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INTRODUGAO

Eu, sinceramente, acredito que este serd o livro mais impactante, profundo e
transformador que vocé terd lido sobre dinheiro e finangas pessoais. Sei que
estou sendo otimista e ousado ao dizer isso, mas sei também por que o digo.
Tive uma infincia e adolescéncia bastante présperas no Rio de Janeiro. Meu
pai tinha iate, fui campeao de vela, tinhamos casa de praia, 6timos carros,
motoristas e viviamos na zona sul do Rio. Também frequentei 6timos colé-
gios e clubes. No entanto, tudo isso acabou por volta dos meus 17 anos,
quando meu pai perdeu suas empresas e a dificuldade financeira se instalou
em minha familia e, com ela, incontédveis problemas e obstdculos.

Nessa idade, vim para o Nordeste, onde vivi todo tipo de adversidade
por 13 anos. Porém, a dificuldade financeira era sempre a mais vistosa, a que
mais machucava, a que causava os maiores e mais dolorosos estragos. Eram
justamente os problemas financeiros que mais me humilhavam e me limita-
vam em todas as outras dreas de minha vida. Esse deserto drido, quente e
sufocante durou 13 anos, perdurou de meus 17 aos 30 anos.

Aos 30 anos e 3 meses, vi meu negdcio definitivamente quebrado,
mesmo trabalhando 12 horas por dia e 7 dias por semana. Tive de reconhe-
cer que o meu melhor desempenho financeiro, durante todo esse tempo,
foi ter o suficiente para sobreviver precariamente e sempre deixando uma
longa cauda de dividas financeiras, seja com parentes, bancos, fornecedo-

res, seja com o fisco. Dividas essas que, quando somadas, eram impagdveis.



10 PAULQ VIEIRA

E nao era s6 isso, meu primeiro casamento também ruiu com tantas difi-
culdades financeiras e expectativas frustradas.

Naquele momento, deparei comigo mesmo na dependéncia de outras
pessoas e obrigado a morar e viver de favor na casa de parentes. Minha si-
tuacdo financeira nessa época era tao precdria, que eu nio tinha dinheiro
sequer para comprar ragio para o meu cachorro, um pastor-alemao. O
meu carro — se ¢ que podemos dizer que aquilo era um carro — era todo
amassado e nao tinha documentos. E nio consigo contar todas as vezes
que, sem dinheiro para abastecé-lo, entreguei ao frentista minha identida-
de, meu relégio e até mesmo meus sapatos como garantia.

Eu poderia relatar mais episédios da minha histéria de humilhacao,
injustica, desespero e total impoténcia que vivi durante os 13 anos de difi-
culdades financeiras, porém este livro seria sobre sofréncia' e nao sobre fi-
nangas pessoais. O que aprendi a duras penas é que a falta de dinheiro
interfere diretamente em todas as dreas da vida. E se dinheiro nio faz nin-
guém feliz, a falta dele leva o individuo ao caos e ao desespero.

A virada total comecou quando aprendi que eu era o tnico responsa-
vel por toda aquela vida de miséria e que nada mudaria se eu nao mudasse
primeiro. A segunda fase de mudangas ocorreu quando iniciei no mundo
do coach. Nele aprendi a estabelecer metas neurologicamente corretas, ou-
sadas e que mobilizavam os dois hemisférios cerebrais, racional e emocio-
nal, o que transformaria a minha situacdo. Por fim, as mudancas financeiras
se avolumaram e aceleraram quando aprendi a concentrar minha atengio
nas coisas certas e da maneira certa, controlando minha mente e, finalmen-
te, aprendendo sobre o poder do foco. Tudo isso eu aprendi e aprofundei

quando mergulhei no mundo do Coaching Integral Sistémico®.”

Expressio formada a partir das palavras sofrimento e caréncia. Refere-se a musicas
cujas letras remetem a “dor de cotovelo”, a um estado de espirito de dor e sofrimento.

O Coaching Integral Sistémico® é um método criado e desenvolvido por mim, Paulo
Vieira, autor deste livro. Nela, o coaching tradicional é expandido e trabalha os lados
racional e emocional do ser humano. Além disso, considera que o ser humano ¢ sis-
témico, de maneira que, se uma drea da vida estd ruim, todas as outras serio afetadas.
O método busca produzir sucesso em todas as dreas da vida da pessoa.
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O fato ¢ que aquele sujeito, com uma histéria de 13 anos de incontd-
veis fracassos, depois de todas essas mudangas internas, no periodo de um
ano jd tinha apartamento quitado, carros importados, satide, negdcio prés-
pero, iméveis e aplicagoes financeiras — além de amigos e uma linda na-
morada, que hoje ¢ minha sécia e esposa e com a qual tenho trés filhos
maravilhosos e uma vida muito feliz.

Foi essa mesma tecnologia, porém ampliada, aprofundada, aprimora-
da, testada a exaustao e comprovada cientificamente, que usei e ainda uso
comigo mesmo, e que também aplico em meus clientes de coaching indi-
vidual e em meus alunos com extremo sucesso e resultados surpreendentes.
Sao essas ferramentas, conceitos e métodos que trago para vocé neste livro.

De fato, minha vida financeira mudou drasticamente. Hoje tenho a li-
berdade de escolher o pais onde vou passar férias com minha familia e se fi-
carei por l4 15 dias ou 2 meses. Posso escolher também os carros que
queremos ter, a casa de praia, o reldgio... e essas escolhas nio sio feitas pelo
preco, e sim pela nossa conveniéncia e vontade. Como também escolhemos
as institui¢des e pessoas que vamos ajudar financeiramente e com quanto
vamos ajudar. Hoje, também tenho a liberdade de escolher parar de trabalhar
e viver de rendimentos e aplicacoes, algo que nio faz parte de meus planos.

E isso que as pessoas podem fazer com o dinheiro: conquistar liberdade
e fazer boas escolhas ou se tornarem escravas e prisioneiras pela falta ou pelo
excesso de dinheiro. Eu jd experimentei os dois lados, a escassez total e a
abundancia. Conheci a fundo os dois lados e hoje vivo uma vida realmente
abundante e plena. E este é o meu objetivo, fazer com vocé o que tenho
feito com meus alunos de finangas e clientes de coaching, conduzi-lo a uma
vida superabundante em todas as dreas, usando o dinheiro como um meio
e ndo um fim, e ainda fazer do mundo um lugar muito melhor onde viver.

Vocé deve estar se perguntando: Paulo Vieira, o que lhe dd tanta cer-
teza de que esse método funcionard comigo? Em primeiro lugar, pelas mu-
dancas que ocorreram e ainda ocorrem comigo. Em segundo lugar, pelos
resultados que meus alunos dos treinamentos Coaching for Money® e Fa-

tor de Enriquecimento® vém experimentando e compartilhando com tan-
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ta gratidao. Tenho ainda como certeza da eficicia do método que descrevo
os resultados obtidos pelos meus clientes de coaching individual ao longo
dos tltimos 18 anos. E, por fim, o Coaching Integral Sistémico®™, método
criado por mim, tem se mostrado extremamente eficaz no contexto de
mudanga de crengas e programagdes mentais. Vou repetir: REPROGRA-
MACAO DE CRENCAS E PROGRAMACOES MENTAIS.

A Febracis, institui¢ao por mim fundada, possui uma tecnologia concei-
tual e pritica com subsidio cientifico capaz de eliminar crengas limitantes e
introduzir crengas fortalecedoras. Uma tecnologia capaz de mudar padroes
mentais de pobreza e criar mentalidade de riqueza. Ou seja, eliminar crencas
de limitagao e escassez financeira e substitui-las por crencas de abundancia e
prosperidade. Foi justamente essa metodologia que me tornou professor da
Florida Christian University, em Orlando, nos Estados Unidos, e conferen-
cista ao redor do mundo. Saliento que a internacionaliza¢io de minha carrei-
ra aconteceu nio apenas pelo arcabouco cientifico da metodologia, mas
sobretudo pelos resultados comprovados que essa tecnologia vem apresen-
tando de forma tdo consistente em quem a aplica diligentemente.

Vocé estd prestes a ser realmente rico! E isso ocorrerd por dois bons
motivos expressos em duas mdximas. A primeira: “O que eu ainda ndo
tenho ¢ pelo que eu nao sei, porque se soubesse eu jd teria’. E quando eu
falo saber, nao me refiro a conhecimento, e sim a capacidade de saber fazer,
ou seja, sabedoria. Aqui vocé vai efetivamente aprender e saber fazer, algo
que vai muito além de simplesmente conhecer e entender um conceito ou
ferramenta. Sempre repito em meus semindrios: aprender é sinénimo de
mudanga. Quando alguém aprende algo ¢ porque mudou algo em si. Se
nao houve mudanga prética e perceptivel no comportamento e nos resul-
tados é porque nao houve aprendizado; o melhor que pode ter acontecido
é apenas obter conhecimento. Nada mais que conhecimento.

A segunda méxima ¢ de Josh Billings: “Nao ¢ apenas o que nio sabe-
mos que nos impede de vencer, o nosso maior obstdculo é justamente o
que ja sabemos”. Por isso, eu estarei focado sempre nestas duas facetas do

saber: introduzir conhecimentos, saberes e crengas novas e potencializado-
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ras e, 20 mesmo tempo, ajudd-lo a desaprender conceitos, saberes e crencas
que o aprisionam em uma vida limitada, mediana, pobre financeiramente
ou, pelo menos, em uma vida aquém do seu potencial de realizacao.

Estd pronto para se tornar realmente rico? Antes, preciso alertd-lo so-
bre mais um ponto. Este livro, mais que conceitual, é prético, voltado para
a reprogramagio de crengas e aplica¢iao de métodos, conceitos e ferramen-
tas de enriquecimento. Entao, peco que leia e sublinhe tudo o que for re-
levante. Faga anotacoes nas dreas propostas e onde achar necessdrio. Porém,
mais importante ainda, pego que faga todos os exercicios propostos neste
livro na sequéncia em que eles aparecem. Responda a todas as perguntas e
preencha todas as lacunas. Sero esses exercicios que produzirio uma nova
maneira de comunicar, pensar e sentir e, sobretudo, novas crencas financei-
ras. E como vocé aprenderd: “Toda crenca ¢ autorrealizdvel”.

Seja bem-vindo a esse mundo de abundéncia, prosperidade e riqueza.
Essa vida ¢ real, benéfica e acessivel a qualquer um que se disponha a trilhar

a jornada do sdbio aprendiz.






FATOR DE ENRIQUECIMENTO® me

« . A .
Para que as coisas mudem, vocé tem que mudar. Para que as coisas
melhorem, vocé tem que melhorar. Podemos ter mais do que jd temos,

porque podemos nos tornar melhores do que somos.”

Jim Rohn

Ser rico nao é uma condigio monetdria, e sim um estado de espirito e esti-
lo de vida de abundancia dentro de nossos préprios termos e contexto. Ser
rico é um estado de espirito, um estilo emocional, uma maneira diferente
de se comunicar, pensar e sentir. E ¢ justamente esse estilo emocional que
vai produzir os comportamentos financeiros, sejam eles positivos, sejam
negativos. Quando me refiro a ser préspero em sua realidade e contexto,
percebemos que em todos os niveis sociais e financeiros sempre existem o
rico e o pobre. Em uma comunidade carente, por exemplo, sempre existe
o vizinho rico e o vizinho pobre. A mesma coisa acontece em bairros de
classe média, como também na classe alta. Tive um conhecido que, ao
comprar um apartamento de mil metros quadrados, sofreu preconceito dos
novos vizinhos pois era visto como um novo-rico e supostamente nio tinha
“cacife” suficiente para estar ali. Ele era o vizinho pobre no apartamento de

mil metros quadrados e 12 vagas de estacionamento.

W9 Assista ao video sobre Fator de Enriquecimento® em wwwuw.febra.melfe-fator.
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Se vocé é um candidato a uma vida rica e abundante, lembre-se de que
riqueza e prosperidade financeira nio tém nada ou quase nada a ver com
dinheiro. Dinheiro é uma energia emocional, ¢ a manifestacido das emo-
¢oes que vocé traz em seu peito, ¢ apenas a concretizagdo de suas crengas
sobre vocé e 0 mundo ao seu redor. Dinheiro ¢ a pura e simples manifesta-
¢ao de quem vocé acredita ser, do que acredita ser capaz de fazer e, por fim,
a manifestagio de seu nivel de merecimento.

Como toda energia emocional, dinheiro pode ser bom ou ruim. Da mes-
ma maneira que suas crengas podem ser boas ou ruins, limitantes ou fortalece-
doras. Vocé jé deve ter visto pessoas muito ricas, porém tristes, doentes e com
familias despedagadas. Como também deve ter presenciado pessoas financei-
ramente ricas e ainda com familias felizes, sauddveis e equilibradas.

Neste livro e na minha vida, a verdadeira definicdo de riqueza passa
primeiramente por ter um patriménio considerdvel e que lhe dé liberdade
e tranquilidade no presente e também em relagio ao futuro. No entanto,
também passa pelo estilo de vida abundante em todas as dreas e que, na
prética, o dinheiro nido compra. Trago um bordao comigo que diz: certa
vez conheci uma pessoa tao pobre, tao pobre, que a tnica coisa que ela
tinha era dinheiro. Acredite, isso nao ¢ a verdadeira riqueza.

Riqueza verdadeira ¢ aquela que combina as trés dimensdes humanas:

o ser (a identidade), o fazer (a capacidade) e o ter (o merecimento), repre-

sentados pelo quadro a seguir, a pirimide do individuo.

MERECIMENTO

CAPACIDADE FAZER

IDENTIDADE SER
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Observe que a base do individuo estd na crenca de identidade. E ela
que define quem vocé é, como vocé se vé e quais sdo os seus resultados. J4
a crenga de capacidade ¢ determinada pelo que vocé acredita ser capaz de
fazer ou de aprender a fazer. Essa crenga dita o seu potencial de realizagao.
No topo da pirAmide estd a crenca de ter (quanto vocé acha que merece ter
de boas experiéncias e bens materiais).

Quem ¢é verdadeiramente préspero precisa primeiro ser rico. Nesse sen-
tido, a primeira dimenso significa ter uma identidade interna ou autoima-
gem de uma pessoa abundante financeiramente. A segunda dimensao é
viver de forma abundante, ou seja, dentro de sua realidade e contexto, po-
rém sempre com sobra e nunca com falta. A terceira dimensao é o ter. Essa

dimensio refere-se a possuir bens materiais em seu contexto e realidade.

DEFINICAO DE MILIONARIO

Muitas pessoas me perguntam qual a defini¢io de miliondrio. Nos Estados
Unidos, é aceito que um miliondrio ou uma miliondria é quem possui mais
de 1 milhao de ddlares em bens e patriménio, sem contar a casa em que
mora ¢ os carros de uso pessoal. No Brasil, a mesma defini¢ao ¢ aceita com
base em nossa moeda, o real.

Quando olho para essa defini¢io, acredito que todas as pessoas sdo
capazes de realizar essa quantia financeira. Uns em um tempo muito curto,
outros ao longo da vida. Porém, com um olhar mais detalhado e critico,
percebemos que a palavra miliondrio nao ¢ tao vilida para definir pessoas
realmente bem-sucedidas financeiramente.

Minha primeira observagio ¢é sobre a independéncia financeira. Caso
vocé possua 1 milhao de reais aplicados no sistema financeiro, terd um re-
torno bruto médio de 1%, que significa um rendimento de 10 mil reais
por més. De forma geral, esse rendimento nio mantém o padrio de vida
de quem conseguiu juntar 1 milhdo de reais. A segunda observagao é o
baixo rendimento de aluguéis no Brasil. Atualmente, no mercado brasilei-

ro o rendimento de aluguel de um imével estd em torno de 0,4% a 0,7%
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do valor do imével. Entdo, se vocé possui um imével no valor de 1 milhao
de reais, existe a possibilidade de ter um rendimento abaixo da inflagdo,
sem contar a taxa de 12% da imobilidria. Nos dois casos o rendimento do
patrimoénio de 1 milhio de reais nao se mostrou grande coisa em termos de
independéncia financeira, muito menos como um patamar de liberdade
financeira. Entdo, o meu convite é para que vocé nio seja um miliondrio,
e sim um multimiliondrio, e, quem sabe, um megamiliondrio.
Independentemente de se vocé serd miliondrio, multimiliondrio ou
megamiliondrio, tenho a mais profunda convic¢io de que, com as crengas
certas e o conhecimento adequado, todo ser humano ¢ capaz de ser muito
prospero e abundante. E é essa a minha missdo neste livro e no meu curso
Fator de Enriquecimento®, ou seja, levd-lo a patamares muito mais eleva-
dos no contexto financeiro e de qualidade de vida. Tornd-lo uma pessoa

miliondria financeiramente, mas também abundante em todas as 4reas.

QUANTO TEMPO PARA ME TORNAR UM
MILIONARIO OU MAIS

Se vocé ler em algum livro ou vir em algum curso que com muita economia
e disciplina poderd aproveitar a “mdgica dos juros compostos” e que eles o
fardo rico em 20 ou 30 anos, escute meu conselho: saia agora desse curso ou
pare de ler esse livro imediatamente. Primeiro, é muito frustrante poupar
disciplinadamente por 20 ou 30 anos para ser miliondrio e, quando chegar 14,
descobrir que esse milhdo ndo o deixou verdadeiramente rico. O segundo erro
¢ que a tao famosa e alardeada “mdgica dos juros compostos” sé funciona
quando vocé ja é mais que miliondrio, como vou mostrar nas tabelas a seguir.

