamada interessante:

As companhias em setores “desinteressantes” que apresentam um continuo
crescimento nos ganhos talvez ndo contribuam para animar a conversa
num coquetel, mas a longo prazo sdo as que oferecem os melhores
investimentos (Fleming Meeks e David S. Fomdiller, “Dare to Be Dull”,
Forbes, 6 de novembro de 1995, p.228).

Mais adiante no mesmo artigo, os autores mencionam que, a longo prazo,
empresas de alta tecnologia caem na escala do desempenho. Em geral, sao as
companhias nos ramos que chamamos de “banais-convencionais” as que tém um
desempenho mais consistente para seus proprietarios. A revista Forbes lista
varios pequenos negocios de alto desempenho que tiveram grande resisténcia
nos ultimos dez anos. Algumas industrias representadas incluem manufatura de
lambris e de materiais de construcdo, lojas de eletronica, casas pré-fabricadas e
pecas de automavel.

Ndo, ndo parecem empresas muito emocionantes. Mas, em geral, sdo essas
categorias banais de negdcios que produzem riqueza para seus proprietarios.
Com freqiiéncia, elas ndo atraem muita concorréncia, e a demanda pelo que tém
a oferecer ndo costuma estar sujeita a rapidas quedas. Fizemos nossa propria
lista de empresas de propriedade de milionarios (veja o Apéndice 3). Neste
momento, porém, gostariamos de listar apenas uma amostra. Quais sdao 0s
negaécios que os abastados possuem? Uma ampla variedade de empresas do tipo
banal-convencional.

Risco — ou LIBERDADE?

Por que as pessoas administram seu préprio negocio? Em primeiro lugar, a
maioria dos proprietarios de sucesso dira que desfruta de uma tremenda
liberdade. Cada um é seu proprio patrdao. E eles também nos dizem que é menos
arriscado ser autonomo do que trabalhar para os outros.

Um professor, certa vez, perguntou a um grupo de sessenta alunos de
Administracdo de Empresas que eram executivos de empresas publicas:

O que é o risco?



Um aluno respondeu:
Ser empresdrio!

Seus colegas concordaram. Dai o professor respondeu a sua propria pergunta
citando um empresario:

O que é risco? E ter uma tinica fonte de renda. Quem é empregado, estd
correndo risco, pois tem uma unica fonte de renda. E o que dizer do
empresdrio que vende servicos de zeladoria e limpeza para o seu patrdo?
Ele tem centenas e centenas de clientes... sdo centenas e centenas de fontes
de renda.

Na verdade, existe um risco financeiro consideravel em ser dono de uma
empresa. Porém, os proprietarios tém convic¢oes que os ajudam a reduzir seu
risco, ou pelo menos o risco que eles conseguem perceber:

¢ Estou no controle do meu proprio destino.

¢ Risco mesmo ¢ trabalhar para um empregador impiedoso.

¢ Eu consigo resolver qualquer problema.

¢ A Unica maneira de se tornar diretor de uma empresa é ser proprietario dela.
¢ Nao ha limite para a renda que eu posso conseguir.

¢ Fico mais forte e mais experiente a cada dia por enfrentar os riscos e as
adversidades.

Ser dono de um nego6cio também exige que vocé tenha o desejo de ser
autonomo. Se vocé detesta trabalhar fora do ambiente de uma empresa, ser
proprietario autbnomo pode ndo ser sua vocacao. Os proprietarios mais bem-
sucedidos que entrevistamos tém uma caracteristica em comum: todos eles
gostam do que fazem. Todos se orgulham de “fazer as coisas sozinhos”.

Considere o que um multimilionario nos disse sobre ser autonomo:

Hoje ha muitas pessoas [empregados] que trabalham em algo de que ndo
gostam. Eu lhe digo sinceramente que o homem bem-sucedido é aquele que
gosta do que faz, que mal pode esperar a hora de levantar de manhd para
ir para o seu escritorio. Esse é o meu critério, e eu sempre fui assim. Ndo
vejo a hora de me levantar de manhd e ir para o escritorio fazer o meu
trabalho.

Para esse homem (um viivo sem filhos), a questdao ndo é ganhar dinheiro. Na



verdade, segundo o plano que fez para seu espolio, toda a sua riqueza ira para o
fundo de bolsas de estudos para alunos da universidade que ele freqiientou.

Tabela 8-3
ALGUNS NEGOCIOS/PROFISSOES DE MILIONARIOS AUTONOMOS

Clinica para cuidados médicos
prolongados

Distribuicdo de publicidade
Dono de cafeteria

Dono de escola técnica
profissional/vocacional

Dono de estacionamento para trailers e
casas moveis

Editor de jornal empresarial
Engenharia/design

Fabricante de equipamentos para
transferéncia de calor

Fabricante de maquinas de fazer donuts
Fabricante de produtos quimicos para
limpeza

Fabricante de roupas prontas
Fazendeiro — cultivo de frutas citricas

Fazendeiro — producao de arroz
Fisico-inventor

Jateamento de areia

Leiloeiro/avaliador
Levantamento de fundos
Manufatura de roupas prontas

Negociante de selos e moedas

Processamento de algodao
Processamento de carne

Recrutamento de pessoal temporario
para escritorios

Relacgdes publicas — lobista
Retifica e distribuicao de motores a
diesel

Servicos de ambulancia

Servicos de consultoria de recursos
humanos

Servicos de dedetizacao
Servicos de zeladoria/faxina
Geologo consultor

Como foi que esse homem e outros como ele selecionaram o ramo de
negocios em que queriam entrar? Ele teve uma boa formacdo universitaria com
professores de engenharia e ciéncia, muitos dos quais também eram empresarios.
Esses professores foram seus modelos. A maior parte dos empresarios de sucesso
ja tinha algum conhecimento ou experiéncia no ramo de sua escolha antes de
iniciar seu proprio negocio. Larry, por exemplo, trabalhou mais de doze anos
vendendo servigos numa grafica. Era o funcionario de melhor desempenho para
seu patrdao. Mas, cansado de temer que seu empregador fosse a faléncia, pensou
em abrir sua propria firma, e buscou o nosso conselho quanto a isso.