Colocando em pritica as técnicas, os conceitos e as estratégias que
apresentarei neste livro, vocé se tornard imediatamente abundante (in-
dependentemente do seu rendimento) e desenvolverd uma mente pros-

pera. Ao longo dos dias e meses, seus musculos financeiros® serao

No Capitulo 5 vocé compreenderd por que usamos o termo musculos financeiros e
como exercitar tais musculos.
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fortalecidos, gerando novos hédbitos e novas crencas que, de forma ex-
traordindria, produzirdo resultados 6bvios e previsiveis, e também resul-
tados quanticos inimagindveis.

Observe na tabela a seguir como a “mdgica dos juros compostos” —
ou seja, juros do més anterior incidindo positivamente no rendimento do
més seguinte ¢ assim por diante ao longo dos anos — nio transformard um
pequeno investidor em uma pessoa rica, e ainda que nio ¢ justo esperar
mais de 30 anos para descobrir que o seu primeiro milhio nao o deixou
verdadeiramente rico e, provavelmente, vocé jd terd idade avangada demais

para tentar ser, de fato, rico e livre financeiramente. Vamos a tabela.

TAXA DE FINAL VALOR DO INVESTIMENTO VALOR ACUMULADO
JURDS DO ANO MENSAL EM RS EMRS

12AND 1.000,00 12.258,00
52 ANO 1.000,00 66.396,00
102 ANO 1.000,00 147.176,00

4% AO ANO 20°ANO 1.000,00 365.033,00
252 ANO 1.000,00 510.514,00
30°AND 1.000,00 687.513,00
37°AND 1.000,00 1.001.542,00

Fonte: CIRELLO JUNIOR, 2016, p. 28.

Se vocé nao estd disposto a esperar 37 anos para ser miliondrio, a ver-
dadeira solugio ¢ aprender o Fator de Enriquecimento® ¢ entender as va-
ridveis que de fato o fardo rico em um tempo que pode ser previsto, como

também determinado matematicamente por vocé.

FATOR DE ENRIQUECIMENTQ® (FE)

Nio vamos nos enganar. Enriquecimento financeiro é uma equagio ma-
temdtica, e, como Wallace D. Wattles jd dizia hd muitos anos, enriqueci-

mento ¢ uma ciéncia exata. Muitos livros que abordam estratégias e
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conceitos de enriquecimento falham terrivelmente quando nio expdem
nem explicam as Unicas quatro varidveis que determinam se alguém vai
ou nao ser rico. As quatro varidveis s3o: a receita total mensal, o percen-
tual poupado para investir, a rentabilidade dos investimentos efetuados
a partir da poupanga e, finalmente, o periodo de tempo de investimento
da receita que foi poupada més a més.

Entendendo que, de fato, existem apenas essas quatro varidveis que in-
fluenciam e determinam a capacidade de enriquecimento do individuo, fui
ao longo do tempo testando equagdes matemdticas que pudessem revelar o
status financeiro atual de meus clientes, ¢ que também servissem como uma
projecao futura, caso a atitude e 0 comportamento financeiro deles nio mu-

dassem. Assim, surgiu a equacio que chamo de Fator de Enriquecimento®:
FE=RxP xI

A primeira varidvel é o seu rendimento mensal (R), que se refere 2 soma
de todas as entradas financeiras que vocé tem. Quanto mais vocé ganha,
maior serd a chance de vocé se tornar um miliondrio. Imagine uma pessoa
ganhando um saldrio de mil reais por més. Desse pequeno rendimento
mensal ela precisa comer, morar, se vestir, se locomover etc. Quanto sobrard
para se tornar rica? Quanto ela conseguird poupar para investir todos os
meses? Agora imaginemos uma pessoa com rendimentos mensais de 100
mil reais. Certamente as chances de acumular mais dinheiro sao infinita-
mente maiores.

Mesmo que seu rendimento mensal seja infimo, nao deixe a ansiedade
o atrapalhar nesse momento. E importante que vocé monte seu Fator de
Enriquecimento® e entenda quais comportamentos precisam ser mudados,
quais crengas precisam ser reprogramadas e, ainda, quais técnicas e concei-
tos financeiros vocé precisa por em prética.

Assim, a equagdo de enriquecimento comega a ser montada, com a
letra R correspondendo ao rendimento total mensal do individuo.

FE=Rx__ x



FATOR DE ENRIQUECIMENTO 21

A segunda varidvel ¢ a capacidade de poupar. No entanto, poupar
com apenas uma unica finalidade: investir para ser rico. Aqui nao serd
considerada a quantia que vocé poupa para uma viagem, um curso ou
um carro novo. Apenas o que vocé poupa com o intuito de multiplicar
sua riqueza. Pegando o caso da pessoa com o rendimento de mil reais ao
més, vocé pode imaginar a dificuldade que ela terd para poupar uma
quantia suficiente para investir com o objetivo de ser rica. J4 no caso de
quem tem rendimento de 100 mil reais por més serd completamente di-
ferente. Se ela tiver sabedoria financeira, poderd facilmente poupar 50%
de todo o seu rendimento para se tornar rica num futuro préximo. Po-
rém, como vocé vai ver adiante, muitas pessoas, mesmo ganhando quan-
tias enormes, nio sio capazes de poupar. Dessa forma, mesmo mantendo
um 6timo padrio financeiro, nunca se tornarao ricas e independentes
financeiramente. Na maioria dos casos, quando tais pessoas conseguem
poupar, logo gastam sua poupanga com diversdo, viagens ou bens de
consumo e, na prdtica, continuam pobres financeiramente, vivendo em
um alto padrio financeiro, porém com um futuro incerto.

Entao, a segunda varidvel de enriquecimento é o percentual do rendi-
mento que ¢ poupado com uma Unica e exclusiva finalidade: investir para
se tornar rico. Se P corresponde ao percentual poupado sobre o rendimen-

to total, a equacio evolui e fica assim:
FE=R x P x

A terceira varidvel definidora do sucesso financeiro é a combinacio de
dois comportamentos financeiros fundamentais. O primeiro é o de investir
em algo que traga retorno financeiro acima da inflagio (por exemplo, se a
projegao da inflagao for de 5% ao ano, o retorno do investimento deve ser
pelo menos acima de 5%, jamais abaixo dessa porcentagem). O segundo é

conseguir o maior retorno possivel sobre esse investimento.
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Para explicar a influéncia dessa terceira varidvel, vou relatar o caso de
dois clientes de coaching. Vamos chamd-los de Tiago e Bruno. Como eram
socios, eles tinham a mesma retirada financeira da empresa, que girava em
torno de 500 mil reais por més. Tiago vivia um padrio de vida simples e
espartano. Jd Bruno vivia espalhafatosamente, gastando muito dinheiro de
todas as formas: refazendo seu guarda-roupa a cada quatro meses; trocando
seus carroes duas vezes por ano; colecionando relégios Rolex e até acompa-
nhando, de avio fretado, turnés de bandas musicais. A pergunta que nio
quer calar: qual dos dois tinha o maior patriménio financeiro? Ou seja,
qual dos dois era o mais rico?

A légica nos leva a imaginar que Tiago, que tinha gastos moderados,
poupava bem mais e teria um patriménio maior. De fato, més a més,
Tiago poupava mais que seu socio. No entanto, mesmo poupando menos,
Bruno sabia fazer investimentos tremendamente mais rentdveis que seu
par. O resultado disso é que, apesar de gastador, ele construiu um patri-
moénio de 45 milhoes de reais, composto na sua maior parte de terrenos
encravados em dreas de grande valorizagao. J4 Tiago, na época, tinha ape-
nas 23 milhoes de reais de patriménio. Ele praticamente nao investia em
nada, deixando quase todo o seu dinheiro no banco, em aplica¢oes finan-
ceiras de baixissimos rendimentos. Com essa histéria nio estou fazendo
apologia nem estimulando ninguém a ser perduldrio e gastador. Estou
estimulando vocé a investir desde cedo e da maneira certa.

Entio, agora temos a terceira varidvel do enriquecimento que ¢é a ren-
tabilidade sobre o investimento, que chamaremos de I. Acompanhe, na
tabela a seguir, no periodo de dez anos, trés investimentos. Um com baixa
rentabilidade, outro com média e outro com alta rentabilidade. Assim,
vocé pode entender que, além de aplicar e investir seu dinheiro, vocé pre-

cisa trazer rentabilidade sobre ele.
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2% A0 ANO 5% A0 ANO 10% A0 ANO

INVESTIMENTO INICIAL RS 100.000,00 RS 100.000,00 RS 100.000,00
12ANO RS 102.000,00 RS 105.000,00 RS 110.000,00
22 ANO RS 104.040,00 RS 110.250,00 RS 121.000,00
32ANO RS 106.120,80 RS 115.762,50 RS 133.100,00
42 ANO RS 108.243 21 RS 121.550,63 RS 146.410,00
52ANO RS 110.408,08 RS 127.628,16 RS 161.051,00
G2ANO RS 112.616,24 RS 134.009,56 RS 177.156,10
72 ANO RS 114.868,56 RS 140.710,04 RS 194.871,71
82 ANO RS 117.165,93 RS 147.745,64 RS 214.358,88
92 ANO RS 119.509,25 RS 155.132,82 RS 236.794,77
102 ANO RS 121.899,44 RS 162.889,46 RS 269.374,25

Olhando para a tabela fica muito claro que a rentabilidade sobre seu
investimento determinard se vocé vai ser rico ou nao. Agora, imagine se
vocé nao conseguisse nenhum rendimento sobre seu patriménio. No final
de dez anos a inflagio teria corroido quase tudo.

Agora que vocé entendeu as trés varidveis, temos a equagio do Fator

de Enriquecimento® completa:
FE=RxPx1

Vocé deve estar se perguntando onde estd a quarta varidvel, que é a
repeticao dos investimentos ao longo do tempo. Certamente, serd necessd-
rio para qualquer pessoa manter os comportamentos que garantam a repe-
ticdo dos investimentos. Porém, o que busco com essa equagdo ¢ uma foto
instantinea de seu comportamento financeiro atual. Outra comparacio
que podemos fazer ao fator de enriquecimento ¢ té-lo como uma radiogra-
fia de sua satde financeira. O passo seguinte é restaurar o que a radiografia

apontou como um problema.
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O desafio de quem quer ficar realmente rico financeiramente é domi-
nar e gerenciar as trés varidveis potencializando cada uma delas sem se
esquecer de repeti-las ao longo do tempo.

Chega de histérias de Hollywood em que mendigos ficam ricos em um
passe de mdgica. Para esse mendigo se tornar uma pessoa rica ele terd de
cumprir e compor as mesmas trés varidveis do Fator de Enriquecimento®.
Primeiro ele terd de aumentar seu rendimento, pois pouco valeria poupar
50% de todo o seu rendimento e investir com uma rentabilidade extraordi-
ndria, se o valor total do rendimento fossem poucos miseros reais.

Assim, o primeiro passo é ganhar mais, bem mais, muitissimo mais
dinheiro. No Capitulo 3, vou ensinar como se tornar um perito no que
vocé faz e assim multiplicar mais de dez vezes seu rendimento mensal (R).
O segundo passo ¢ poupar (P) o mdximo possivel para investir. Para isso é
fundamental ser organizado com suas finangas. O caminho mais seguro é
ter um or¢amento familiar com metas e um acompanhamento preciso para
rendimentos, gastos e investimentos. No Capitulo 5, em que abordarei sua
organizagdo e planejamento financeiro, hd um link disponivel para vocé
baixar uma étima planilha para organizar seus gastos e contas. E o terceiro
e ultimo passo ¢ investir (I) o valor poupado com a maior rentabilidade
possivel repetidamente ao longo do tempo e sempre acima da inflagio.

Af estd o Fator de Enriquecimento®, o resultado dessa equagio mos-
trard em que estdgio da jornada do enriquecimento vocé estd e em qual ou
quais fundamentos do enriquecimento vocé tem acertado e errado. Vocé
terd o mapa real da mina.

A partir da tabela de conversao apresentada a seguir, vocé poderd mon-
tar a equagio do seu Fator de Enriquecimento®. Para nio errar no célculo,

¢ importante que vocé atente para os parimetros e observe os exemplos.



FATOR DE ENRIQUECIMENTO

FORMULA DO FATOR DE ENRIQUECIMENTO®

FE
FE
R
P
I

RENDA x POUPANCA = INVESTIIMENTO

RxPx|
RENDA MENSAL

POUPANCA PARA INVESTIR MENSALMENTE
RENTABILIDADE DO INVESTIMENTO AO ANO

25

PARAMETROS
RENTABILIDADE DO
GANHAR POUPAR INVESTIMENTO AO ANO
VALOR (RS) FATOR % FATOR % FATOR
2.000,00 02 0% 0 0% 0
5.000,00 05 5% 056 0,5% 05
10.000,00 1 10% 1 1% 1
20.000,00 2 20% 2 2% 2
30.000,00 3 30% 3 3% 3
40.000,00 4 40% 4 4% 4
50.000,00 5 50% 5 5% 5
60.000,00 6 60% 6 6% 6
70.000,00 7 70% 7 1% 7
80.000,00 8 80% 8 8% 8
90.000,00 9 90% 9 9% 9
100.000,00 10 100% 10 10% 10
EXEMPLO 1 EXEMPLO 2 EXEMPLO 3
RENDA RENDA RENDA
R$5.000,00 (R=0,5) RS 100.000,00 (R = 10) RS 50.000,00 (R = b)
POUPANCA POUPANCA POUPANCA
30%(P=3) 0% (P=0) 50% (P =5)
RENTABILIDADE RENTABILIDADE RENTABILIDADE
3% =3 0%0=0 3%0=3)
EQUAGAD EQUACAQ EQUAGAD
FE=05x3%3=45 FE=10x0=0=0 FE=5x5x3=75
CLASSIFICAGAQ: 4,5 CLASSIFICAGAC: 0 CLASSIFICAGAQ: 75
NAQ SEREIRICO MORTO U PERDIDO ESTOU FOCADO
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Perceba que a pessoa do exemplo 2, mesmo com um rendimento
mensal de 100 mil reais, tem um resultado de enriquecimento pior do que
a pessoa do exemplo 1, que ganha apenas 5 mil reais por més. Afinal, a
pessoa do exemplo 1 poupa e investe. J4 a pessoa do exemplo 2, mesmo

com tudo o que ganha, apenas gasta ¢ faz mais contas.

EXEMPLO 4 EXEMPLO 5 EXEMPLO 6
RENDA RENDA RENDA
RS 100.000,00 (R=10) RS 250.000,00 (R = 25) R$50.000,00 (R=5)
POUPANCA POUPANCA POUPANCA
50%(P=5) 10%(P=1 10%P=1
RENTABILIDADE RENTABILIDADE RENTABILIDADE
5% (1=5) 5% (1=5) 2% =2
EQUAGAD EQUAGAQ EQUAGAD
FE=10x5x5=250 FE=25x1x5=125 FE=5x1x2=10
CLASSIFIGAGAQ: 250 CLASSIFICAGAQ: 125 CLASSIFICACAQ: 10
MULTIMILIONARIO MILIONARIO ZONA DE CONFORTO

Perceba que, no exemplo 5, mesmo que a pessoa ganhe, més a més,
250 mil reais, estd abaixo do exemplo 4 na jornada do enriquecimento.

Mais uma vez fica claro que o enriquecimento pede que vocé dé aten-
a0 e gerencie suas trés varidveis. E também explica por que muitas pessoas
repletas de potencial nunca prosperaram financeiramente. Entao, se vocé
se classificou como “morto” financeiramente, “sobrevivente” ou “nao serei
rico”, lembre-se de que isso é apenas uma fotografia de seu comportamen-
to financeiro atual. Mude seu comportamento e vocé comegard a mudar
imediatamente sua posi¢ao na jornada do enriquecimento. O importante
¢ que vocé aja agora. Depois aja de forma mais acertada. E, quando menos

esperar, estard correndo montanha acima.

CALCULE SEUFE (FE=R <P xI):
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A seguir, vocé vé a figura da jornada do enriquecimento. Depois de
montar o seu Fator de Enriquecimento®, localize em que estdgio estd, se
enterrado na neve de pernas para o ar, se estd na jornada ou se j estd na

casa dos miliondrios.

JORNADA DO ENRIQUECIMENTO

BILIONARIO
FE=> 5000

Ultramiliondrio
1000 < FE < BOOO

Megamilionério
600 < FE < 1000

----- Multimilionério
240 < FE < 50D

Miliondrio
100 < FE < 240

Estou focado
60 = FE = 100

---------------- Na jornada
30 < FE < 60

Estou comegando
16 < FE < 30

=y=ecsccecccc--- Jona de conforto
5 < FE < 16

=em e i e == N0 B0 ficD
1<FE<S

mesessmsccecsc-co-o-------Sobrevivente
0 < FE <1

------------ Morto ou perdido
]
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DEFINICAO DAS POSIGOES FINANCEIRAS

MORTO 0U PERDIDO — NAQ POSSUI FE 0U SEU FE E ZERO

O perdido ¢ aquele que nao conseguiu definir nem mesmo seu Fator de
Enriquecimento®. Isso acontece por um total descontrole e desinformagao
a respeito das trés varidveis: rendimento, poupanga e investimento. Jd o
morto é quem possui as informagdes sobre as trés varidveis, porém seu FE é

zero. Essa pessoa vive no limbo, exposta a todo tipo de privagio financeira.