Fizemos a Larry uma simples pergunta: “Qual é a coisa nimero um de que
uma grafica precisa?”. Ele respondeu sem hesitar: “Mais negocios, mais receita,
mais fregueses”. Assim, Larry respondeu sua prépria pergunta. Ele de fato
comecou seu proprio negocio, mas nao abriu uma grafica. Tornou-se agente
autonomo de servicos de impressdao. Agora, ele representa varias grandes
graficas e recebe comissdo pelas vendas. Seu negdcio tem muito poucos custos
operacionais.

Antes de iniciar seu proprio negocio, Larry nos disse que ndo tinha coragem
de ser um empresario autonomo. Contou que cada vez que pensava em “me
atirar sozinho”, defrontava-se com o medo. Larry acreditava que as pessoas
autonomas nao sentem medo, que o medo nunca entra na cabeca delas.

Tivemos de ajudar Larry a acertar suas idéias. Comecamos lhe explicando que
sua definicdo de coragem estava errada. Como definimos coragem? A coragem €
comportar-se de uma maneira que desarma o medo. Sim, Larry, pessoas
corajosas como 0s empresarios reconhecem o medo naquilo que estao fazendo.
Mas lidam com isso. Elas superam os seus medos. E é por isso que sao bem-
sucedidas.

Ja passamos um tempo consideravel estudando pessoas corajosas. Com
certeza, Ray Kroc teve uma enorme coragem ao achar que conseguiria vender
comida para o mundo todo. Mas lembre-se de que ele foi chofer de ambulancia
nas linhas de frente na Primeira Guerra Mundial (como também Walt Disney).
Lee lacocca precisou de uma enorme coragem para dizer ao Congresso
americano e ao mundo que a Chrysler iria voltar “em grande estilo”. Iacocca ndo
cabe exatamente na definicdo estrita de empresario, mas para noés ele tem sangue
de empresario nas veias.

Ha muito medo na América. Mas segundo nossa pesquisa, quem tem menos
medo e preocupacdao? Vocé imagina que seja alguém com um fundo em seu
nome de US$ 5 milhdes ou o empresario tipo self~-made man com um patrimonio
liquido de varios milhdes de délares? E sempre o empresario, a pessoa que lida
com o risco todos os dias, que testa a sua coragem todos os dias. Dessa maneira,

ele ou ela aprende a vencer o medo.
K K ¥
Reservamos o estudo de caso seguinte para o fim, pois, para nés, ele resume

bem as diferencas entre os PAR e os SAR. Ao longo de todo este livro,
procuramos reforcar a idéia de que os membros desses dois grupos tém
necessidades distintamente diferentes. Os PAR tém necessidade de se realizar, de
criar riqueza, de serem financeiramente independentes, de construir algo a partir
do zero. Os SAR, em geral, necessitam ostentar um estilo de vida de alto status.
O que acontece quando membros desses dois grupos tentam ocupar 0 mesmo



espaco ao mesmo tempo? Como demonstra o seguinte estudo de caso, o
resultado é provavelmente o conflito.

O sr. W. é um self-made man milionario, com um patrimonio liquido avaliado,
conservadoramente, em mais de US$ 30 milhdes. Um tipico PAR, o sr. W. é
dono de varias empresas que produzem equipamentos industriais e instrumentos
de teste e mensuracdao. Também esta envolvido em muitas outras atividades
empresariais, como empreendimentos imobiliarios.

O sr. W. mora num bairro de classe média, rodeado por pessoas que possuem
apenas uma pequena fracdo da riqueza que ele acumulou. Ele e sua esposa
dirigem carros de passeio General Motors. Seus habitos de vida e de consumo
sdo totalmente classe média. Ele nunca trabalha de terno e gravata.

O sr. W. gosta de se aventurar no ramo que ele chama de imoveis de luxo:

Eu ganho dinheiro em imdveis, fora do ramo dos equipamentos... Deus
continua a fazer mais gente, mas ndo faz mais terras... Vocé pode ganhar
dinheiro se for esperto e muito exigente na escolha do local.

O sr. W. é realmente muito exigente. Ele compra propriedades, a vista ou em
sociedade, apenas quando o preco é bom. Em geral, compra uma propriedade,
inteira ou em parte, de um proprietario e/ou empreiteiro que esteja em grande
necessidade de assisténcia financeira.

Recentemente, ele descobriu mais uma “oportunidade superior de
investimentos nas terras ensolaradas”:

Um coitado que estava fazendo um condominio de luxo, um edificio alto...
Para um empreiteiro poder comegar a construir, precisa ja ter 50% das
unidades vendidas... Assim, fui até ld e fiz um trato com ele... Comprei
todas as unidades de um determinado estilo... Comprei ainda na planta,
com muitas vantagens. Ele recebeu o dinheiro, e construiu. E como eu
comprei todas as unidades de um determinado estilo, qualquer pessoa que
quisesse comprar esse estilo precisaria comprar de mim. E como um
monopolio, ninguém mais compete comigo. Eu vendo todas essas unidades
imediatamente — todas menos uma.