SOBREVIVENTE — FE MAIOR QUE ZERO E MENOR QUE 1

O sobrevivente conseguiu nao apenas ter os nimeros de suas trés varidveis
como também descolou seu FE do zero. No entanto, tal individuo ganha

muito pouco e também investe pouco ¢/ou mal. Seu FE sequer chegou a 1.

NAQ SEREI RICO — FE MAIOR QUE 1E MENOR QUE 5

Esse individuo saiu do limbo, mas possui uma pequena renda ou uma
forte incapacidade para poupar ou investir. Com esse comportamento, ele
nunca serd rico e o mais provdvel é que, 14 na frente, quando sua capacida-

de produtiva diminuir, ele passe por apuros financeiros.

ZONA DE CONFORTO — FE MAIOR QUE 5 E MENOR QUE 15

A pessoa nessa posi¢io pode até ganhar muito bem para os padrées brasi-
leiros, porém sua capacidade de poupar e investir é praticamente nula. Ou,
entio, ¢ muito boa em poupar e investir, no entanto, é incapaz de produzir

um bom rendimento sobre seu trabalho.

ESTOU COMECANDO A JORNADA — FE MAIOR QUE 15 E MENOR QUE 30

As pessoas que se posicionam aqui tém, de fato, um bom rendimento ou a habi-
lidade em investir um bom percentual de sua poupan¢a com um bom retorno.
Essas pessoas sdo vistas na sociedade como vencedoras e bem-sucedidas financei-
ramente. Porém, nesse ritmo, vai levar aproximadamente 30 anos para formar
um patriménio de 500 mil reais. E se 1 milhdo nao proporciona uma real liber-

dade ou independéncia financeira, imagine a metade desse valor.
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NA JORNADA E FOCADO — FE MAIOR QUE 30 E MENOR QUE 60

Aqui a pessoa jd caminha com boa consisténcia, possui um rendimento
muito acima da média da populacio e ainda é disciplinada em poupar e
habil no investir. Se a pessoa que se encontra nesse ponto tiver sabedoria e
disciplina, em cinco anos formara seu primeiro milhao (sem contar o imé-
vel e carros de uso pessoal). O desafio dela agora é nao permitir que a vai-
dade suba a cabeca de forma que deixe de lado seus investimentos e sua

poupanga para o enriquecimento.

ESTOU FOCADO — FE MAIOR QUE 60 E MENOR QUE 100

Essa pessoa estd de fato comprometida em se tornar miliondria e jd é tida
por muitos como uma pessoa rica e prospera. Ela estd pronta para se tornar
miliondria e, se tiver constincia, logo serd multimiliondria. E uma pessoa
que vive bem abaixo de seu poder aquisitivo e que investe boa parte de seu
rendimento mensal em ficar rica. E mais, esse individuo se tornou um
perito em investir, conseguindo, em média, 5% acima da inflagao por ano.
A maior parte das pessoas com esse rendimento estaria literalmente torran-
do dinheiro em carros, casas, viagens e grifes. Porém, o focado sabe o que
quer e estd disposto a pagar o preco. O individuo focado pode, em apenas
dois anos, produzir seu primeiro milhio. E, acredite, pode ser dificil chegar
a0 primeiro milhdo, mas, depois que o caminho, os hébitos e as crencas

estao plantados, o resto é questao de tempo.

MILIONARIO — FE MAIOR QUE 100 E MENOR QUE 240

Essa pessoa jé chegou l4. As crencas de prosperidade jd estao basicamente
formadas. Ela normalmente possui rendimentos superiores a 100 mil reais
por més, é uma étima investidora e controla disciplinadamente seus gastos,
dedicando em média, més a més, 40% para os investimentos. Muitos milio-
ndrios caem na armadilha do ganho rdpido e fécil. Nada derruba mais mi-
liondrios e pessoas que estao focadas do que as falsas oportunidades que se
mostram como investimentos extraordindrios e, na verdade, sao armadilhas
para pegar os gulosos financeiros. Em dois anos essa pessoa pode amealhar

seu primeiro milhao, o que, tecnicamente, a torna uma miliondria. Contu-
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do, é nessa fase que ela percebe que 1 milhdo de reais, hoje, nao ¢ sindnimo

de liberdade nem de independéncia financeira.

MULTIMILIONARIO — FE MAIOR QUE 240 E MENOR QUE 500

Como a prépria defini¢ao no diciondrio diz, multimiliondrio é aquele in-
dividuo que possui alguns milhées, o que, no nosso caso, nio conta a casa
nem carros de uso pessoal, muito menos apartamentos de praia. Muitos
multimiliondrios nio sao reconhecidos como tal pela sua maneira frugal de
se comportar. Obviamente, as pessoas ao redor sabem que ele é bem-suce-
dido, mas muitas vezes nio imaginam que possui alguns ou muitos mi-
lhoes em patriménio. E muito comum pessoas bem abaixo na jornada do
enriquecimento serem confundidas com um multimiliondrio e multimi-
liondrios serem confundidos com pessoas apenas bem-sucedidas. O fato é
que o multimiliondrio tradicional possui uma renda superior a 150 mil
reais e é um investidor consistente. Ainda neste capitulo, contarei o caso de
um médico que ganhava em torno de 150 mil reais por més e, na prética,
era pobre e endividado. Precisamos estar cientes de que renda sozinha nio
garante riqueza. Afinal, uma renda mensal de 150 mil reais sem poupanga
para investir ou com gastos maiores que a renda sio comportamentos que

levarao o individuo a bancarrota.

MEGAMILIONARIO — FE MAIOR QUE 500 E MENOR QUE 1000

Esse individuo estd no patamar superior. Essa classe de ricos é composta
pelo topo da pirdmide dos cantores e apresentadores brasileiros e pelos
grandes presidentes de multinacionais com superbonificacoes (hoje no
Brasil, talvez um ou dois cantores estejam acima dessa faixa de riqueza).
Ainda fazem parte dessa categoria empresdrios com rendimento médio
mensal em torno de 300 a 700 mil reais. E, se essas pessoas tiverem toda
disciplina e reinvestirem em torno de 50% de tudo o que ganham, serao
capazes de fazer 5 milhées de reais a0 ano de patrimonio liquido. A questao
aqui se traduz em tempo. Por quanto tempo conseguirao manter essa faixa
de rendimento? Afinal, chegar a esse patamar em geral é mais ficil do que

se manter nele.
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ULTRAMILIONARIO — FE MAIOR QUE 1,000 E MENOR QUE 5,000

Aqui estdo pessoas completamente fora do comum, que conseguem man-
ter seus resultados por muito tempo. Sao absolutamente os melhores do
Brasil, e talvez do mundo, no que fazem. Seus rendimentos sio muitissimo
altos e seu padrao de vida é muito superior ao do rico tradicional. Sao,
necessariamente, grandes empresdrios, em geral com milhares de funciond-
rios. Além dos grandes empresirios, existem pouquissimos artistas que
chegaram ao patamar dos ultras no Brasil. O ultra nio apenas pode ter
uma Ferrari, obviamente comprada 2 vista, como também um avido, se
assim quiser. No entanto, a maioria dos ultras sabe o valor do dinheiro,
calcula gastos e identifica a relacio de custo-beneficio em cada aquisigio.
Com disciplina, essas pessoas sio capazes de produzir de 50 a 100 milhoes
de reais de patriménio a cada cinco anos. Essas pessoas possuem lastros
financeiros e redes de relacionamento suficientes para almejarem o proxi-
mo nivel: biliondrios. O que as separa desse nivel sao apenas duas coisas:

paciéncia e mais tempo ou um toque de ousadia e riscos mais altos.

BILIONARIO — FE MAIOR QUE 5000

Essa categoria é composta unicamente por grandes empresdrios ou seus su-
cessores. S30 pessoas que nio tém ideia do que significa saldrio ou pré-labo-
re, suas contas sao pagas pelo seu secretdrio pessoal e os inicos niimeros que
eles enxergam sao o lucro da empresa, o valor de suas acoes e os dividendos
proferidos pela empresa. E a revista Forbes que mapeia a posicio desses bi-
liondrios mundo afora. No entanto, se vocé for um sucessor de um biliona-
rio, ultra ou megamiliondrio, saiba que seu futuro nio estd garantido pelo
sucesso de seu avd ou pai bem-sucedido. Todo o tempo vejo sucessores se
tornando simples mortais do dia para a noite porque nao sabem administrar
o império que herdaram ou por brigas judiciais pela heranca.

Tendo feito a equagio, encontrado sua posi¢ao na montanha do enri-
quecimento e se certificado do quanto vocé ji subiu e quanto ainda falta

subir, responda as perguntas a seguir nas linhas disponiveis.
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1. Qual o seu Fator de Enriquecimento® (FE)?

2. Onde vocé estd na jornada do enriquecimento?

3. Como serd o seu futuro se esse FE se mantiver em sua vida?

4. Vocé tem organizagio financeira suficiente para medir o seu FE?

5. Onde estd sua maior falha? No rendimento, na poupanca ou na inca-

pacidade de investir?

Depois de responder a essas perguntas, peco que tome duas decisoes
que mudarao seus resultados financeiros. E sempre que relacionar suas de-

cisoes reescreva-as na Relagiao Geral de Decisoes na pdgina 259.

QUADRO DE DECISOES
1.

PARA ENTENDER MELHOR 0 FATOR DE ENRIQUECIMENTO™ ASSISTA A VIDEOAULA NO ENDERECO:
WWW FEBRAME/FE-FERRAMENTAS
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0 FALSO RICO

Haverd casos de pessoas com um estilo de vida sofisticado, dirigindo carros
importados e morando em belas casas, mas que estao de mal a pior na
jornada financeira que vimos anteriormente, e vao gritar bravatas se dizen-
do ricas. No Brasil, miliondrio é aquele que possui pelo menos 1 milhao de
reais — descontada a casa ou as casas de uso préprio e seus carros. Portan-
to, deixando de lado as aparéncias, vamos entender que esta ¢ a vida de um
falso rico. Imagine essa pessoa com um rendimento de 40 mil reais por
més. Apesar do seu bom rendimento mensal, o Gnico investimento que ela
possui é uma previdéncia privada em que aporta mensalmente 500 reais.
Tendo como base o rendimento atual das previdéncias, em torno de 2% ao
ano, e usando a tabela de conversao do Fator de Enriquecimento® essa

pessoa tem o seguinte nivel de riqueza:

FE=4x0,125x 2
FE=1

Localizando o FE na jornada do enriquecimento, percebemos que,
mesmo que essa pessoa viva como rica, estd em um patamar muito baixo
de riqueza e a qualquer momento seu castelo de areia poderd desabar
com a mais leve marola.

Entdo, como entender e classificar essa pessoa? Na Jornada do Enri-
quecimento, classifica-se como alguém que nao serd rico (localize no dese-
nho, na pdgina 27) e, como padrio emocional, trata-se de um falso rico.

Vamos compreender melhor a diferencga entre falsos ricos e ricos ver-
dadeiros. Tive um cliente de coaching, médico renomado, com uma renda
mensal acima de 150 mil reais. Sua familia era composta por quatro filhos
jovens, cada um com seu carro zero quilémetro, morando a beira-mar em
um elegante apartamento de 400 metros quadrados. Quando comegamos
o programa de coaching, achei que se tratava de uma familia rica e prés-

pera. No entanto, logo percebi que se tratava de um caso de falsos ricos.
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O apartamento a beira-mar onde moravam era alugado e estava hd dois
meses atrasado. Todos os filhos tinham carros novos e de 6tima qualidade,
porém todos eram financiados e sempre pagos com algum atraso. Eles vi-
viam como ricos, se vestiam como ricos, se relacionavam com pessoas ri-
cas, frequentavam ambientes finos e sofisticados.

Contudo, essa familia de fato nao era rica. Ela ndo cumpria a base do
individuo que ¢ o “ser”, nem mesmo o topo da pirdmide que é o “ter”.
Todos naquela casa brigavam pelos recursos do pai. Cada um tentando
pagar as suas contas em atraso ou disputando, mendigando, bajulando e
exigindo mais dinheiro do pai. A esposa, por sua vez, estava sempre insa-
tisfeita, cobrando viagens ao exterior, joias melhores do que as de suas
amigas e o status que lhe fazia parecer rica. Esse meu cliente médico traba-
lhava mais de 15 horas por dia, entre clinica, cirurgias e plantoes, e mesmo
assim continuava completamente endividado, fatigado e deprimido. Por
mais que se esforgasse, seu trabalho e rendimento nunca eram o suficiente,
afinal o apetite por dinheiro e status de seus filhos e sua esposa nio tinha
limites. Mesmo que ele aumentasse sua renda ao longo do tempo, a ftria
consumista de sua familia sempre crescia mais rdpido do que sua capacida-
de de aumentar seu rendimento.

Se nés observarmos atentamente, veremos que eles nao tinham bem
material algum. O apartamento era alugado, os carros financiados e, na
pratica, tudo pertencia aos bancos. Na intimidade do lar, eram escassos e
miserdveis, brigando e disputando qualquer migalha de dinheiro. Dentre as
trés dimensoes que perfazem a pirdimide do individuo, a Gnica que eles
cumpriam era a de fazer coisas que ricos fazem, o que, na verdade, os torna-
va ainda mais pobres a cada momento.

Paul McKenna, no seu livro Eu vou te enriquecer (2010), traz uma
6tima definicio sobre o que ¢ ser rico: “Ser rico é viver nos seus proprios
termos, segundo suas possibilidades, ¢ nio segundo suas limitagdes”.
Essa é uma 6tima defini¢io de riqueza, segundo a qual percebemos que
meu cliente e sua familia estao longe de ser verdadeiramente ricos, pois
viviam muito além dos préprios termos e contexto financeiro e segundo

suas limitagdes, sempre com falta e nunca mais com sobra. Cheios de
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cobrangas, dividas e pressao extrema. A verdade financeira daquela familia
¢ que eles eram falsos ricos. Pela falta de pulso e pela incapacidade de esta-
belecer limites e ser verdadeiro consigo e com sua familia, aquele médico ji
acumulava, naquele momento, uma divida de mais de 1,5 bilhio de reais.

Montando a equagio do Fator de Enriquecimento® desse médico,
percebemos que sua renda era alta, porém com zero de poupanga e zero
de investimento. Assim a equagio resultante é FE = 15 x 0 x 0 ¢ o Fator
de Enriquecimento® é ZERO. Na classificacio do desenho da jornada
financeira, isso o coloca no nivel de morto financeiro. E, de fato, era 14
que ele se encontrava.

Outro bom exemplo ¢ o caso de um motorista que tive anos atrds. Va-
mos chamd-lo de Jaime para preservar sua identidade. Logo que ele veio
trabalhar na minha casa comecei a ver um carro modelo novo e em 6timo
estado de conservagio em uma de nossas vagas. Questionei minha esposa se
ela sabia de quem era aquele carro que quase todos os dias ocupava nosso
espaco. Ao que ela respondeu: “E o carro do seu Jaime, vocé nio sabia?”.
Fiquei surpreso, pois ndo estava acostumado a ver um motorista no Brasil
com um carro tao bom. Passaram-se dois meses, aquele carro desapareceu e
em seu lugar surgiu outro, zero quildmetro e um dos melhores modelos da
Chevrolet. Novamente, indaguei a minha esposa se ela sabia de quem era
aquele novo carro em uma de nossas vagas. E ela, novamente, me respondeu:
“E do seu Jaime, nosso motorista, vocé nio sabia?”. Fiquei mais surpreso do
que da dltima vez, afinal o carro que ele havia comprado custava quarenta
vezes mais do que seu saldrio como motorista. Supus que ele havia usado seu
outro carro para dar entrada no novo modelo e que havia assumido uma
infinidade de prestagdes com juros altissimos.

Diante desse cendrio me senti na obrigacio de conversar e orientar o seu
Jaime sobre o bom uso do dinheiro e como nao cair em armadilhas do co-
mércio. Em nossa conversa, logo de inicio ele me confidenciou que era um
sonho antigo ter um seda de primeira linha. Fiquei feliz pela realizagao de
um sonho, porém comecei a explicar sobre juros, juros compostos e as des-
vantagens de comprar um carro com tantas prestagoes. Nesse momento, ele

fez uma cara de susto e me interrompeu: “Dr. Paulo, o senhor estd pensando
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que comprei esse carro a prestagdes?”. Consenti com a cabeca. E ele conti-
nuou “Nio, senhor! Comprei esse carro a vista. Peguei parte de um dinheiri-
nho que eu tinha aplicado, vendi o meu outro carro e paguei a vista a
diferenca do que faltava”. Diante desse depoimento de sucesso financeiro,
humildemente perguntei a ele: “Seu Jaime, por favor, me explique como o
senhor conseguiu comprar 2 vista um carro que custa quarenta vezes o seu
saldrio. Ele sorriu orgulhosamente, se ajeitou na cadeira e me explicou que,
desde que comegou a trabalhar, aos 17 anos, ele guardava boa parte do que
ganhava e pagava sempre um pequeno terreno ou lote. Quando quitava um
lote, logo comegava a pagar outro. Com trés dos cinco lotes quitados, ele os
trocou por uma pequena casinha. Juntou mais dinheiro e construiu um se-
gundo andar nela; entdo, ele alugava a parte de cima e morava na de baixo.
Repetindo a mesma estratégia, logo ele tinha trés sobrados alugados. Aos 30
anos, ja possuia sete sobrados rendendo aluguel. Com 20 anos de empresa,
foi demitido e usou todos os seus direitos trabalhistas e FGTS para comprar
mais duas casinhas, que logo foram transformadas em sobrados.

Seu Jaime era um homem com menos de 37 anos e com uma renda de
nove sobrados, o que significava 18 aluguéis. Se nés imaginarmos um alu-
guel médio de 500 reais, seu Jaime tinha, naquela época, 9 mil reais de
renda passiva por més. Porém, ele queria mais. Além dos aluguéis e de ser
motorista com carteira assinada, ele acordava as 4 horas da manha para
preparar o café da manha que ele e sua esposa vendiam em sua casa para os
operérios que trabalhavam na vizinhanga de sua residéncia. “Fantéstico, seu
Jaime”, bradei entusiasmado. “Qualquer hora dessas vou leva-lo para que o
senhor dé seu depoimento para meus alunos.” No entanto, ao longo dos
meses de convivéncia descobri um homem avarento, mesquinho com a
familia e que vivia segundo suas limita¢oes e ndo segundo suas possibilida-
des. Foram intimeras as histérias de avareza que presenciei de seu Jaime.
Todos os dias ele levava de casa uma marmita com apenas arroz, um ovo e
um pequeno pedago de carne-seca, em vez de usar seu vale-refeicao para
comer com os outros funciondrios. Levar uma marmita de casa para o tra-
balho pode ser uma forma sébia de se garantir uma alimentagao saborosa e

sauddvel por baixo custo. O problema é que, de tdo avarento, seu Jaime
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preferia ter uma refeigao precdria, mesmo tendo todas as condigoes para
alimentar-se adequadamente. Outra atitude de avareza que seu Jaime me
relatou foi que era ele mesmo quem escolhia e comprava as roupas da espo-
sa e dos filhos, pois tinha medo de que comprassem o que nio precisavam.

Se olharmos para a dimensao do ter, seu Jaime tinha muito mais
patriménio que meu cliente médico. Porém, nenhum dos dois era rico
verdadeiro. Seu Jaime vivia abaixo de seus termos, meu cliente médico
vivia acima de seus termos. Ambos viviam segundo suas limitagdes: o mé-
dico limitado pelas dividas e pelo consumo desenfreado da familia, e seu
Jaime limitado pelo medo de voltar a ser pobre e pela busca desenfreada
nao da prosperidade, e sim de mais dinheiro. Levando em conta a receita
dos aluguéis de seu Jaime, o saldrio de motorista e o lucro com a venda de
café da manha para os operdrios locais, seu rendimento total era de 13 mil
reais. Ele poupava em toda a sua usura 60% de tudo o que ganhava. E seu
rendimento girava em torno de 6% ao ano. Assim, o cdlculo do Fator de
Enriquecimento®™ do seu Jaime era: FE = 1,3 x 6 x 6 e seu fator de enri-
quecimento era 47. Isso significa que ele estd na jornada, enquanto o
médico estd, quase literalmente, morto fisica e financeiramente.

Que tal agora um caso de um casal verdadeiramente rico em seus
préprios termos, segundo suas possibilidades e nao segundo suas limita-
¢oes? Pedro e Carla, ao se casarem, tinham juntos uma pequena renda, a
valores de hoje em torno de 4 mil reais. Ele, um pequeno empresdrio no
inicio do negécio, e ela, gerente de informdtica de uma construtora. Ao
ouvirem minhas orientagdes, eles seguiram a métrica da riqueza.* E o uso
dessa mesma estratégia financeira, além de fazé-los imediatamente ricos
em seus proprios termos, construiu neles a crenca da verdadeira riqueza,
fazendo com que ela fosse rapidamente promovida a diretora de Tecnolo-
gia da Informagao (TT) e ele aumentasse substancialmente os lucros de sua
empresa més a més.

A primeira atitude foi unir a renda, montar um or¢camento familiar e

planejar as metas. Em seguida, viveram segundo critérios rigidos de gastos

Mais adiante, explicarei com mais detalhes a métrica da riqueza, uma ferramenta de
produgio de novos hdbitos e crencas financeiras.
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e investimentos. De forma geral, aquele casal pagava as contas com apenas
35% da renda, doavam em média 15% para igreja e para familiares neces-
sitados e investiam 50% de tudo o que ganhavam em iméveis e aplicagoes
financeiras. Perceba que o casal vivia uma disciplina e organizagio tre-
menda para conseguir poupar 50% da renda com o tnico fim de investir
para serem ricos.

Ao seguir essa estratégia eles viviam segundo suas possibilidades,
doando, usufruindo da prépria vida, construindo um futuro de prosperi-
dade e pagando todas as contas com dignidade. Ao final de tudo, ainda
sobrava um pequenino montante desse dinheiro para fazerem o que bem
quisessem. Os dois, mediante o fortalecimento de seus musculos emocio-
nais financeiros, ndo s6 se tornaram investidores muito bem-sucedidos,
com terrenos em valorizagao e vdrios imdveis alugados, como também
montaram uma empresa que cresceu incrivelmente nos dez anos seguin-
tes. Em nosso dltimo contato em sessao de coaching, eles jd tinham um
patriménio pessoal liquido de mais de 20 milhdes de reais.

Tenho sido coach de empresdrios miliondrios e até biliondrios, de
artistas, atletas olimpicos e jogadores de futebol da Selegao Brasileira e,
mesmo com tantos recursos financeiros, vejo pessoas com muito dinheiro
vivendo uma vida miseravel e escassa e outros, com muito menos, vivendo
uma vida abundante e feliz. Seu compromisso agora ¢ compreender o que
¢ ser um rico verdadeiro e ndo um falso rico para que vocé nunca caia
nessa armadilha. Sua jornada comega hoje.

Mesmo que soe repetitivo, quero lembrar as trés dimensées do indi-
viduo verdadeiramente rico. Primeiramente, vocé precisa ser rico, ou seja,
ter uma autoimagem de abundancia e prosperidade, independentemente
da sua renda e condigao atual. A segunda dimensao ¢ fazer, ou seja, agir e
viver com hdbitos de riqueza, vivendo em seus termos, segundo suas pos-
sibilidades e em abundancia, nunca segundo suas limitagées. E a terceira
dimensao é consequéncia das duas primeiras que ¢ ter bens materiais e
recursos financeiros.

Trabalharei duro neste livro para ajudi-lo a ser rico e a viver um esti-

lo de vida abundante. Quando isso acontecer, o dinheiro fluird imediata-
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mente para vocé. Porém, enquanto isso, vamos fazer uma avaliagao de

como vocé se posiciona em relagio a verdadeira riqueza.

EXERCICIO

Com toda a sinceridade, atribua uma nota de 0 a 10 para cada item do
primeiro bloco, sendo 10 para o que vocé vive intensamente e 0 para o que
vocé nido vive de maneira nenhuma. Use o segundo bloco de itens, que é
oposto ao primeiro, como referéncia para facilitar sua compreensao sobre
cada item e também o pontue da mesma maneira. Depois de dar as notas
para seu estilo de vida financeiro, vocé descobrird se é um rico verdadeiro

ou apenas um falso rico.

CARACTERISTICAS DE UM RICO VERDADEIRO

1o Trabalha de forma intensa, porém equilibrada. ()

20 A busca pelo enriquecimento nao debilita outras dreas da vida, como
sadde, filhos e casamento. ()

3o E um doador nato, tem prazer em ajudar as pessoas com seus recusos
e talentos. ()

4o Naio tem medo de ficar pobre, confia em sua capacidade de ganhar e
fazer dinheiro. ( )

5°  Seu ciclo social e as pessoas ao seu redor valem pelo que sao e nao
pelo que tém. ()

6° Acredita que dinheiro é um meio e ndo um fimemsi. ()

7° Nao precisa de um icone de riqueza, como relégio, bolsa ou carro de
luxo, para se sentir melhor no meio de outras pessoas. ()

8° Nao se acha melhor do que pessoas com menos recursos. ()

90 Usufrui a vida, gastando mais dinheiro em fazer coisas (viagens, expe-
riéncias etc.) do que em ter coisas (relégios, bolsas, carros etc.). ()

10° Busca aprender sempre, é um aprendiz humilde e disciplinado. ()

110 E feliz, pleno e contente com o que tem e com o que é. ()

Resultado da soma
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CARACTERISTICAS DE UM FALSO RICO

1o

20

30

40

50

6o

70

80

90

100

110

E um workaholic. Trabalha dura, intensamente e sem medida, no limi-
te da exaustio fisica e mental. ()

A vontade de ser “rico” faz com que despreze outros pilares da vida,
como filhos — mal assistidos em tempo e qualidade —, ou nao dedi-
que tempo para cuidar da saide, ou, ainda, negligencie o casamento.
Deixa um ou mais pilares em segundo ou terceiro plano em detrimen-
to do trabalho e sucesso financeiro/profissional. ()

Acredita em um mundo de escassez, no qual, para que alguém ganhe,
outra pessoa precisa perder. ()

Tem muito medo de ficar pobre. Por isso, retém e toma tudo o que
pode ou trabalha arduamente sem descanso. E quanto mais dinheiro
ganha, mais tenso e inseguro costuma ficar. ()

Seu ciclo social e as pessoas ao seu redor valem pelo que possuem e
nao pelo que sao. ()

Acredita que dinheiro é o fim e nio um meio. Por isso, faz do dinheiro
o seu objetivo mais importante. ()

Precisa de um icone de riqueza, como reldgio, bolsa ou carro de luxo,
para se sentir melhor no meio de outras pessoas. Se nio tiver um icone
de riqueza, mesmo que falso, se sentird inferior. ()

Considera-se melhor do que pessoas com menos recursos. ()

Gasta mais dinheiro em ter coisas (relégios, bolsas, carros etc.) do que
em fazer coisas (viagens, experiéncias etc.). ()

Nio se preocupa em aprender. Por se julgar rico, acredita que nio
precisa de mudangas em outras dreas da vida. ()

Como aparentar riqueza é importante, nao se incomoda em usar bol-

sas, reldgios e equipamentos falsificados. ()

Resultado da soma
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PERGUNTAS PODEROSAS DE SABEDORIA

1. Relacione trés pessoas que possuem as caracteristicas dos ricos

verdadeiros.

2. Relacione trés pessoas que possuem caracteristicas dOS falsos ricos.

3. Com quais delas vocé se assemelha mais? Em quais caracteristicas vocé

se parece com elas?

4. Quais fichas caem? Relacione a seguir o aprendizado que adquiriu

neste capitulo.

5.  Enumere trés decisdes que vocé toma para ser um rico verdadeiro. E
depois relacione cada uma delas na Relacio Geral de Decisoes na pd-

gina 259.
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DEFINICOES DE RIQUEZA

Tendo em vista que vocé estd trilhando a jornada na montanha do enrique-
cimento, é fundamental oficializar algumas defini¢ées de riqueza indepen-
dentemente de se vocé jd se tornou um miliondrio. Vocé verd na prética que
dinheiro de fato é uma energia e, se vocé seguir e viver as defini¢oes
que trago aqui, se tornard uma pessoa com atitude rica imediatamente e,
dessa maneira, conquistar seu primeiro milhao, seu segundo milhio, seu
terceiro milhao serd apenas consequéncia de quem vocé se tornou.

Ao longo do livro, usarei essas defini¢des de riqueza vdrias vezes para
abordar conceitos e crengas necessdrias para o crescimento financeiro.
Quero que vocé observe cada caso e verifique se as pessoas que cito nas

histérias viviam as defini¢oes de riqueza que trago aqui.
PRIMEIRA DEFINIGAQ

“Ser rico é viver nos seus proprios termos, segundo suas possibilidades, e
- . . ~ »
ndo segundo suas limitacoes”.

McKenna, 2010, Eu vou te enriquecer

Essa defini¢ao ¢ extremamente verdadeira e necessdria para quem quer tri-
lhar a jornada do enriquecimento. Conheci uma pessoa que dirigia um
lindo Mercedes com prestagoes atrasadas e fugia do oficial de justica que
buscava apreender o carro. Essa mesma pessoa andava com um Rolex falsi-
ficado e roupas de grife. Quem nao a conhecia poderia até achar que ela era
rica. Porém, bastava ficar perto dela por algum tempo que logo veria que
recusava ligacoes de cobradores e tentava entre vdrios cartoes de crédito
algum que “funcionasse”.

Essa pessoa era verdadeiramente rica? Como sao as emogdes e crengas
de alguém que, na prética, vive segundo suas limitagées, fugindo dos co-
bradores e passando por humilha¢ées diante de familiares e vizinhos?

Também conheco uma pessoa que, mesmo tendo um carro popular

com quatro anos de uso (quitado), um apartamento de 80 metros quadrados
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(quitado), todo més investia 30% de seu rendimento para se tornar milion-
ria. Ela pagava todas as contas em dia, era honrada e respeitada por onde
passava e crescia extraordinariamente como profissional. Na pritica, quem
era a rica nesses dois casos? A endividada que andava de Mercedes ou a que
andava em um carro popular, porém com todas as contas pagas e investindo
30% do que ganhava em iméveis? Ninguém serd rico se nao viver em seus
termos e segundo suas possibilidades. Mesmo que vocé ganhe muito dinhei-

ro, se nio viver em seus proprios termos, logo perderd tudo.

SEGUNDA DEFINIGAD

Como muitas pessoas diziam que a primeira defini¢io é muito subjetiva e
tinham dificuldade de colocd-la em prdtica, comecei a estudar e experi-
mentar um modelo comportamental que pudesse ser seguido pelos meus
clientes e alunos. Depois de mais de um ano de testes e experimentagdes
com pessoas de todos os perfis financeiros, cheguei ao que chamo de Mo-
delo de Abundancia Financeira ou MAF, como conhecemos no Coaching
For Money®.

Trata-se de uma maneira de mudar imediatamente sua conexio com
o dinheiro e a riqueza. Uma forma rdpida de viver como as pessoas ricas
vivem, mesmo ainda nio sendo rico monetariamente. E uma forma segura
de ter uma vida abundante independentemente de quanto vocé ganha.
Vivendo essa defini¢do, vocé viverd os seis aspectos que as pessoas verdadei-
ramente ricas vivem. Esses seis passos se apresentam em uma ordem légica
que deve ser observada:
1o Fazer dinheiro ou ganhar dinheiro;
20 Ter ou possuir dinheiro e patriménio;
30 Investir, fazer dinheiro e produzir dinheiro;
4 Usufruir da vida;
5° Abundar ou transbordar sua riqueza na vida dos necessitados;

6°  Continuar com riqueza depois de ter cumprido os cinco passos anteriores.

Vamos agora a explicagao de cada um dos seis passos.
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PRIMEIRO PASSO

Fazer dinheiro ¢é o primeiro passo das pessoas financeiramente abundan-
tes. Como vocé jd viu no Fator de Enriquecimento®, se vocé nio ganhar
uma quantia minima necessdria, enriquecer serd uma jornada impossivel.
Aprender a fazer dinheiro ¢ um misto de habilidades e crengas, e ambos
precisam ser aprendidos e aperfeicoados. Durante todo o livro e mais es-
pecificamente no Capitulo 3, vocé aprenderd a atitude e os comporta-
mentos certos para fazer muitissimo mais dinheiro. Esteja atento que
muitas pessoas possuem as habilidades e as crengas para fazer muito di-
nheiro, porém nio possuem as habilidades racionais e emocionais para ter
dinheiro. Certamente vocé conhece pessoas peritas em ganhar dinheiro, no
entanto incompetentes em possul'-lo. Assim, vivem constantes altos e

baixos na vida financeira.

SEGUNDO PASSO

Ter dinheiro. Quando falo em ter dinheiro, refiro-me a ter recursos finan-
ceiros em espécie primeiramente. Refiro-me a possuir dinheiro aplicado
em sua conta bancdria. Para ser rico de verdade, é preciso ter liquidez, ou
seja, ter dinheiro disponivel a qualquer momento. Em segundo lugar, no
quesito ter, o verdadeiro rico também deve ter patriménio imobilizado de
boa rentabilidade ou valorizagao. Jd4 que nio adianta apenas ganhar dinhei-
ro para ser rico, precisamos também aprender a possuir bens materiais.

Este ¢ o segundo passo dos verdadeiramente ricos.

TERCEIRO PASSO

Investir, quando se tem pericia, ¢ a garantia de trés coisas. A primeira é a
de que seu dinheiro vai aumentar acima da sua capacidade de poupar.
A segunda ¢ a certeza de que, se por algum motivo vocé precisar parar
de trabalhar, nio passard por necessidades financeiras. A terceira garan-
tia é poder se aposentar e deixar o dinheiro trabalhar para vocé. Vou repe-
tir o cerne do bom investimento: dinheiro trabalhando para vocé e

produzindo dividendos que nio necessitem de seu esfor¢o ou trabalho.
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(QUARTO PASSO

Usufruir coroa a vida das pessoas que sao verdadeiramente ricas. De que
adianta ganhar muito dinheiro, possuir uma verdadeira fortuna e ainda ter
investimentos, se vocé nao aproveita a vida, os recursos e as possibilidades
que o dinheiro proporciona? A jornada perde o sentido se o dinheiro se

tornar uma carga pesada para vocé e sua familia.