Mas o sr. W. ndo consegue guardar nem mesmo essa Ultima unidade por muito
tempo. Ele e sua familia a utilizam por um ou dois periodos nas férias de verao.
As vezes, ele convida alguns amigos intimos para usa-la. Se ndo, ele a aluga até
que seja vendida. E por que o sr. W. ndo mantém uma presenca mais permanente
nesses condominios? Nao é seu estilo.

A maioria das pessoas que compra os condominios de férias do sr. W. é SAR
de classe média alta. O sr. W. ja teve uma série de desentendimentos com muitos



compradores dos seus apartamentos em condominios. Em varios destes, seus
compradores fizeram regulamentos tdo restritivos que o sr. W. se sentiu pouco a
vontade de passar até mesmo uns dias de férias no seu préprio condominio.
Assim, ele se sentia impelido a vender aquela “tnica unidade restante” em cada
um.

Tenho um cachorro. Pode chamd-lo de “cachorrinho de seis digitos”. Ja
vendi vdrios condominios porque as pessoas fizeram leis proibindo
cachorros. Elas me diziam: “Sabe, o senhor tem que se livrar desse
cachorro...”. Pois eu sou capaz de vender um edificio inteiro, mas ndo de
“me livrar” do meu cachorro.

O sr. W. ja previu que esses compradores tdo preocupados com o status do seu
novo empreendimento também seriam insensiveis ao seu desejo de ter um
cachorro. Assim, antes de comecar a construcao desse novo condominio, ele
incluiu seu cachorro na convencao do edificio. A convencao dizia que o sr. W. e
sua familia teriam o direito de ter o cachorro consigo quando estivessem
residindo ali.

Segundo o sr. W., todos os compradores receberam uma coOpia dessa
declaracdo. Assim, estavam conscientes do direito do sr. W. de ter um cachorro
no condominio. Nenhum proprietario objetou ao comprar a propriedade. Porém,
pouco depois que o condominio foi totalmente vendido, exceto pela “Ultima
unidade disponivel” do sr. W., os proprietarios se reuniram e formaram um
comité de acdo. Seu objetivo era criar e colocar em vigor uma lista ampliada de
normas e restricoes. Mas, decerto, essas novas restricoes nao atingiriam os
direitos do sr. W. e seu cachorro. Afinal, esses direitos estavam especificados na
convencao original.

O comité aprovou uma lei contra cachorros. Ela contrariava a declaracao
original a respeito de cachorros decretando que eles teriam licenca de ficar no
condominio, com certas restricoes, se tivessem menos de sete quilos de peso. E
assim se foram por agua abaixo os direitos caninos da convengao original. O sr.
W. sentiu que esse era um subterfigio para incentiva-lo a vender sua unidade e
sair. Seu cachorrinho de seis digitos tinha quinze quilos de peso. Ele achou que
mesmo se 0 cachorro fizesse regime, nao poderia obedecer aquela norma. O sr.
W. ficou especialmente perturbado porque nunca lhe deram o direito de votar a
favor ou contra essa regra anticanina. Mesmo assim, continuou decidido a
manter seu cdo, apesar das normas. Afinal, fora ele o maior investidor naquele
condominio, antes mesmo de comecar a construgao.

O comité me escreveu uma carta dizendo que eu tinha de dispensar o



cachorro porque ele pesava mais de sete quilos. Assim, fui a uma reunido
deles e reclamei sobre o sistema de votagcdo. Ndo consegui nenhuma
repercussdo.

Logo antes de deixar essa reunido, o sr. W. se dirigiu ao comité do seguinte
modo:

Como vocés sabem que ele pesa mais de sete quilos? Como vocés sabem?
Quem sabe ele seja oco por dentro? Ndo vou dispensar meu cachorro.

Alguns dias depois dessa reunido, o chefe do comité encostou a sra. W. na
parede quando ela estava levando o cachorro a passear, e lhe disse num tom tipo
“jargdo legal”: “Dispense esse cachorro. A senhora esta violando as nossas
normas”. Mais tarde, a sra. W. contou isso ao marido. Estava bastante nervosa
com aquele encontro, mas ele a aconselhou a manter a calma.

Varias semanas depois, o sr. W. recebeu uma carta exigindo que ele retirasse o
cachorro. Dizia também que iriam iniciar acoes legais se ele ndo cumprisse as
normas relativas a cdes. Seguiram-se mais duas cartas, cada uma mais
ameacadora do que a outra.

O sr. W. nao ficou impressionado. O autor das cartas, que era presidente do
comité, também era advogado. Mas o sr. W. descobriu que ele nao tinha licenca
para advogar naquele estado onde o condominio se localizava. Assim, o sr. W.
“prontamente ignorou” todas as exigéncias do comiteé.

Contudo, o sr. W. e sua familia comecaram a sentir que estavam deslocados,
até mesmo para passar férias nesse condominio. Sera que o comité estava usando
o seu cachorro como uma arma para despejar sua familia? O sr. W. estava
convicto que sim. Ele e sua familia ndo eram o que certas pessoas consideram
beautiful people. Em contraste, o condominio estava cheio das pessoas mais
“limpinhas e escovadinhas” (nas palavras do sr. W.) que se possa imaginar.

O sr. W. ficou cada vez mais zangado com os membros do comité. Achou que
eles estavam fazendo questdo de serem rudes e desagradaveis com ele. Ficou
especialmente aborrecido porque o presidente do comité deixou sua esposa
envergonhada diante de varios outros moradores. O sr. W. pensou num plano.

Numa reunido de proprietarios do condominio, na qual todos os membros do
comité estavam presentes, o sr. W. levantou-se e se apresentou.

E para mim que vocés vém mandando essas cartas... a respeito do nosso
cachorro. Considerei a proposta de vocés cuidadosamente. E decidi que
ndo vou dispensar meu cachorro, tampouco vou vender meu condominio.