QUINTO PASSO

Abundar tem o significado histérico de transbordar. Algo s6 transborda em
condi¢oes normais quando ja estd cheio. Transbordar significa ter mais do
que o suficiente para encher o préprio cilice. O capitulo 23 do livro de
Salmos traz um texto em que a promessa bdsica é abundar. Ele comega as-
sim: “O Senhor é 0 meu pastor, e nada me faltard” (Salmos, 23:1). E depois
completa: “Prepara uma mesa perante mim na presenga de meus inimigos,
unges a minha cabeca com 6leo, meu cdlice transborda” (Salmos, 23:5).

A questio ¢ que cada um tem um cdlice diferente do outro, e todo célice
estd em constante mutagao. Uns sdo de barro e outros metédlicos. Uns bran-
cos e outros azuis. Uns pequenos e outros grandes. O fato ¢ que, indepen-
dentemente do seu célice, vocé s6 serd rico quando ele transbordar. Isso
pode ocorrer no comego de sua vida financeira, quando ainda ganha muito
pouco, mas também quando vocé j4 é rico. Jd que ele vai transbordar, deve
transbordar na vida dos necessitados, carentes, doentes, desvalidos, aban-
donados. Com esse estilo de vida, vocé se torna mais do que apenas rico,

vocé se torna préspero na esséncia da palavra.

SEXTOPASSO

Continuar com riqueza ¢ o sexto passo do Modelo de Abundancia Finan-
ceira (MAF). Afinal, depois de investir certo, de ajudar pessoas carentes e
de usufruir das oportunidades ¢ da liberdade que o dinheiro confere, é
preciso continuar a evolu¢ao. Nem todo mundo consegue passar por todas
essas fases com sabedoria e constincia. Vamos a exemplos de pessoas muito
experientes e que cairam em armadilhas. Abilio Diniz perdeu o controle do

Grupo Pao de Aglcar com investimentos e parcerias. Donald Trump,
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mesmo biliondrio, passou a usufruir a vida de maneira tao intensa, que
quase quebrou seu negdcio de cassinos e hotéis. Como sempre digo: “Ficar

rico é um desafio, permanecer rico ¢ um desafio muito maior”.

TERCEIRA DEFINIGAO

A terceira definicao de riqueza comumente usada é conquistar indepen-
déncia financeira. Isso significa ter renda passiva, ou seja, investimentos
que gerem dividendos suficientes para que vocé mantenha seu padrao de
vida atual sem ter de trabalhar por isso. Na verdade, eu nunca vi alguém se
tornar verdadeiramente rico, e sem patologias emocionais, buscando cons-
truir renda passiva apenas com o objetivo de parar de trabalhar. Esse é o
mantra dos funciondrios insatisfeitos. Os ricos verdadeiros querem produ-
zir renda passiva para ficarem ainda mais ricos e nao para deixarem de
trabalhar. Afinal, se eu me tornar uma pessoa muito rica, naturalmente
terei renda passiva e muitos dividendos. Entao, na minha cabega, e na ca-
beca de todos os ricos que conheco, a tnica independéncia financeira pos-

sivel é ser muito rico.

Com base na leitura até aqui, escreva no quadro a seguir quais deci-

soes vocé toma.

QUADRO DE DECISOES




ESTADO ATUAL FINANGEIRQ me

“Quando nos permitimos olhar para o nosso mais profundo eu, traze-
mos luz e consciéncia a quem de fato nds temos sido ¢ a quem de fato
iremos ser.”

Paulo Vieira

Sair de determinada situacio, estado ou local e alcancar outro melhor e
mais benéfico é o mesmo que realizar uma conquista. E como iniciar uma
jornada rumo a um mundo melhor. Quando iniciamos um programa de
coaching, normalmente o primeiro passo ¢ determinar o estado atual, ou
seja, onde a pessoa se encontra naquele momento no tema em questao. Se
o tema ¢ carreira profissional, o primeiro passo é entender e clarificar onde
e como estd a carreira profissional daquela pessoa. Se o objeto a ser abor-
dado no coaching ¢ o conjugal, o procedimento busca as informagées que
elucidem a realidade daquela relagio. A mesma coisa acontece no coa-
ching financeiro. A primeira coisa que um coach profissional faz ¢ levantar
toda a realidade financeira atual daquela pessoa, clarificando completa-

mente toda a situagdo. Por exemplo: de quanto ¢ a sua fonte de renda

WQ dssista ao video sobre Estado Atual Financeiro em www.febra.melfe-estado.
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média anual? Qual é o valor de todas as contas a serem pagas més a més?
Qual é o montante das dividas? Quais sdo as dividas e quais s3o os juros de
cada uma delas? Qual é o montante das aplicagoes e dos investimentos?
Onde estdo esses investimentos? Qual a rentabilidade de cada investimen-
to? Qual ¢ o patriménio liquido? Etc. Agora, com todas as informagdes
levantadas, podemos dizer, de fato, qual é a real situagio financeira daquela
pessoa. Devemos entender que isso nao é um achismo, ideia ou conjectura,
mas a realidade nua e crua do aspecto financeiro da vida daquele individuo.
E quando uma realidade vem 2 tona, ela atua de duas maneiras: como fonte
de prazer e contentamento pela conquista ou produzindo uma dor que, se
canalizada, pode ser usada como um trampolim para o préximo nivel.

A consciéncia do Estado Atual também nos mostra onde estamos na-
quela jornada e quanto nos falta avangar na dire¢o do objetivo pretendi-
do. Podemos usar a figura do monte na qual represento a jornada
financeira. Ao identificar seu Fator de Enriquecimento®, vocé identifica
um aspecto importante do seu estado atual, e agora estd pronto para deter-
minar o préximo passo: o estado desejado, que, em outras palavras, ¢ a sua
meta, o seu alvo, aonde vocé quer chegar.

Quando tenho clareza de onde estou na minha vida financeira e aon-
de quero chegar, isso significa que tenho marcados os dois pontos que de-
limitam minha jornada, o ponto de partida ¢ o ponto de chegada. Se
olharmos bem, temos a nossa jornada pronta para ser cumprida.

Tendo a perfeita compreensio do que significa estado atual e sua im-
portancia, estd na hora de continuarmos e estabelecermos o seu estado
atual financeiro, com clareza e verdade o suficiente para mobilizd-lo para

mudangas drdsticas e radicais na dire¢io do nivel mais alto.

0 QUE SUA CARTEIRA FALA DE SUA RELAGAD
COM 0 DINHEIRO

Vamos fazer uma andlise bem simples, porém bem representativa da sua
relagao com o dinheiro. O primeiro passo é parar a leitura, abrir sua cartei-

ra de dinheiro e responder as seguintes perguntas:
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Como estao as cédulas em sua carteira, separadas por valor ou coloca-

das indistintamente em qualquer espago?

As cédulas estdo todas organizadas com a cara para o mesmo lado e o
animal para outro? Ou estdo guardadas de qualquer maneira, posi¢ao

e sentido?

As notas estao amassadas, rasgadas ou envelhecidas?

Sua carteira de dinheiro estd cheia de papéis velhos e sem sentido? Ela

estd tdo abarrotada de coisas desnecessdrias que parece uma mochila?

Quantos reais vocé traz na carteira?

Vocé traz mais ou menos de 200 reais?
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7. Se vocé traz menos, marque abaixo os motivos para nio levar mais
dinheiro consigo:

) Medo de perder.

Medo de gastar.

Medo de ser assaltado.

Na verdade, nio tenho mais do que isso.

(
)
)
)
()

Pense: para que levar dinheiro em espécie na carteira?

8. Quais fichas caem ao responder a essas perguntas que, na prdtica, re-

velam sua relagio com o dinheiro?

Mesmo durante uma infincia e juventude fartas e abundantes, na
maior parte do tempo eu nao tinha contato com dinheiro propriamente
dito. Quando queria algo, meus pais compravam, e no resto tudo aconte-
cia com boa dose de prosperidade. Era fcil ter as coisas que queria. Porém,
nenhuma decisdo que fosse relacionada ao contexto financeiro tinha a mi-
nha presenca ou participa¢do. Em decorréncia dessa falta de manuseio e
contato com dinheiro, por muito tempo tive dificuldade de me relacionar
com ele. Na fase adulta, em geral nao o tinha e, quando o tinha, perdia,
gastava, investia mal, me roubavam etc. E como se o dinheiro queimasse
na minha mio e eu precisasse me livrar dele de algum jeito. Vocé j4 viu
alguém agir assim com o dinheiro?

Vamos a uma metédfora para entender melhor como se constréi a difi-
cil relagio com o dinheiro. Imagine o Joaozinho. Desde que nasceu, ele
soube da existéncia de meninas, porém s6 as via a distAncia ou em fotos.
Sempre foi afastado delas porque seus pais acreditavam que ele nio tinha
idade para estar com elas. E assim aconteceu até completar 21 anos, quan-
do seus pais lhe permitiram se relacionar com meninas. Na verdade, agora,
eles até cobram que ele namore o mais rdpido possivel para que logo se case

e venham os tdo esperados netinhos.
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No entanto, o ser feminino para Jodozinho ¢ algo muito distante e
diferente. Ele ndo tem ideia de como elas pensam e reagem e nio sabe o
que dizer nem como agir na presenca delas. Como ele nio sabe lidar com
elas, sempre que estd perto de alguma menina surge um conflito, ou ele
fica sem saber o que dizer e fazer. No fundo, ele gostaria muito de namo-
rar e ter um relacionamento sério e duradouro com uma menina, mas na
prética ele ndo consegue. Assim, tudo o que ele quer nesses momentos ¢
se livrar daquela situagdo estranha e constrangedora e dar um jeito de sair
ou de fazer a menina ir embora. Cientes do jeito dele, as préprias meninas
passam a rejeitd-lo. O mesmo acontece com o dinheiro quando nao se
aprende a lidar com ele.

Neste momento, nio quero trazer uma solugio, quero apenas que
vocé identifique como, de fato, é a sua relagio com o dinheiro, por meio

do teste da carteira.

EXERCICIOS
ESTADO ATUAL

Vamos iniciar uma série de Perguntas Poderosas de Sabedoria’ para identi-

ficar seu estado atual. Peco que relacione uma nota de 0 a 10 para cada

quesito. Se vocé se identificar completamente com o quesito, coloque 10,

se nao se identificar em nada, coloque a nota 0. E se a identificacio for

parcial, dé uma nota intermedidria.

() Trabalho, trabalho e ganho apenas o bastante para sobreviver.

() Conseguir pagar as contas ji ¢ uma vitéria para mim.

() Nao tenho tempo para minha familia, satde, lazer... Sé tenho tempo
para trabalhar.

() Levo a empresa nas costas, mas nio sou reconhecido e ainda sou mal

remunerado.

O Coaching Integral Sistémico® faz uso do método maiéutico que parte do principio
de que a verdade estd latente em todo ser humano, podendo aflorar na medida em
que se responde a uma série de perguntas sébias e bem estruturadas.
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) Trabalho muito e ganho pouco.
) Quando ganho algo, logo perco alguma coisa.

) Até tenho dinheiro, mas nao consigo usufruir dele.

~ o~~~

) Quando as coisas estao melhorando, algo acontece e vai tudo por
dgua abaixo.

) Nao gosto do trabalho que fago, e nao tenho coragem para mudar.

) Sonho com coisas materiais, porém sao distantes e inatingfveis para mim.

) Acredito que quem tem dinheiro é porque teve sorte, herdou ou roubou.

~ o~~~

) No fundo sinto rancor e, as vezes, inveja de alguém que tem o que eu

nio tenho.

Apds pontuar as 12 questoes, escreva nas linhas quais fichas caem.

Muitas pessoas leem 5, 10, 20 livros sobre crescimento financeiro e
passam a saber muito sobre o assunto, porém a vida delas nao muda. Depois
de toda essa carga de leitura, continuam com a mesma vida financeira. Ne-
nhum centavo a mais. Por qué? A resposta é simples. Tais pessoas, ao lerem
todos esses livros, usaram predominantemente o hemisfério esquerdo do cé-
rebro, mantendo o contetido apenas no aspecto cognitivo e de forma super-
ficial. Sem reflexdes profundas, sem grandes questionamentos. Essa ¢ a
receita da frustragdo: saber o que deve ser feito e nao conseguir fazer. Enten-
der o processo e nao o colocar em prética. Para que isso no aconteca com
vocé, pego que nio pule absolutamente nenhum exercicio, nao deixe nenhu-
ma linha em branco. E quando responder seja verdadeiro e profundo e deixe

que o sentimento e a consciéncia aflorem.
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COMO ESTA A SUA VIDA HOJE?

1. O que, de fato, estd errado em sua vida financeira?

2. O que mais precisa de sua atencio, agora, em suas finangas?

3. O que tem feito vocé feliz?

4. O que, de fato, tem lhe entristecido e preocupado financeiramente?

5.  Em quem vocé tem se tornado por causa do dinheiro ou da falta dele?

6. Vocé gasta dinheiro com sabedoria e planejamento ou de qualquer

maneira?
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7. Como serd seu futuro pessoal se sua vida financeira continuar como

estd hoje?

8. Quanto vocé se sente capaz de lidar sozinho com dinheiro?

9. O dinheiro que vocé “tem” vem de vocé ou de outra pessoa?

10. Qual o sentimento que a palavra dinheiro ou contas lhe traz hoje?

11. Qual o didlogo interno ou as imagens internas mais recorrentes sobre

financas que vocé tem? E sobre qualidade de vida?

12. Quanto exatamente é o rendimento més a més? Ou qual é a média

mensal do que vocé ganha?
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13. Quais sdo exatamente seus gastos mensais? E em que vocé gasta?

14. Qual seu patriménio liquido®?

15. Qual a renda mensal vinda de seus investimentos?

16. Qual sua relagao de bens ativos? Enumere todos os bens que valorizam
ou rendem dividendos.

17. Qual sua relagao de bens passivos? Aqueles de uso pessoal que acres-

centam contas a pagatr.

6

O patrimonio liquido ¢ a representagio da riqueza efetiva do individuo ou da empre-
sa. E calculado a partir da diferenca entre seus bens e suas despesas ou dividas. Num
exemplo simples, se sua casa, hoje, é avaliada em 300 mil reais e seu carro em 35 mil
reais, mas suas despesas mensais sio de 5 mil reais e vocé jd acumula 40 mil reais de
dividas, seu patriménio liquido serd 300.000 + 35.000 - 5.000 - 40.000 = 290.000
de patriménio liquido. A conta, no entanto, vai se tornando mais complexa & me-
dida que entram investimentos, apartamentos nio quitados etc. A partir da planilha
de Balanco Patrimonial, disponivel para download em www.febra.me/fe-ferramentas,
vocé poderd calcular seu patrimonio liquido.
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18. Quanto vocé tem em aplicagdes? E em dividas?

19. De 0 a 10, quanta paz e seguranca financeira vocé tem sobre seu futuro?

20. O dinheiro que ganha é suficiente para vocé, sua familia e para o fu-

turo dela?

21. A relagio com o dinheiro gera harmonia ou desarmonia no seu lar?

Como?

Vamos ao tltimo exercicio para elucidar seu estado atual financeiro.

Peco que observe o Mapa de Autoavalia¢io Sistémico® (MAAS).
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PROFISSIONAL EMOCIONAL

ESPIRITUAL
FINANCEIRO

PARENTES
INTELECTUAL

CONJUGAL
SERVIR

FILHOS

SOCIAL

Sabemos que o ser humano é um ser sistémico, no qual tudo influen-
cia tudo: uma dor de dente pode impedir alguém de trabalhar; brigas con-
jugais interferem no desenvolvimento psicoemocional dos filhos e
problemas financeiros podem interferir em todas a dreas da vida. Assim,
pego que, observando os 11 pilares do Mapa de Autoavaliagio Sistémico®
em sua vida, entenda como o dinheiro interfere em cada um deles, seja

positiva, seja negativamente.

EXEMPLD

PILAR INFLUENCIA

A FALTA DE DINHEIRO E AS CONTAS ATRASADAS TRAZ BRIGAS
CONSTANTES ENTRE MIM E MINHA ESPOSA.

A FALTA DE DINHEIRO ESTA FAZENDO COM QUE EU TRABALHE MAIS E
SEJA GROSSEIRO E IMPACIENTE COM MEUS FILHOS.

CONJUGAL

FILHOS
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EXERCICIO

PILAR

INFLUENCIA

EMOCIONAL

ESPIRITUAL

PARENTES

CONJUGAL

FILHOS

SOCIAL

SAUDE

SERVIR

INTELECTUAL

FINANCEIRO

PROFISSIONAL
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Imagine que vocé é um consultor financeiro e precisa alertar a si mesmo
sobre sua situagdo financeira atual e as ameacas futuras vindas da desordem

financeira. O que vocé escreveria?