Essa afirmacdo causou vaias e assobios do auditorio. Depois de reconquistar a



atencao do publico, ele apresentou sua contraproposta: doar seu apartamento
para o plano de pensdo e aposentadoria da sua empresa, permitindo assim que os
empregados da linha de montagem usassem o condominio como local de férias
durante 52 semanas por ano. Perguntou entdo ao auditério: “Entdo, pessoal, tudo
bem para vocés essa proposta?”.

Numerosos participantes soltaram gemidos. Deviam estar imaginando os
empregados do sr. W., todos de macacdo azul sujo de graxa, invadindo o seu
espaco 52 semanas por ano! Alguns entdo gritaram: “Fique com o cachorro,
fique com o cachorro!”. O presidente propos entdo que o comité fizesse
imediatamente uma reunido de urgéncia na sala ao lado. Cinco minutos depois
dessa reunido feita atras de portas fechadas, os membros do comité voltaram
para o auditorio. O presidente declarou que eles haviam tomado uma decisao.

Depois de revisar todos os elementos da situagdo, o comité recomenda que
a familia W. tenha permissdo para manter seu cachorro. Peco que o
regulamento seja corrigido de acordo. Os que forem a favor...

Nado muito depois dessa brilhante vitoria, os W. venderam a sua unidade no
condominio. Fizeram isso, pois como o sr. W. observou:

Ndo quero morar num edificio com gente que ndo gosta de cachorro.

Segundo o sr. W., seu cachorro era muito importante para ele e sua familia.
Tanto assim que venderam o apartamento a um preco baixo. E ndo foi a primeira
vez; ele ja vendeu outras unidades em condominios onde as pessoas eram hostis
ao seu cachorro. Assim, quanto vale esse cachorrinho? Para a familia W., vale
centenas de milhares de dolares. Foi assim que ele avaliou a sua perda ao vender
todas essas unidades a um preco abaixo do mercado. Um ambiente hostil,
mesmo numa atmosfera de gente “linda”, ndo é um bom lugar para cachorros —
nem para PAR.
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APENDICE 1
ComM0O ENCONTRAMOS 0S MILIONARIOS

Como fazemos para encontrar milionarios para pesquisar? Certa vez um aluno

nosso do tipo que so6 tirava notas “C” tentou responder a essa pergunta num
curso de pesquisa de mercado. Ele sugeriu que bastava conseguir uma lista de
pessoas que possuem automoveis de luxo. Como o leitor ja sabe, a maioria dos
milionarios ndo tem carros de luxo. E a maioria dos que tem carros de luxo nao é
milionaria. Nao, esse método nao funciona!

PESQUISANDO POR BAIRRO

O método que utilizamos no nosso estudo mais recente, assim como em
muitos outros que ja realizamos, foi criado por nosso amigo Jon Robbin, o
inventor da geocodificacdo. Jon Robbin foi o primeiro a classificar — ou
codificar — cada um dos mais de trezentos mil bairros da Ameérica. Com esse
sistema, pode-se codificar mais de 90% dos cem milhdes de lares milionarios do
pais.

O sr. Robbin primeiro classificou esses bairros de acordo com a renda média
de cada um. Em seguida, estimou o patrimonio liquido médio de cada bairro,
verificando primeiro a renda média proveniente de juros, a renda liquida do
aluguel, etc., geradas pelos domicilios de cada bairro. Depois, utilizando o seu
“modelo matematico de capitalizacdao”, avaliou o patrimonio liquido médio que
seria exigido para gerar essas rendas. Uma vez estimado o patrimonio liquido
médio para cada bairro, Robbin atribuiu um c6digo para cada um. O codigo 1 foi
atribuido ao bairro com o patrimoénio liquido médio mais elevado dos que foram
avaliados; o cddigo 2 foi atribuido ao bairro seguinte com o patrimonio liquido
médio mais alto, e assim por diante. (Veja também Thomas J. Stanley e Murphy
A. Sewall, “The Response of Affluent Consumers to Mail Surveys”, Journal of
Advertising Research, junho/julho de 1986, pp. 55-58.)

Utilizamos essa escala de avaliacdo do patrimonio liquido para nos ajudar a
encontrar milionarios para pesquisar. Primeiro, selecionamos amostras de bairros
que tém uma classificacdo significativamente mais alta do que a média na escala
estimada do patrimonio liquido. Uma empresa especializada em mala-direta
calcula o nimero de domicilios em cada um dos bairros de alto patrimonio que



escolhemos. Em seguida, essa mesma empresa seleciona aleatoriamente um
numero x de chefes de domicilios dentro dos bairros escolhidos. Sdo essas as
pessoas que nds pesquisamos.

No nosso estudo nacional mais recente, realizado de junho de 1995 até janeiro
de 1996, escolhemos trés mil chefes de domicilios. Cada um recebeu um
questionario de oito paginas, um formulario solicitando sua participacdo e
garantindo a anonimidade e a confidencialidade dos dados, uma nota de um
ddlar como simbolo do nosso reconhecimento e um envelope para retornar o
questionario. Foram preenchidos 1.115 questionarios a tempo de serem incluidos
na nossa analise. Outros 322 levantamentos nao foram utilizados: 156 enderecos
desconhecidos, 122 enderecos incompletos e 44 levantamentos validos que
foram devolvidos depois do prazo, quando a analise ja havia comecado. A taxa
de resposta foi de 45%. Dos 1.115 respondentes, 385, ou seja, 34,5% do total,
tinham um patrimonio liquido familiar de US$ 1 milhdo ou mais.