Caro(a) sr.(a)

Venho por meio desta fazer um alerta a respeito

Atenciosamente,

Seu(sua) consultor(a) financeiro(a).
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COMO SAIR DAS DiVIDAS

Antes de ensinar como sair das dividas, vamos primeiro falar sobre como
nao entrar nelas. Devemos lembrar-nos de que, no 4mbito emocional, di-
vidas sio a materializa¢do de crencas financeiras limitantes. Assim, fique
atento, porque neste livro vocé terd suas crencas radicalmente modificadas.
J4 no aspecto cartesiano, dividas vém basicamente de se ter crédito. Afinal,
s6 faz divida quem tem crédito. Uma pessoa s6 pode dever na padaria se o
dono dela lhe der crédito. Uma pessoa sé deve no cartao de crédito se al-
gum banco der esse crédito ou algum conhecido emprestar o cartao. En-
t30, o primeiro passo para nio ter dividas é nio usar, nao solicitar ou
cancelar o crédito.

Se vocé jd se meteu nessa tormenta chamada dividas, tenha certeza de
que nao existe riqueza com contas atrasadas. Se vocé quer ser rico, primei-
ro terd de acabar com suas dividas. No entanto, antes vamos definir o que
é divida.

Divida refere-se a obrigagoes financeiras nao honradas. Em outras pa-
lavras, refere-se a contas que vocé nao pagou. J4 conta é uma despesa com
vencimento futuro. Ou seja, uma conta sé se transforma em divida se nao
for quitada.

Existem pessoas que levam suas finangas como quem anda de bicicle-
ta: se pararem, caem. Sobre isso, uso um conceito que chamo de pedalar a
bicicleta financeira.

Pedalar a bicicleta: Acontece quando a pessoa paga todas as contas e
nao sobra nada para investir em ficar rico. Vive para pagar conta a ponto
de nio poder nem mesmo adoecer. Se adoecer ou ficar sem remuneragio,
mesmo que por um pequeno periodo, sua vida vira um caos financeiro.
Mesmo deixando seu futuro e a possibilidade de enriquecer de lado, essa

pessoa vive, de forma geral, uma vida confortdvel.
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Pedalar a bicicleta com pneu furado: Essa imagem metaférica acon-
tece quando a pessoa estd quebrada financeiramente, mas nio assumiu
nem para si nem para as outras pessoas a sua real condi¢ao. Assim, faz mais
dividas para saldar as dividas antigas. Ela pede dinheiro a familiares, ami-
gos, banco, agiota e tudo o que ela consegue é aumentar seus problemas e
envolver outras pessoas em seu caos financeiro. A divida que j4 era pesada
se torna insuportdvel. Mesmo assim, a pessoa endividada faz o impossivel
para continuar pedalando a bicicleta com o pneu furado, mesmo ciente de

que estd danificando toda a estrutura da bicicleta.

@
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Bicicleta com o aro quebrado: Acontece quando a pessoa nio conse-
gue dinheiro para rolar suas dividas e as coisas comegam a parar. Entéo,
seus credores percebem que ela nao tem como pagar o que deve e assim
ninguém mais empresta ou até d4 dinheiro a ela, porque sabe que é uma
situagdo perdida. Nesse momento, a bicicleta para com o aro e outras

partes quebradas.

Vocé anda pedalando algum desses tipos de bicicleta?

1) 20) 30)

A seguir vou desenhar um passo a passo para vocé sair das dividas.
Siga esse roteiro e em pouco tempo estard fora desse redemoinho trai-
coeiro. Nio siga e vocé — e quem estiver ao seu lado — colherd as con-

sequéncias inesperadas e terriveis que afetardo todas as dreas de sua vida.
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PRIMEIRO PASSO

Monte seu orgamento familiar” de forma que vocé consiga organizar tanto
as contas como as dividas e, assim, pagar as contas com 60% de sua renda.
Nao estou dizendo que ¢ ficil e imediato. Estou dizendo que é necessirio.
Talvez vocé precise de planejamento, muitas conversas com a familia e
abrir mao de confortos e vaidades. (Minha experiéncia diz que é mais ficil
para a maioria das pessoas abrir mao do conforto do que da vaidade e do
status.) Talvez no primeiro momento vocé consiga diminuir seus gastos,
mas, mesmo assim, ainda precise de 80% de sua renda para pagar as des-
pesas mensais. Esteja certo de que é um processo que nio pode nem deve

ser interrompido.

SEGUNDO PASSO

Entender suas dividas e qualificd-las. Relacione todas as suas dividas (con-
tas jd atrasadas) por ordem de vencimento. Primeiro, as contas mais atrasa-
das. Pego que coloque apenas dividas pessoais. Caso vocé seja empreendedor,
faca outra relacdo das dividas apenas da empresa. Nao misture as contas da
pessoa fisica com as da pessoa juridica. E se jd misturou estd na hora de

comegar a separar.

TERCEIRO PASSO

Agora vocé vai colocar todas as suas dividas pessoais na planilha a seguir.®
Nela vocé vai separar suas dividas pessoais essenciais das dividas comuns.
As dividas essenciais sao aquelas que vocé precisa pagar para que sua casa e
sua vida pessoal continuem funcionando. Por exemplo: energia elétrica,
gds, dgua, combustivel, IPVA, comida, remédio etc. Fique atento para se-
parar bem o que ¢ essencial e o que nio é. Na mesma tabela, seguindo a

legenda, vocé deve informar qual o patamar dos juros.

No site www.febra.me/fe-ferramentas vocé poderd fazer o download de um modelo
de Orcamento Familiar.

Vocé também pode imprimir este passo a passo de como sair das dividas no site
www.febra.me/fe-ferramentas.
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CREDOR VALOR VENCIMENTO JUROS ESSENCIAL?
1 ( JSIMC INAD
2 ( JSIMC INAO
3 ( JSIMC INAO
4 ( JSIMC INAD
5 ( JSIMC INAD
TOTAL:
JUROS BAIXOS: < 2,5% JUROS MEDIOS: = 2,5%E < 5% JUROS ALTOS: = 5%

A primeira faixa de juros serd menor que 2%. E acredite, por mais
absurdo que pareca, juros pessoais iguais ou menores que 2% no Brasil de
hoje sdo considerados baixos. Nés vamos considerar juros mensais entre
2% e 5% como juros médios. E juros maiores que 5% sio juros pratica-
mente impagdveis e, pessoalmente, considero uma extorsio legalizada.
Hoje, no Brasil — e ndo me pergunte por qué — os juros de cheque es-
pecial e cartao de crédito passam de 11% a 14%, que, acumulados ao ano,
passam de 450%. O que quer dizer que, a cada ano, as dividas de um

desprecavido financeiro se multiplicam por mais de quatro vezes.

(QUARTO PASSO

Esse momento desafiador vai exigir que vocé saia da zona de conforto. E
hora de negociar todas as dividas com base em seu or¢amento familiar e
seus rendimentos mensais.

Em toda negociagio de dividas existe uma promessa de pagamento
futuro e, para que vocé honre seus novos compromissos, eu aconselho
veementemente: em suas negociagdes, sempre se comprometa com pres-
tagoes 50% menores do que vocé acredita que consegue arcar e sé faga
isso mediante um orgamento muito bem organizado. Se possivel, nego-
cie primeiro as dividas nas quais os juros sejam mais altos.

Ao final da negociacio, certifique-se de que conseguiu as melhores

taxas possiveis. Afinal, deve ser seu interesse pagar a divida, mas também
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deve ser do interesse de seu credor lhe dar condigoes de pagi-la — exceto
as dividas essenciais, que em geral ndo tém seus juros negociados. Eu o
aconselho a buscar um advogado com experiéncia e vontade de ajudi-lo a
negociar todas as dividas. Se tiver um amigo ou parente com essa experién-
cia e a firmeza e sangue-frio necessdrios, serd de muita utilidade. O ideal ¢
que vocé ndo tenha nenhuma divida com juros acima de 2,5%.

Dividas de cheque especial e cartio de crédito merecem uma atengio
especial. Essas dividas sao as piores que alguém pode ter. Ou melhor, para
ser pior do que elas, s6 se vocé tiver pedido dinheiro emprestado a um ban-
dido sanguindrio. Como os juros de cartdo de crédito e cheque especial sao
altissimos, vocé precisa urgentemente negociar essas dividas com o banco.
Isso, porém, s6 é possivel se ainda estiver adimplente e com crédito no setor
financeiro (estar com o nome limpo). Se seu nome estiver limpo, o banco
tem obrigacio de lhe conceder um empréstimo com juros muito menores
do que os do cartao e do cheque especial. Porém, levando em conta que o
banco “aluga” dinheiro, quanto maiores os juros, maior o lucro do banco e
mais ficil seu gerente bater suas metas. Por isso, nem sempre ¢ ficil conse-
guir uma negociagao justa com essas instituigoes. Entao, mais uma vez,

alerto que vocé talvez precise da ajuda de um negociador experiente.

CREDOR
VALOR
VENCIMENTO
JUROS
NEGOCIADO?
JUROS 2
DATA2
PAGO
OBSERVACAQ
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QUINTO PASSO

Este é um momento também muito importante. Com base em seus rendi-
mentos, seu or¢amento familiar e também nas negociagdes que vocé con-
seguiu, seja sincero com vocé mesmo e decida quais dividas é capaz de

quitar e quais nio é.

SEXTOPASSO

Conseguir arcar com todas as dividas e manter seu lar e sua vida funcionando
¢ o melhor dos mundos. Cabe a vocé, no Capitulo 3, aprender a aumentar
seus rendimentos e acelerar a jornada do enriquecimento. Caso nio consiga
pagar as prestagoes de todas as negociagoes, mesmo com prazos mais eldsticos
e juros substancialmente menores, vocé precisa voltar a planilha de seu orca-
mento familiar e reduzir ainda mais suas contas. Por exemplo, vender seu
carro e andar de tixi ou Uber. Ou, ainda, mudar-se para um apartamento
menor, mais barato e com localizagdo estratégica.

Alguns poucos sortudos tém um parente endinheirado e disposto a
dar ou emprestar dinheiro a juros baixissimos. Se ¢ o seu caso, faca isso
logo, mas sé se nao estiver pedalando a bicicleta de pneu furado. Caso
contrdrio, vocé dard um calote em quem o ama e estd disposto a ajudé-lo.
Repito, mais uma vez, que vocé so deve assumir uma negociagao se for
capaz de arcar com ela.

Caso nio tenha mais nada a reduzir em termos de gastos e, mesmo
assim, nio consiga arcar com os parcelamentos de suas negociagoes, che-

gou a hora de ir para o sétimo passo.

SETIMO PASSO

Faca uma relagao de todas as contas que nio consegue pagar e procure um
advogado de confianga. Com ele, veja as consequéncias imediatas e futuras
para cada conta em que tiver de fazer uma moratdria unilateral. Como diz
o ditado: “Nao adianta ser mais realista que o rei”. Se vocé nao consegue

pagar, ndo adianta se comprometer em fazer o que ¢ impossivel. No Brasil,
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pessoas ndo sio presas por inadimpléncia. Entao, vocé precisa de muito
planejamento e nio deve ceder aos cobradores mais agressivos que baterem

a sua porta.

OITAVO PASSO

Vi ao exercicio de enriquecimento do Capitulo 5 para conseguir planejar-
-se de modo que consiga viver com, no méximo, 60% de seus rendimen-
tos. Quando chegar a esse patamar, vocé estard iniciando a jornada do
enriquecimento. E continue focado a por em pritica o Capitulo 3 ¢ au-
mentar sua renda quantas vezes for possivel.

Falo tudo isso também por experiéncia prépria de quem viveu e supe-
rou todos os desafios, as limitacoes e humilhacées das dividas.

Tudo passa. As dividas também, se vocé fizer a coisa certa.

Boa sorte e aja, pois eu estarei esperando vocé 14 no alto da montanha

do enriquecimento.

Com base na leitura feita até aqui, escreva no quadro a seguir quais

decisoes vocé toma.

QUADRO DE DECISOES







PERICIA me

“Viste um homem perito em seu ofz’cz’o? Perante reis serd posto; ndo serd
posto perante os de baixa sorte.”
Provérbios (22:29)

Voct jé conhece o Fator de Enriquecimento® e sabe que existem apenas trés
varidveis de enriquecimento, assim, domind-las serd fundamental para seu
sucesso financeiro. Nao acredite que ficard rico economizando dois cafezi-
nhos por dia. Como também nao ficard rico ganhando 150 mil reais por més,
mas gastando 170 mil. De fato, vocé precisa praticar as trés varidveis: ganhar
dinheiro, economizar e, por fim, saber investir muito bem. Neste capitulo,
vou ensinar uma maneira realmente infalivel de aumentar sua receita vérias
vezes a0 ano. Chamo esse conceito de PERICIA.

Fu categorizo o perito como aquela pessoa acima do especialista. E
alguém com tamanha habilidade e conhecimento que sua palavra tem va-
lor juridico. E aquela pessoa que atravessa os oceanos para resolver o que os
outros nio resolveram. E aquele profissional que tem duas filas atrds dele:
uma ¢ a fila dos clientes esperando para ser atendidos e a outra ¢ a fila dos

fas esperando para fazer uma selfre.

W9 Assista ao video sobre Pericia em www. febra.melfe-pericia.
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Enquanto um profissional comum cobra um valor X pelo seu trabalho,
o especialista cobra 2X. J4 o perito chega a cobrar mais de 20 vezes o valor
que um profissional comum cobra pelo mesmo servico. Conheco médicos
que recebem do plano de saide 50 reais por consulta, e tenho amigos mé-
dicos que cobram 1.500 reais por consulta (sei de outros que cobram muito
mais). Nesse caso, estamos falando de 30 vezes mais. Vocé pode imaginar
um médico ter de atender 30 pacientes para ganhar o que seu colega na sala
da frente ganha em um atendimento?

Observando bem, percebemos que perito é aquela pessoa capaz de
resolver problemas que outras pessoas nao sao capazes. Quanto mais exclu-
sivo na capacidade de resolver problemas e problemas mais sérios, mais
valor esse profissional terd. Como também mais requisitado e mais bem
remunerado ele serd.

Narro agora a histéria de Rita, uma mulher perita em seu oficio. Ela
morava no interior do Ceard e aos 18 anos foi viver na capital. Maravi-
lhada com os verdes-mares de Fortaleza, disse para si mesma que teria su-
cesso nessa nova etapa da vida. As cabeleireiras do estabelecimento onde a
jovem varria o chio riram de seu sonho. No entanto, quando aconteceu o
primeiro curso de cortes e penteados do saldo, Rita pediu permissao a sua
patroa para assistir, em troca, ajudaria na limpeza. Assim, ela fez seu pri-
meiro curso. J4 no dia seguinte, A noite, a moga estava cortando e pentean-
do cabelos em sua comunidade. Houve um congresso de beleza e,
novamente, ela estava l4, fazendo cursos de maquiagem e penteado.

Depois de alguns cursos, Rita pediu & sua patroa para fazer um teste
no saldo. Relutantemente, ela aceitou. Quando finalizou o penteado ¢ a
maquiagem, a moga foi contratada imediatamente. Havia passado apenas
seis meses desde o dia em que fora contratada para os servigos gerais. Ago-
ra, ganhando mais, ela deu sequéncia ao seu plano de se tornar perita. Logo
surgiu um curso em Sdo Paulo de corte e penteado para casamento e 14
estava ela. Chegando desse treinamento, a dona do salao comegou a dire-
cionar suas clientes que iam para festas glamorosas para aquela moga sim-
ples do interior.

Novos treinamentos, novas técnicas, novas ferramentas e, mais uma

vez, 14 estava ela. Rita passou também a ser assinante das melhores revistas
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do mundo sobre penteado e maquiagem para festas. Quando a dona do
saldo queria pesquisar um corte ou precisava de uma dica, era & novata que
ela recorria.

Com um ano de profissdo, Rita era a cabeleireira mais disputada no
saldo e cobrava mais do que qualquer outro profissional pelo penteado e
pela maquiagem. Seu préximo passo rumo a pericia aconteceu com um
ano e meio de profissao. Com o dinheiro que ela havia juntado fez um
curso de visagismo, penteado e maquiagem para festas, em Milao, na Itdlia.

A partir dai, o que j4 era muito bom ficou melhor. Clientes passaram
a frequentar sua casa, que, a essa altura, ji havia se transformado em um
minissalao. Cada vez pessoas mais sofisticadas a procuravam para pentea-
dos e maquiagem para casamento. Ao completar dois anos de profissao,
pediu demissao e foi trabalhar apenas em casa.

No entanto, o sucesso nao parou por ai. Hoje, enquanto escrevo este
livro, essa jovem cabeleireira ganha mais de 100 mil reais por més. Isso
mesmo! Vocé deve imaginar que, para alguém ter um pré-labore de mais
de 100 mil reais, deve ter um salao grande e cheio de funciondrios, mas, na
verdade, nem mesmo salio ela tem. H4 trés anos, atende seus clientes em
domicilio ou no local onde a noiva ird se arrumar para o casamento. E vocé
estd se perguntando: Qual a mdgica para essa jovem cabeleireira vinda do
interior do Ceard ter um pré-labore tao alto? A resposta ¢ simples. Basta
observar sua tabela de pregos e quantos atendimentos ela faz por dia.

Ela cobra pelo penteado e maquiagem da noiva mil reais. Para fazer o
mesmo com a mae e as irmas, ela cobra 600 reais de cada uma. Para as madri-
nhas, ela cobra apenas 400 reais por look. Com sua equipe de assistentes, Rita
chega a atender até 15 pessoas no mesmo casamento. O que d4, pelo menos,
7 mil reais. Com uma média de 4 casamentos por semana, a cabeleireira fatu-
ra mais de 100 mil reais por més.

Qual a sua profissao? Qual a sua formacio? Quantas horas vocé traba-
lha dia a dia? E agora, a grande pergunta: Quanto vocé ganha més a més?
O fato ¢ que, se vocé for um perito, certamente ganhard pelo menos dez

vezes mais do que outro profissional que exerce a mesma fungao que vocé.
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0S NIVEIS DE PERICIA

Tenho catalogado cinco niveis de perito e, para cada nivel, um patamar de
resultados, reconhecimento e remuneragao. Vamos conhecé-los.

O perito nivel 1 é o melhor profissional da empresa naquela fun¢io
(levando em conta que a empresa é reconhecida como uma das cinco me-
lhores da cidade no que faz).

O perito nivel 2 ji é reconhecido na cidade. Af estd o advogado reco-
nhecido como o melhor ou um dos melhores naquela especialidade do
direito. O perito nivel 2 é aquele médico que, na sua especialidade, ¢ tido
como um dos melhores da cidade e j4 existe fila de espera para consulta
com ele. E também aquela designer de sobrancelhas que possui fila de es-
pera de um més. Porém, a fama e a credibilidade dessas pessoas nio ultra-
passam as fronteiras da cidade.

O perito nivel 3 ¢ reconhecido nio apenas em sua cidade ou estado.
Ele é renomado em toda a regido. Muitas vezes reconhecido em virios es-
tados como uma sumidade no que faz. Essa pessoa normalmente fica em
sua sala ou escritdrio e seus clientes vém dos mais diferentes locais.

O perito nivel 4 ¢ reconhecido nacionalmente. Ele conseguiu proje-
¢ao, credibilidade e, sobretudo, grandes resultados. Abilio Diniz é um bom
exemplo de perito nivel 4. Afinal, quantas pessoas no Brasil construiram
um império varejista como o que ele construiu?

Quantos peritos vocé conhece? Em qual nivel eles estao? E vocé é pe-
rito? Se é perito, em que nivel estd? Se um perito nivel 1 j& é muito bem

remunerado, imagine quando vocé se tornar um perito nivel 4.

Nenhum perito se torna perito por sorte ou por coincidéncia. Ser

perito em qualquer nivel é por puro mérito.
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O perito nivel 5 corresponde ao arquiteto Oscar Niemeyer, que
tem obras no Brasil e no mundo. Ele era reverenciado como mestre onde
estivesse, com discipulos espalhados nos quatro cantos, ¢ ainda hoje ¢é
reconhecido. Seus tragos arquitetonicos e projetos foram estudados nas
principais universidades do mundo. Peritos desse nivel sio os melhores
do mundo no que fazem. O piloto de Férmula 1 Lewis Hamilton e o
empresirio Jorge Paulo Lemann também sio exemplos de peritos nivel 5.

Quem ¢ o melhor no mundo em sua drea? Quem ¢ a pessoa que mais
impacta e transforma vidas com o que faz no mundo? E fato que todo
candidato a perito sabe quem sao os peritos em suas dreas. O fisioterapeuta
que busca ser perito sabe quem sdo os peritos na especialidade que busca.
O corredor de kart sabe quem é o perito na categoria que almeja. O cardio-
logista, o escritor, o treinador ou qualquer outra pessoa que busca realmen-
te crescer na sua profissao conhece a fundo os peritos superiores. Se vocé
nio sabe é porque nio tem a ambigao suficiente para trilhar o caminho do
sucesso profissional e financeiro. Como o sucesso deixa pistas, nio saber
quem sio os peritos na sua drea quer dizer que vocé estd perdido ou parado
na carreira e no crescimento profissional.

Outro fato que tenho observado é que cada candidato a perito s6 pode
ir até onde o perito que ele observa foi. Se vocé olha, observa e admira um
perito nivel 1, quer dizer que o lugar mais alto a que conseguird chegar é
l4. Se vocé tem como referéncia um perito nivel 3, 14 ¢ o limite de suas
possibilidades. As pessoas que se tornaram os peritos mais bem-sucedidos
observam todos os peritos acima delas e trilham esse caminho hora a hora,
como nés vamos ver a seguir. No meu caso, s6 comecei a progredir verda-
deiramente quando elegi um perito no meu ramo. Ele era disparadamente
o numero 1 do mundo. Esse foco tem gerado grandes resultados em minha
vida, pois me tornei um perito nivel 4 com a maior remuneragio por sessao
de coaching do pais. Sei que isso é s6 o comeco e que o melhor de Deus

ainda estd por vir.
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COMO SE TORNAR UM PERITO

A questdo agora é como posso galgar esses niveis de pericia, como posso
ir para o nivel 1 e depois dar sequéncia a essa jornada. Na prética, ¢ um
caminho muito simples, porém muito pouco trilhado pela maioria das pessoas.

A unidade bdsica da pericia sao microciclos de nove horas didrias. A
composi¢io desses microciclos é feita com uma hora de estudo aplicado a
profissio que vocé exerce e oito horas de trabalho pritico também em sua
profissdo. Se vocé é um jardineiro, precisa estudar uma hora por dia temas
de jardinagem e no dia seguinte trabalhar pelo menos oito horas aplicando
o aprendizado do dia anterior, somando, no total, nove horas — ou seja, um
microciclo. O ciclo semanal da pericia é em torno de 55 horas semanais
compostas por seis a sete horas de estudo e 44 a 56 horas de trabalho de
segunda a sgbado.

O erro mais comum ¢é quando os profissionais acreditam que terdo
grande destaque na profissdo apenas trabalhando 10, 11 ou 12 horas por
dia. Em geral, essas pessoas nio se tornam nem mesmo peritos nivel 1.

Outro erro comum se dd com as pessoas que estudam 8, 9, 10 horas
a0 dia e nio exercem a profissio na pratica. Lembre-se de que a unidade
bésica da pericia se d4 em uma hora didria de estudo acrescida de oito horas
prdticas de trabalho ligado aquele estudo. A pergunta mais frequente que
me fazem sobre conquistar pericia é se podem acumular as horas de estudo
didrio no sdbado. A resposta é sim. Se vocé faz um curso de gestio empre-
sarial aos sibados no total de dez horas, vocé pode, sim, computar dez
horas de estudo do sibado para compor seu ciclo semanal de 55 horas. Se,
em uma semana, vocé conseguiu 55 horas, em um més terd 220 horas de
caminhada na diregao da pericia.

A cada macrociclo da pericia, ou seja, mil horas combinadas entre
estudo e trabalho na propor¢ao que expliquei, vocé serd levado a um ni-
vel mais alto de pericia. Assim, as primeiras mil horas o levam para a
pericia nivel 1. Mais mil horas o levam a pericia nivel 2 e assim por dian-
te até o nivel 5. Entdo, podemos programar nossa jornada rumo aos mais

altos niveis profissionais do Brasil e do mundo.
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,\:’IEIIEIIE}&E PERTONIVEL 1 | PERITONIVEL2 | PERITONIVEL3 | PERITONIVEL4 | PERITONIVEL5
[P MIL HORAS 2 MIL HORAS 3 MIL HORAS 4 MIL HORAS 5MIL HORAS
NECESSARIO

Vamos fazer uma conta aproximada: se em um més vocé consegue ter
220 horas de pericia, em aproximadamente quatro a cinco meses vocé
completa o primeiro macrociclo de mil horas e se torna perito nivel 1, ou
seja, o melhor profissional da empresa em que trabalha. No entanto, vocé
quer mais e por isso d4 continuidade 4 jornada da pericia. Em mais quatro
meses, fecha mais um ciclo, atingindo o total de 2 mil horas e torna-se um
perito nivel 2. Nesse momento, vocé estd reconhecidamente entre os me-
lhores profissionais de seu setor em sua cidade. Veja bem, nio passou mais
de um ano e vocé se tornou perito nivel 2.

Se ¢ tao ficil assim ser uma referéncia na sua cidade em sua drea de
atuagao, por que tao poucas pessoas caminham nessa trilha? O primeiro
motivo ¢ que quase ninguém sabe dessa combinagao de horas de estudo e
horas de trabalho para se tornar um perito. Por isso, ou trabalham muito,
ou estudam muito e niao formam a combinacio certa dos ciclos.

O segundo motivo ¢é a preguica que as prende no sofd. O terceiro
motivo ¢ o fato de que as pessoas querem o sucesso, mas nio estio dispos-
tas a pagar o prego. Sinceramente, quantas pessoas vocé conhece que estu-
dam uma hora por dia faga chuva ou faca sol? Quantas pessoas vocé
conhece que, de fato, trabalham oito horas por dia sem perder tempo nem
o foco com midias sociais ou outras distragoes ao longo do expediente?
Ganbhar 50, 100, 200 mil reais ou mais todo mundo quer.

Todos querem conhecer os melhores hotéis do mundo, visitar os
maiores destinos turisticos, ter a casa dos sonhos, mas quem tem a discipli-
na de manter esse ritmo constante de estudo? Quem se dedica diariamente
a pOr em prética as ferramentas, os conceitos e as estratégias que acabou de
aprender. Minha esposa, e também sdcia, ¢ testemunha de minha rotina de
estudo e trabalho. Estudo pelo menos uma hora todos os dias e, quando
nio consigo, completo minha carga hordria no fim de semana ou durante
um voo. Estudo sete horas todas as semanas, como também trabalho de

forma ultraprodutiva 45 horas por semana.
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Tornar-se um perito é completamente possivel e répido para qualquer pes-
soa, da mesma maneira que foi para mim e para a cabeleireira que citei. No
entanto, a partir do momento em que vocé se torna perito nivel 1, para chegar
aos préximos niveis de pericia, serd necessdrio adquirir trés expertises comple-

mentares (coaching, business e marketing digital), que explicarei mais a frente.

CUIDADO PARA NAO DESPERDIGAR SEU TEMPO

Um cuidado que vocé deve tomar é nao estudar temas ultrapassa-
dos, ineficazes ou contetddos duvidosos. Vocé pode imaginar, a cada
ciclo semanal, ter a qualidade ou quantidade do seu produto dimi-
nuida ou nio incrementada porque vocé foi beber de uma fonte de
mé qualidade? Antes de iniciar um programa de estudo, certifique-
-se sempre de que o contetido ¢ realmente eficaz, que ele ajudou
outras pessoas a se tornarem peritas e que possui depoimentos ver-
dadeiros e contundentes.

Certa vez, conheci dois fisioterapeutas. Cada um entrou em uma
especializagao diferente para tratar a coluna vertebral de seus clien-
tes. Vamos levar em conta que ambos eram dedicados e disciplina-
dos no aprendizado, mas o método de Jodo era extremamente mais
eficaz do que o método do Luis. Como os resultados do Joao eram
muito maiores, ele atrafa muito mais clientes. Com muito mais
clientes e mais estudo, logo ele se tornou um perito nivel 1 no trata-
mento fisioterapéutico da coluna. J4 seu colega de profissio ficou
reclamando da crise econdémica que se instalou no pais, usando-a
para explicar os poucos clientes.

Jodo, por ter muitos clientes e consequentemente mais dinheiro,
teve a oportunidade de fazer novos cursos, mas desta vez na fonte
original, com os melhores do mundo.

Mais uma vez, ele deu um salto ao aplicar tudo aquilo em seu traba-
lho e, ao fim de quatro meses, j4 era conhecido como o melhor fisio-
terapeuta de coluna da cidade. Sua busca pela pericia nao parou ai:
em menos de cinco anos, ele se tornou perito nivel 4, passou a mo-
rar em S3o Paulo, associou-se a uma clinica muito sofisticada e é o
fisioterapeuta preferido dos grandes cirurgioes e ortopedistas de co-

luna do pais.
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AS PERICIAS DE QUE VIOCE PRECISA PARA SER RICO
(TURBINADOR DE PERICIA)

Antigamente, ser apenas um médico muito bom jd era suficiente para ter
um fluxo de renda abundante. Ser um mecinico muito bom jd era a ga-
rantia de ter uma carteira recheada de clientes. Porém, em um mundo que
se modifica a todo instante, o que era ontem, hoje nao é mais. Antes an-
ddvamos de fusca, hoje temos carros elétricos e hibridos que nao necessi-
tam de motorista. Vivemos em um mundo onde profissbes desaparecem
e novas surgem o tempo todo, onde o comportamento do consumidor é
alterado pelas pressoes sociais e também pelas inovagoes tecnolégicas que
parecem nao ter limites. Somado a tudo isso, temos informagio barata e
disponivel a qualquer pessoa pela internet. Assim, vence quem for mais
preparado e mais veloz, em todos os sentidos. O desafio hoje nio é traba-
lhar, mas trabalhar melhor e mais rdpido.

Nesse contexto de ultravelocidade, ultraconectividade e ultracompeti-
tividade, sdo necessdrias, além da pericia em seu oficio, trés outras expertises
que precisam ser aprendidas pelas pessoas que querem e de fato estao dis-
postas a chegar ao mais alto nivel profissional e financeiro. Sio elas: alta
performance em Coaching Integral Sistémico®, expertise em negdcios e,
por fim, conhecimento de marketing digital. Depois de se tornar perito
nivel 1, é importante que vocé passe a incluir o estudo e a prética dessas
trés expertises dentro dos seus microciclos de nove horas didrias.

Para vocé entender melhor, vou contar uma histéria. Um educador fi-
sico se tornou sécio-gerente de uma grande academia. Vamos chami-lo de
Cldudio. Ele jd era bem conceituado no meio, tinha especializagao em mus-
culagio e mestrado em fisiologia do exercicio. Com a pressio do sécio in-
vestidor por mais resultados financeiros, meu colega andava tenso e nervoso.
A decisao que ele tomou foi fazer outra especializagao na drea da sadde.
Quando veio me contar a decisao, eu disse que nao via o menor sentido. Ele
jd era muito bom no que fazia enquanto educador fisico, entretanto, agora

o problema era o negécio, que nao ia bem.
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Ele deveria investir pesado nas trés expertises complementares: primei-
ro, em alta performance, através da formagao em Coaching Integral Sisté-
mico®; segundo, em negdcios, através do curso Business High Performance,
e terceiro, obtendo conhecimento de marketing digital e midias sociais. No
entanto, ele se sentiu ofendido, pois achava que eu estava aproveitando o
momento dificil dele para vender meus cursos. Eu disse: “Cldudio, eu nio
quero vender para vocé, tenho uma equipe comercial de mais de 40 pessoas
espalhadas em todo o Brasil fazendo isso. O que eu quero ¢ ajudar exata-
mente no que vocé precisa’. Com mais firmeza na voz, continuei: “O que
vocé precisa é saber gerir seu negécio. Entender de fluxo de caixa, demons-
trativo do exercicio, gestdo de pessoas, estratégia empresarial etc. J4 que
agora vocé faz um trabalho gerencial, nao precisa de mais um curso na 4rea
de satide que nio vai trazer experiéncia prética”. Para completar minha ma-
neira sincera de ajudar as pessoas, eu disse: “Amigo, entenda também que,
além do que eu ja falei, vocé precisard investir fortemente em marketing
digital e midias sociais com urgéncia. Se nio fizer isso, sua empresa nao

chega ao fim do ano e vocé serd o tinico responsdvel por isso”.

PIRAMIDE DA PERICIA
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Esteja focado em buscar tanto a pericia na sua profissio como tam-
bém as trés expertises e jamais saberd o que € crise, muito menos momentos
financeiros ou profissionais dificeis. Se dominar duas das trés expertises,
sofrerd com as variagdes de mercado e, ao longo do tempo, perderd para os
concorrentes. Agora, se dominar apenas uma das trés expertises, ji estd en-
frentando problemas financeiros e profissionais e certamente estd na corda
bamba. Se vocé nio possui nenhuma das trés expertises, vive em um sub-
mundo que nio ¢ regido pelas leis de mercado ou entio seu negdcio jé fa-
liu. Hoje, qualquer coisa diferente disso é pura ingenuidade.

Por falar em ingenuidade, estava ministrando o Método CIS® em Ma-
naus quando uma jovem, de aproximadamente 25 anos, no meio dos
1.600 alunos, interrompeu minha fala sobre pericia para falar que ela era a
tnica pessoa capaz de salvar a empresa do tio, pois a empresa estava endi-
vidada e até o saldrio dos 200 funciondrios estava atrasado. As condicoes da
empresa eram de fato muito criticas. Minha primeira atitude foi parabeni-
z4-la pela coragem e pela disposi¢ao de ajudar o tio. A segunda foi agir
como coach e fazer perguntas poderosas de sabedoria. A seguir, relaciono

minhas perguntas e as respostas que ela me deu.

PRIMEIRA PERGUNTA: Vocé j4 resgatou alguma empresa em sérias dificuldades?
Resrosta: Nao.

SEGUNDA PERGUNTA: Vocé tem experiéncia na drea empresarial?

Resrosta: Nio, nunca trabalhei, sou estudante de Farmdcia.

TERCEIRA PERGUNTA: Vocé entende de indicadores de desempenho, fluxo de
caixa, demonstrativo de resultados, planejamento e controle de producio
ou estratégia empresarial?

REesrosta: Nao.

QUARTA PERGUNTA: O que lhe faz pensar que vocé ajudard mais do que pode
atrapalhar essa empresa?