PESQUISANDO POR OCUPACAO

Complementamos essa pesquisa com levantamentos alternativos. Muitas
vezes empregamos o0 que se chama de método casuista, em que pesquisamos um
segmento da populacdo estreitamente definido, e ndo pessoas que moram em
bairros afluentes em geral. Esses segmentos da populacao incluem fazendeiros
abastados, altos executivos de corporacOes, gerentes de nivel meédio,
engenheiros/arquitetos, profissionais da sadde, contadores, advogados,
professores universitarios e secundarios, leiloeiros, empresarios e outros. Os
levantamentos especificos sao uteis porque até mesmo os melhores métodos de
geocodificacdo em geral ignoram as pessoas abastadas que vivem nas areas
rurais.



APENDICE 2
VEICcULOS A MOTOR DE 1996: PRECO
ESTIMADO PELO PESO EM LIBRAS»



PRECO PESO EM (USTO POR INDICE DE CUSTO
APROXIMADO LIBRAS LIBRA RELATIVO
NREA ENODELS NO VAREJO (MEDIA = 100)
Dodge Ram USS17.196 4.785 USS3,59 52
Hyundai Accent 1S58.790 2.290 1SS3,84 56
Isuzu Hombre USS11.531 2.850 1SS4,05 59
Chevrolet Série S USS14.643 3.560 USS4,11 60
Dodge Dakota USS15.394 3.740 USS4,12 60
Ford Ranger USS15.223 3.680 USS4,14 60
Mazda Série B USS15.320 3.680 USS4,16 61
Ford Aspire US$9.098 2.140 USS4,25 62
Dodge Neon USS11.098 2.600 USS4,27 62
Plymouth Neon USS11.098 2.600 USS4,27 62
GMC Sonoma US$15.213 3.560 USS4,27 62
Geo Metro US$9.055 2.065 USS4,38 64
Ford Escort USS11.635 2.565 USS4,54 b6
GMC Sierra C/K USS17.394 3.829 USS4,54 66
Hyundai Elanfra USS12.349 2.700 USS4,57 67
Ford Série F U5520.143 4.400 USS4,58 67
Plymouth Voyager USS18.703 3.985 USS4,69 68
Plymouth Grand Voyager U5$18.958 4.035 US$4,70 68
Mercury Cougar USS17.430 3.705 USS4,70 69
Ford Thunderbird USS17.485 3.705 USS4,72 69
Ponfiac Grand Am USS14.499 3.035 USS4,78 70
Mitsubishi Mirage USS11.420 2.390 USS4,78 70
Plymouth Breeze USS14.060 2.930 USS4,80 10
Mercury Mystique USS15.018 3.110 USS4,83 /0
Saturn USS11.695 2.405 USS4,86 /1
Nissan Truck USS15.274 3125 USS4,89 /1
Ford Aerostar 15520.633 4.220 USS4,89 /1
Eagle Summit USS11.712 2.390 US$4,90 71
Chevrolet Astro USS22.169 4.520 USS4,90 /1
Jeep Wrangler USS15.869 3.210 USS4,94 /1
Dodge Stratus USS15.285 3.085 USS4,95 /2
Eagle Summit Wagon USS15.437 3.100 USS4,98 73
Oldsmobile Ciera USS15.455 3.100 USS4,99 /3
Pontiac Trans Sport US$519.394 3.890 USS4,99 /3
GMC Safari U5$22.562 4.520 USS4,99 /3



PRECO PESO EM CUSTO POR INDICE DE CUST
MARCA E MODELO APROXIMADO LIBRAS LIBRA RELATIVO
NO VAREJO (MEDIA = 100
Chevrolet C/K USS$19.150 3.829 USS5,00 73
Suzuki Swift USS$9.250 1.845 USS5,01 73
Mazda Protegé USS13.195 2.630 USS5,02 73
Chevrolet Cavalier US$14.000 2.765 USS5, 06 74
Dodge Avenger USS$16.081 3.175 USS5,06 74
Chevrolet Lumina US$17.205 3.395 USS5,07 74
Mercury Tracer USS12.878 2.535 USS5,08 74
GMC Yukon US$27.225 5.343 USS5,10 14
Geo Prizm US$12.820 2.510 USS5,11 74
Chevrolet Lumina Van USS$19.890 3.890 USS5,11 75
GMC Suburban US$28.855 5.640 USS5,12 75
Ford Bronco US$25.628 5.005 USS5,12 75
Hyundai Sonata USS15.849 3.095 USS5,12 75
Toyota Tercel USS11.128 2.165 USS5,14 75
Dodge Caravan US$20.505 3.985 USS5,15 75
Ford Contour USS$14.978 2.910 USS5,15 75
Oldsmobile Achieva USS$14.995 2.905 USS5,16 75
Chevrolet Corsica USS14.385 2.785 USS5,17 75
Ford Probe USS15.190 2.900 USS5,24 16
Saturn SC US$12.745 2.420 USS5,27 17
Chevrolet Caprice USS$22.155 4.205 USSS,27 77
Pontiac Sunfire USS$14.619 2.765 USS5,29 17
Dodge Grand Caravan USS$21.375 4.035 1USS5,30 77
Eagle Talon USS17.165 3.235 USS5,31 77
Chevrolet Monte Carlo USS18.355 3.450 USS5,32 78
Nissan Sentra USS$13.364 2.500 USS5,35 78
Pontiac Grand Prix USS$18.970 3.535 USS5,37 78
Chevrolet Suburban US$30.340 5.640 USS5,38 78
Jeep Cherokee USS18.411 3.420 USS5,38 78
Chevrolet Beretta US$15.090 2.785 USS5,42 79
Buick Skylark USS$16.598 3.055 USS5,43 /9
Ford Crown Victoria USS$21.815 4.010 USS5,44 79
Isuzu Rodeo USS$22.225 4.080 USS5,45 79
GMC Jimmy US$23.876 4.380 USS5,45 19
Chevrolet Tahoe US$29.337 5.343 USS5,49 80
Honda Givic USS13.415 2.443 USS5,49 80
Toyota T100 USS$19.013 3.460 USS5,50 80
Ford Windstar USS$21.675 3.940 USS5,50 80
Toyota RAV 4 USS$15.998 2.905 USS5,51 80
Oldsmobile Cutlass Supreme US$18.808 3.410 USS5,52 80
Suzuki Esteem US$12.649 2.290 USS5,52 81
Nissan 2005X USS14.259 2.580 USS5,53 81



PRECO PESO EM CUSTO POR INDICE DE CUSTO
MARCA E MODELO APROXIMADO LIBRAS LIBRA RELATIVO
NO VAREJO (MEDIA = 100)
Toyota Corolla USS14.143 2.540 USS5,57 81
Ford Mustang US$19.338 3.450 USS5,61 82
Toyota Tacoma US$17.078 3.040 USS5,62 82
Honda Passport US$22.935 4.080 USS5,62 82
Mercury Grand Marquis US$22.680 4.010 USS5,66 82
Oldsmobile Silhouette USS$22.005 3.890 USS5,66 82
Suzuki Sidekick US$15.949 2.805 USS5,69 83
Ford Taurus USS$19.998 3.516 USS5,69 83
Suzuki X90 USS14.249 2.495 USS5,71 83
Geo Tracker USS14.340 2.500 1USS5,74 84
Chevrolet Blozer USS$23.995 4.180 USS5,74 84
Chrysler Sebring USS$18.296 3.175 USS5,76 84
Buick Century USS18.063 3.100 USS5,83 85
Mitsubishi Galant USS17.644 3.025 USS5,83 85
Chrysler Cirrus US$18.525 3.145 USS5,89 86
Chevrolet Camaro USS19.740 3.350 USS5,89 86
Volkswagen Jetta USS17.430 2.955 USS5,90 86
Mazda MPV USS$24.510 4.150 USS5,91 86
Dodge Intrepid 15$20.353 3.435 US$5,93 86
Toyota Paseo USS13.038 2.200 USS5,93 86
Mercury Villager US$23.165 3.900 1SS5,94 87
Buick Regal US$20.623 3.455 USS5,97 87
Nissan Quest US$23.299 3.900 USS5,97 87
Ford Explorer US$26.558 4.440 USS5,98 87
Nissan Altima USS18.324 3.050 USS6,01 88
Chrysler Concorde USS21.410 3.550 USS$6,03 88
Mercury Sable US$20.675 3.415 USS6,05 88
Pontiac Firebird USS21.489 3.545 USS6,06 88
Eagle Vision USS21.540 3.550 USS6,07 88
Mitsubishi Eclipse USS19.713 3.235 UsS6,09 89
Honda Accord US$20.100 3.255 USS6,18 90
Volkswagen Golf USS16.563 2.635 USSé,29 92
Subaru Impreza USS15.345 2.425 USS6,33 92
Buick Roadmaster USS26.568 4.195 US$6,33 92
Volkswagen Passat US$20.375 3.180 USS6,41 93
Toyota Comry US$20.753 3.230 USS6,43 94
Pontiac Bonneville USS23.697 3.665 USSe,47 94
Chrysler Sebring Conversivel USS$22.068 3.350 UsSé,59 9
Nissan Pathfinder USS27.264 4.090 USSé,67 97
Toyota 4Runner USS26.238 3.930 USS6,68 97
Oldsmobile 88 USS$23.208 3.470 USS6,69 97
Mazda 626 USS19.145 2.860 USS6,69 98



PRECO PESO EM CUSTO POR INDICE DE CUSTO

MARCA E MODELO APROXIMADO LIBRAS LIBRA RELATIVO
NO VAREJO (MEDIA = 100)

Chrysler Town & Country US$27.385 4.035 UsSé,79 99
MEDIA USS$S23.992 3.450 USS$6,86 100
Buick Le Sabre US$23.730 3.450 USSé,88 100
Toyota Previa US$28.258 4.105 USS6,88 100
Subaru Legacy US$20.995 3.040 USS6,91 101
Acura Integra US$18.720 2.665 USS7,02 102
Oldsmobile Bravada US$29.505 4.200 UssS7,03 102
Nissan 2405X USS$20.304 2.880 USS7,05 103
Honda Odyssey USS24 555 3.480 USS7,06 103
Mitsubishi Montero USS31.437 4.445 Uss7,07 103
Jeep Grand Cherokee 1S$28.980 4.090 UsS7,09 103
Isuzu Oasis USS$24.743 3.480 USS7,11 104
Mozda MX-6 US$20.372 2.865 UsS7,11 104
Honda Civic del Sol USS17.165 2.410 USS7,12 104
Isuzu Trooper USS$31.657 4.365 USS7,26 106
Land Rover Discovery 15$33.363 4.535 USS7,36 107
BMW 318ti US520.560 2.790 Uss7,37 107
Toyota Celica 1S$20.568 2.720 USS7,56 110
Toyota Avalon US$25.453 3.320 Uss7,67 112
Nissan Maxima US5$23.639 3.070 USS7,70 112
Acura SLX US$33.900 4365 UsS7,77 113
Toyota Land Cruiser US$40.258 5.150 Uss7,82 114
Buick Riviera 1S$29.475 3.770 USS7,82 114
Oldsmobile 98 US$28.710 3.640 UsSS7,89 115
Honda Prelude 1S$22.920 2.865 USS$8,00 117
Audi Ad US$26.500 3.222 USS$8,22 120
Cadillac Fleetwood USS$36.995 4.480 USS8,26 120
Acura CL US$25.500 3.065 USS8,32 121
Buick Park Avenue USS$30.513 3.640 USS8,38 122
Chrysler LHS USS30.255 3.605 UsS8,39 122
Oldsmobile Aurora USS$34.860 3.995 USS8,73 127
Infiniti 620 US$25.150 2.865 USS8,78 128
Mazda MX-5 Miata 15520.990 2.335 USS8,99 131
Subaru SVX US$32.745 3.610 USS9,07 132
Volvo 850 US$30.038 3.285 USS9,14 133
Lexus LX450 US$47.500 5.150 USS9,22 134
Mazda Millenia USS$31.560 3.415 USS9,24 135
Mitsubishi Diomante 15$35.250 3.730 USS9,45 138
Lexus ES300 US$32.400 3.400 USS9,53 139

Cadilloc De Ville US$38.245 3.985 USS9,60 140



PRECO PESO EM CUSTOPOR ~ INDICE DE CUSTO
MARCA E MODELO APROXIMADO LIBRAS LIBRA RELATIVO
NO VAREJO (MEDIA = 100)
MercedesBenz (-Closs USS32.575 3.370 USS9,67 141
Acwra TL U5531.700 3.278 SS9 67 14]
Lincoln Town Car U5539.435 4,055 USS9 73 142
Audi A6 5533.150 3.405 US$9 74 142
Infnifi 130 U5$31.300 3.195 055980 143
Volvo 960 USS34.610 3.485 055993 145
BIMW Série 3 US933.670 3.250 US$10,36 15]
Lincoln Mark VIIl U5$39.650 3810 USS10,41 152
Lincoln Confinental USS41.800 3975 US$10,52 153
Saab 900 5533.245 3.145 1551057 154
BMW I3 U5$28.750 2.690 USS10,69 156
Cadilloc Eldorado USS41.295 3.840 05510,75 157
Saab 9000 U5536.195 3.275 USS11,05 161
Toyota Supra 5539.850 3.555 USS11.21 163
Infiniti J30 U5540.460 3.535 USS11,45 167
Codillac Seville 5545.245 3.935 US511,50 168
Nissan 300ZX USS41.059 3.565 USS11,52 168
BIMW Série 5 U5$43.900 3.675 USS11,95 174
Range Rover S558.500 4875 15512,00 175
Lexus 65300 05545.700 3.765 US512,14 177
Acura RL U5$45.000 3.700 US$12,16 17
Chewrolet Corvette USS41.143 3.380 USS12.17 17
Mitsubishi 3000 6T USS47.345 3.805 USS12,44 18]
MercedesBenz E-Class USS44.900 3.585 US$12,52 183
Lexus SC400/5C300 U5$47.900 3710 0551291 188
Mazda RX7 05$37.800 2.895 15513,06 190
Infniti Q45 USS56.260 4.250 US$13,24 193
Lexus [S400 US$52.900 3.800 U5S13,92 203
BIW 740iL U5S62.490 4.145 US515,08 220
Jaguar XJ6 USS61.295 4.040 USS15,17 21



APENDICE 3
NEGOCI0S/OCUPACOES DOS MILIONARIOS
AUTINOMOS

Administracdao de associacdo comercial ndao-lucrativa
Administracdo de investimentos
Administracdo de transportes/frete
Administrador de fundos de investimentos imobiliarios
Administrador independente de investimentos
Advogado

Advogado — danos pessoais

Advogado — imoveis

Advogado — industria de entretenimento
Ageéncia de publicidade

Ageéncia de representacdao de vendas

Ageéncia de seguros

Agente de contratos para empreiteiras

Agente de empréstimos

Agente de frete

Agente de seguros

Agente de seguros independente

Agente de vendas

Agricultura

Agricultura/armazenamento

Ajuste de seguros

Arbitragem trabalhista

Areia e pedregulho

Armazém atacadista

Armazém varejista

Artista comercial

Atacadista de bebidas

Atacadista de cerveja

Atacadista de doces/cigarros

Atacadista de fornecimento elétrico



Atacadista de frutos do mar

Atacadista de maquinas para escritorio

Atacadista de motores e pecas para veiculos
Atacadista de suprimentos para escritorio
Atacadista e franqueador de fotos
Atacado/distribuicao

Autor de ficcao

Autor de livros escolares/manuais de treinamento
Cadeia de lojas varejistas — roupas prontas para mulheres
Cirurgiao ortopédico

Cirurgido plastico

Clérigo-conferencista

Clinica de cuidados prolongados

Clinica de terapia fisica e terapia da fala

Clinica para idosos

Companhia comercial

Companhia de administracdao de imoveis comerciais
Companhia de administracdao de propriedades comerciais
Conferencista

Conselheiro fiduciario

Conserto/pintura residencial

Consertos de navio — docas secas

Construgao

Construcdo — mecanica/elétrica
Construtor

Construtor/empreiteiro imobiliario
Consultor

Consultor — energia

Consultor — levantamento de fundos
Consultor aeroespacial

Consultor de aplicacoes de informatica
Consultor de informatica

Consultor de publicidade/marketing
Consultor financeiro

Consultor técnico/cientifico
Consultor/advogado tributario
Consultoria de administragao
Contador

Contador/corretor



Contador/planejador financeiro

Contratacao de servicos de zeladoria/faxina
Corretagem/vendas

Corretor da bolsa

Corretor de agéncia imobiliaria
Corretor/arrendatario — irrigacao de fazendas
Corretor/investidor comercial/imobiliario
Criacdo de cavalos

Decoracao residencial

Dentista

Dentista — ortodontista

Descarocamento de algodao
Desenvolvimento de software

Distribuidor atacadista

Distribuidor de contratos de publicidade
Distribuidor de cozinhas e banheiros
Distribuidor de frutas e legumes

Distribuidor de frutos do mar

Distribuidor de gasolina e combustiveis
Distribuidor de sémen bovino

Distribuidor de servicos de zeladoria/faxina
Distribuidor de suprimentos para soldagem
Dono de agéncia de seguros

Dono de agéncia de viagens

Dono de agéncia imobiliaria

Dono de cadeia de pizzarias

Dono de cadeia de postos de gasolina

Dono de cafeteria

Dono de clinica

Dono de companhia de investimentos em petrdleo/gas
Dono de empresa de corretagem de commodities
Dono de escola técnica de treinamento/vocacional
Dono de estacionamento de trailers

Dono de funeraria

Dono de loja

Dono de loja de departamentos

Dono de lojas de alimentos e conveniéncia
Dono de marina/servicos de consertos de iates
Dono de posto(s) de parada de caminhdes



Dono de rancho

Dono de restaurante

Dono de servicos de barcos rebocadores
Dono/administrador de agéncia de empregos
Dono/administrador de agéncia de viagens
Dono/administrador de descarocadeira de algodao
Dono/administrador de edificios de apartamentos
Dono/administrador de saldo/saldes de beleza
Dono/presidente de empresa de fundos mutuos
Dono/presidente de universidade

Editor

Editor de jornais empresariais
Empreiteira/companhia de construcao
Empreiteiro

Empreiteiro — escavacoes

Empreiteiro — escavacoes/fundacoes
Empreiteiro — estacionamento de escritorios
Empreiteiro — fornecimento de agua
Empreiteiro — geral

Empreiteiro — imoveis

Empreiteiro — instalagoes

Empreiteiro — pavimentagao

Empreiteiro — preparo de terreno

Empreiteiro — soldagem

Empreiteiro mecanico
Empreiteiro/construcao civil

Engarrafamento de refrigerantes

Engenheiro civil/topégrafo

Engenheiro instrumentista
Engenheiro/arquiteto

Engenheiro/consultor de producao de energia
Equipamentos para escritorio

Escola particular

Especulador de im6veis em ma situacao
Fabricante de aco

Fabricante de bonés/chapéus

Fabricante de cartazes

Fabricante de casas

Fabricante de colchdes



Fabricante de cortinas

Fabricante de equipamentos para construcao
Fabricante de equipamentos para transferéncia de calor
Fabricante de laticinios

Fabricante de maquinas de fazer donuts
Fabricante de maquinas para bebidas
Fabricante de moveis

Fabricante de papel laminado e revestido
Fabricante de produtos quimicos industriais/de limpeza
Fabricante de roupas — para criancas
Fabricante de roupas — esportivas
Fabricante de roupas — prontas

Fabricante de roupas/lingerie para mulheres
Fabricante de tapetes

Fabricante de vitrines e acessorios
Farmacéutico

Fazendeiro

Fazendeiro — algodao

Fazendeiro — arroz

Fazendeiro — criacdo de galinhas
Fazendeiro — frutas citricas

Fazendeiro — laticinios

Fazendeiro — madeira

Fazendeiro — verduras

Fisico — inventor

Florista varejista/atacadista

Geologo consultor

Iméveis

Iméveis — corretor/empreiteiro/financiador
Iméveis — leildo

Importagao/exportagao
Importador/distribuidor de alimentos
Impressao — grafica

Inventor/proprietario de patentes
Jateamento com areia

Joalheria — varejista/atacadista

Joalheria a varejo

Laboratdrio comercial

Lavanderia comercial



Lavanderia industrial/lavagem a seco
Leasing de automoveis

Leiloeiro

Leiloeiro/avaliador

Loja varejista/servicos de pessoal
Manufatura de ferramentas

Manufatura de instrumentos

Manufatura de tecidos

Marketing — consultoria

Marketing — servicos

Marketing — vendas

Marketing direto

Médico

Médico anestesista

Médico dermatologista

Microeletronica

Mineracgdo, processamento e vendas de caulim
Mudancas e guarda-maveis

NegociacOes trabalhistas

Negociante

Negociante de equipamentos para construcao
Negociante de ferro-velho

Negociante de gasolina e combustiveis
Negociante de mercadorias arrematadas
Negociante de selos e moedas

Negociante de trailers

Operacao de pistas de corrida

Organizacado de servicos de marketing direto
Pesquisa médica

Planejamento de terreno, projetos/engenharia
Planejamento/engenharia/construcao
Processamento de carnes

Producdo de bolos e tortas

Producado de filmes

Produtos farmacéuticos

Produtos por atacado

Projetos de maquinas

Promotor de esportes motorizados
Proprietario/empreiteiro



Psicélogo clinico

Radiologista

Relacdes publicas/lobista

Remocao de tintas/limpeza de metais

Reproducao de audio/video

Restaurantes fast-food

Retifica/distribuicao de motores a diesel

Seguro de desempenho de construcoes

Servicos de acompanhamento de veiculos longos
Servicos de ambulancia

Servicos de consultoria em engenharia de petroleo
Servicos de consultoria em recursos humanos
Servicos de contadoria/auditoria

Servicos de cuidados de saude em domicilio
Servicos de dedetizacao

Servicos de engenharia téextil

Servigos de informacoes

Servicos de mala-direta

Servicos de processamento de dados

Servicos de recrutamento de pessoal temporario para escritorio
Servicos de transporte de executivos/guarda-costas
Técnico/cientista

Varejista de roupas/moda para senhoras

Vendas de antigiiidades

Xerox — vendas/servigos
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