ResposTa: Sou motivada.
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Iniciei minha fala pedindo que ela colocasse amor em minhas palavras
e entdo disse: “Vocé é tao ingénua quanto ¢ motivada. No mundo real, mo-
tivagdo sozinha nao recupera uma empresa em sérias dificuldades. Da mesma
maneira que um carro moderno deve estar cheio de acessérios tecnoldgicos
para ser competitivo, é necessdria muita pericia para recuperar uma empresa
em dificuldades e tornd-la competitiva. Pelo visto, vocé nio possui pericia
nem mesmo em farmdcia, jd que ainda é apenas estudante”. Ela consentiu
com a cabeca. Com um semblante de desesperanga, perguntou: “O que pos-
so fazer?”. Respondi encerrando o assunto: “A tnica coisa que vocé pode fa-
zer é convencer seu tio a contratar um coach para ele e a melhor consultoria
empresarial para a empresa’.

Hoje o profissional coach integral sistémico tem feito toda a diferenca
na vida de pessoas e profissionais, ajudando-os a resgatarem a si mesmos,
suas carreiras e suas empresas em meio & maior crise que o Brasil jd viveu.
No livro Biliondrios (2015), Ricardo Geromel aconselha: “tenha um coach,
ele vai observa-lo, desafiar e tirar absolutamente o melhor de vocé¢”. Com
um bom coach, ¢ certo que vocé transformard potencial em resultados.
Planos sairdo imediatamente do papel para a realizacio, e o passado serd
apenas referéncia e aprendizado, pois seu coach vai fazer duas pontes: uma
trazendo aprendizado do passado para o presente e a outra introduzindo
conhecimentos que o levarao a viver o melhor dos futuros. Isso ¢ alta per-
formance, algo completamente necessdrio as pessoas que almejam resulta-
dos rdpidos e consistentes.

Quando falamos de empresa, estamos nos referindo a muitas pericias
e homem nenhum ¢ capaz de dominar todas, por isso também aconselhei
a jovem que procurasse uma consultoria. Na minha empresa, tive, em me-
nos de um ano, nove consultorias prestando servico. Vou enumerar cada
uma delas:

1. Consultoria financeira para aprimorar os processos, controles e infor-
maco6es financeiras.
2. Consultoria de processos para dar sustentagio ao crescimento da

empresa.
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3. Consultoria comercial para implantar funil misto de vendas conecta-
do ao CRM (Customer Relationship Management, ou seja, Gestao de
Relacionamento com Cliente, em portugués).

4. Consultoria pedagégica académica para modernizagiao do setor
pedagdgico.

5. Consultoria de TI para implantacio de ERP (Enterprise Resource
Planning, ou seja, Sistema de Planejamento de Recursos Empresariais,
em portugués.).

6. Consultoria de marketing digital para auxiliar minha equipe a langar
cursos digitalmente.

7. Consultoria tributdria para fazer um redesenho de forma que pague-
mos todos os impostos devidos, porém paguemos o minimo possivel
e de forma ética e legal.

8. Consultoria juridica para fazer um verdadeiro escaneamento em toda
a empresa de forma que possamos prever questoes trabalhistas, civeis
e contratuais de maneira geral.

9. Consultoria de protecao do patriménio intelectual de forma que
todo o nosso acervo de cursos, livros, marcas e propriedades intelec-

tuais esteja protegido de pirataria e copias nao autorizadas.

Talvez eu e minha diretoria parecamos exagerados em contratar nove
consultorias em menos de um ano. Na Febracis, reconhecemos nossas li-
mita¢oes de conhecimento e precisamos de ajuda, nio temos vergonha
disso. E fato que essa postura tem nos feito dobrar de tamanho ano a ano,
sempre mantendo uma étima rentabilidade. Cada vez mais, nossos fran-
queados expressam gratidio pela competéncia de nossa equipe, que lhes

permite ir além de suas expectativas.

EXERCICIO

Escreva quais fichas cairam com este capitulo e quais decisdes vocé toma

para atingir um patamar superelevado na sua vida profissional e financeira.
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Fichas que caem:

Decisoes para ir ao nivel mais alto:

Com base na leitura feita até aqui, escreva no quadro a seguir quais

decisoes vocé toma.

QUADRO DE DECISOES




CAPITULO 4

AS CINCO CONDUTAS DA RIQUEZA

“Ordene aos que séo ricos no presente mundo que néo sejam arrogantes,
nem ponham sua esperanga na incerteza da riqueza, mas em Deus, que
de tudo nos prové ricamente, para a nossa satisfagio.”

1 Timéteo 6:17

CONDUTA # 1— QUERER SER RICO

Querer ser rico ¢é o primeiro pré-requisito para enriquecer. Querer verda-
deiramente ser rico vai fazer toda a diferenga. Muitas pessoas dizem que
querem enriquecer e prosperar e, de fato, elas querem. Mas serd que que-
rem o suficiente? E como querer ser magro. Afinal, quem nio quer ter um
corpo esbelto, sauddvel e bonito? A questio é se queremos suficientemen-
te ter esse corpo e essa satde. E necessdrio descobrir o que se quer mais:
ser magro e esbelto ou comer a pizza preferida no jantar? Ser magro e es-
belto ou dormir até mais tarde e ndo se exercitar? Ter um belo corpo e

barriga de “tanquinho” ou comer a vontade até se saciar nas refei¢des?
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A mesma coisa se dd em relagdo a construgio da riqueza. A verdadeira
pergunta nao ¢é se vocé quer ser rico. Afinal, quem nio quer ter dinheiro de
sobra para realizar seus sonhos? Quem nio gostaria de ter dinheiro de so-
bra para ajudar pessoas carentes e necessitadas? Novamente a questio é: O
que vocé quer mais? Ser rico ou comprar icones de riqueza em grifes caras
para mostrar para os amigos? Formar um patriménio miliondrio ou com-
prar itens de luxo a prestacdo? Ser miliondrio aos 40 anos ou comprar a
cada dois anos um carrao? Tudo se resume a fazer escolhas. Qual é a sua? O
que de fato é mais importante para vocé? O que de fato vocé quer mais?

Eu acredito que a imaturidade emocional é uma das maiores armadi-
lhas que impedem as pessoas de construir uma vida farta.

Pesquisas mostram que, como criangas, adultos imaturos e incapazes
nio sabem ou nio conseguem retardar o prazer imediato em detrimento de
um prazer maior futuro. Vamos a uma pesquisa cldssica que evidencia isso.
No final da década de 1960, na Universidade de Stanford, Walter Mischel,
Yuichi Shoda e Monica Rodriguez usaram marshmallows para estudar o
autocontrole de criancas de 4 anos.

No teste, um pesquisador entra na sala e deixa um marshmallow em
um prato na frente da crianca. Em seguida os pesquisadores fazem o se-
guinte trato com elas: “Vocé vai ficar 20 minutos sozinha nesta sala com o
marshmallow no prato a sua frente. Se vocé aguentar e nao comer o doce,
quando eu voltar te darei mais um. Mas se comer nao ganhard mais nada.
Vocé topa?”.

Com a tabula¢io da pesquisa e o acompanhamento dessas criangas
pela juventude e fase adulta, constatou-se que aquelas que conseguiram
retardar o prazer imediato do primeiro marshmallow para ganhar dois eram
justamente os adultos de maior sucesso pessoal e profissional.

Conclusio: o sucesso ¢ construido pelas pessoas que conseguem adiar
o prazer imediato por um prazer maior depois. E ficil entender isso. Quem
foi aquela pessoa que passou no concurso superconcorrido? Foi aquela que
durante algum tempo entrou em imersdo no estudo e se privou de vdrios
prazeres momentaneos, como praia com os amigos, domingo no sitio, ci-

nema toda quinta e baladas aos sébados? Ou foi aquele que curtiu a vida
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adoidado fazendo tudo o que lhe dava prazer imediato? Tenho certeza de
que vocé sabe qual é a resposta. Ao perguntarmos para essa pessoa o que ¢
mais importante: passar nesse concurso ou ir a praia nesse periodo de pre-
paragao? Sair com os amigos todos os fins de semana ou passar no concur-
s0?, mais uma vez a questdo nio ¢ se vocé quer, mas o que mais quer e o
quanto quer isso.

Sinceramente, vocé quer de fato ser uma pessoa rica? Se a resposta for
sim, necessariamente terd de fazer as coisas certas. Entio, vamos agora
identificar os hdbitos, comportamentos e atitudes que o distraem e o afas-
tam de uma vida rica e prospera. Perceba que nio existe o nao fazer. Passar
o dia deitado em casa nio é nio fazer nada. E fazer algo, sim. Passar o dia
dormindo ou deitado ¢ fazer algo. E fazer algo improdutivo, empobrece-
dor e preguicoso. E se vocé quiser verdadeiramente ser rico terd de eliminar
esses prazeres momentineos pela riqueza futura. Fique atento a que, quan-
do vocé deixa de fazer algo, automaticamente passa a fazer outra coisa. Em
sintese, nao existe a inagao. Ou vocé estd caminhando na dire¢do da rique-
za ou na diregdo da pobreza. Nao hd meio-termo.

Assinale com um X, nas questoes a seguir, cada um dos comporta-
mentos que o afastam de uma vida rica, mostrando que ser rico nio ¢é tao
importante para vocé.

Passar o dia em rede social e ndo estudar
Dormir até tarde

Gastos supérfluos e desnecessdrios

Falta de planejamento financeiro

Muita brincadeira e pouco trabalho
Desorganizagio financeira

Vida social muito intensa e muitos gastos

PN NN »

Baixos resultados profissionais

9. Meus amigos s3o mais importantes que minha carreira
10. Compras compulsivas

11. Falta de estudo na drea

12. Nao estabelecer limites aos gastos de seus dependentes

e N N e e N e e N e e N T
— O~ O — ' — — — — — — ~— —

13. Busca exagerada pela seguranca e por nio errar
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14. Vaidade que impede de reduzir gastos ()
15. )
16. ()
17. ()
18. )

BONS MOTIVOS PARA SER RICO

J4 que vocé j4 sabe que apenas querer ser rico nio ¢ suficiente e que vocé
precisa querer ser rico mais do que quer viver o prazer imediato e outras
coisas menos importantes, vamos enumerar os motivos pelos quais vocé
quer ser rico. Quanto mais bons motivos para ser rico vocé tiver, mais gar-
ra, mais dedica¢io e mais entusiasmo terd para fazer as coisas certas e que
o levardo na diregao de seus sonhos financeiros.

Dessa forma, vocé vai gastar menos tempo com o que ¢ inttil e o
afasta de seus sonhos financeiros. Vamos a uma analogia bem simples. Ima-
gine que alguém o convide a fazer um passeio de dnibus urbano na hora do
rush. Certamente vocé se perguntaria: “Por que deveria fazer esse passeio
em um dnibus lotado na pior hora do dia?”.

Para aceitar esse convite serdo necessdrios motivos suficientes. Prova-
velmente vocé nio o aceitard. Imagine agora que seu filho de 10 anos estd
fazendo um trabalho para o colégio no qual vai relatar a qualidade do
transporte urbano. E, para isso, ele precisa fazer uma pesquisa de campo
em um 6nibus no hordrio do rush. E com todo jeitinho ele lhe pede ajuda.
Se vocé for parecido comigo, vocé vai ajudar seu filho com todo o compro-
misso e entusiasmo. E por qué? Porque agora existem motivos suficientes
para fazer esse trajeto.

A vida ocorre da mesma maneira em todos os aspectos do compor-
tamento humano. Precisamos de motivos para fazer qualquer coisa. E
precisamos de motivos suficientes para querer algo mais do que quere-
mos outra coisa. Entdo, vamos elencar os motivos que temos para sermos

ricos e présperos.
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OEZ BONS MOTIVOS PARA SER RICO

o ® N AR =
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Agora que vocé enumerou dez motivos para ser rico, reordene em or-
dem de importincia todos os itens, de 1 para o menos importante até 10

para o mais importante.

Cumprida essa fase, peco que preencha as linhas a seguir com dez mo-
tivos para ndo ser pobre. E, como no exercicio anterior, coloque notas de 1

a 10 mediante o nivel de importincia de cada um dos motivos.

DEZ BONS MOTIVOS PARA NAQ SER POBRE

oo N N W
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Observe cada um dos motivos para ser rico e, com sinceridade, mar-
que quais motivos para ser rico sio, na verdade, medo de ser pobre ou
ainda desculpas para nio ser pobre. Observe se de fato suas respostas sao
verdadeiras. Quanto mais verdadeiro vocé for consigo mesmo, maiores se-

rao seus ganhos e aprendizado.

QUERER SER RICO E COMPLETAMENTE DIFERENTE DE TEMER SER POBRE

Quando alguém se torna rico motivado pelo medo de ser pobre, transfor-
ma o dinheiro e seus bens em seu guia. Para essas pessoas, o dinheiro
tornou-se prioridade na vida, entio o patriménio e o dinheiro deixam de
ser um meio e se tornam um fim, e seu possuidor passa a ser escravo e
servo de seu dinheiro. O casamento, filhos, satide e até a prépria felicida-
de se tornam menos importantes que o dinheiro e as conquistas materiais.

Vocé conhece alguém que abandonou os filhos na prépria casa pelo
sucesso profissional? Vocé conhece alguém que deixou o casamento em
segundo plano enquanto a vida profissional e financeira vinha em primeiro
lugar? Vocé conhece pessoas com tempo e disposicio para trabalhar e cons-
truir um patriménio invejével, porém, sem tempo ou disposi¢io para cui-
dar da prépria satde?

Para essas pessoas o medo de ser pobre, ou de nio ser capaz de manter
a si e sua familia, adulterou seus valores primordiais. Elas passaram a que-
rer a riqueza de maneira desmedida e se tornaram completamente cegas. Jd
estive com quem ¢ anestesiado e ensandecido pelo dinheiro e pela riqueza.
Com gente sem uma percepgao real da prépria vida. Com pessoas que tém
os filhos sofrendo, sadde decadente, casamento destruido e estao comple-
tamente surdas e cegas aos gritos e as ldgrimas desesperados de seus fami-
liares e completamente anestesiadas para o préprio sofrimento.

Esses individuos nio percebem que a vida é um todo, composta por
pelo menos 11 dreas fundamentais para a felicidade humana. Observando
o Mapa de Autoavaliagio Sistémico (MAAS®) a seguir, vocé percebe que a
vida financeira é uma das 11 dreas. E quando damos mais atengio a ela ou
a outra drea qualquer, deixando outras de lado, certamente teremos

problemas mais a frente.
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PROFISSIONAL EMOCIONAL

ESPIRITUAL
FINANCEIRO

PARENTES
INTELECTUAL

CONJUGAL
SERVIR

FILHOS

SOCIAL

Mara DE AUTOAVALIAGAO S1sTEMICO FERRAMENTA FEBRACIS©

Uma vida financeiramente rica e feliz precisa, ao longo do tempo, de

equilibrio em todas as 11 dreas da vida. Entéo, seja rico pelos motivos cer-

tos. Relaciono a seguir alguns bons motivos para ser rico. Assinale quais

deles sdo importantes ou reais para vocé. Depois vocé deve comparar com

seus bons motivos para ser rico.

¥ O N AV =

—
—_ O

Ser rico para realizar meus sonhos;

Ser rico para usufruir de coisas boas da vida;

Ser rico para gerar riqueza e empregos;

Ser rico para ajudar os necessitados;

Ser rico como um estilo de vida abundante;

Ser rico para ser exemplo para outras pessoas também o serem;

Ser rico para contribuir com o reino de Deus na terra;

Ser rico para ter uma velhice plena e sauddvel;

Ser rico para influenciar positivamente o mundo ao meu redor;
. Ser rico e usar o dinheiro para defender uma causa humanitdria/social;
. Ser rico para cumprir o que Jesus Cristo disse: “Eu vim para que te-

nham vida, e a tenham com abundincia” (Jodo, 10:10);



90

12.
13.
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Ser rico para conhecer lugares extraordindrios ao redor do mundo;
Ser rico para proporcionar oportunidades extraordindrias a mim e a

meus filhos.
“Quando a motivagio maior de ser rico se baseia no medo, a infelici-
dade é certa e as consequéncias ao longo do tempo sio terriveis.”

Paulo Vieira

Vamos agora a relagio de falsos motivos para ser rico, os quais, na verda-

de, baseiam-se no medo de ser pobre, dependente financeiro ou ainda no

medo de viver as consequéncias da falta de dinheiro. Entao, depois de ler estes

exemplos, marque aqueles que se parecem com seus sentimentos.

RAEEE

o

Ser rico para ter seguranga;

Ser rico para que eu nunca mais viva as dificuldades que vivi;

Ser rico para que meus filhos nio passem pelo que passei;

Ser rico para que eu tenha uma velhice segura;

Ser rico para que sempre que precise possa contar com o que existe
de melhor;

Ser rico para ser respeitado;

Ser rico para que as pessoas me aceitem e me amem;

Ser rico para dar um ambiente melhor para meus filhos, diferente do
que tive;

Ser rico para que ninguém pise em mim;

. Ser rico para poder deixar meus filhos seguros financeiramente.

Se vocé observar bem, todos esses dez motivos para ser rico, na verda-

de, s3o motivos para ndo ser pobre e viver as consequéncias da falta de

dinheiro. E, como jd disse, quem enriquece ou se mantém rico pelo medo

jamais serd verdadeiramente rico.
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Neste livro, vocé estd aprendendo uma maneira sistémica e ecolégica’
de ser rico, de forma que o seu enriquecimento seja fluido, natural e répi-
do. Quero que a prosperidade seja um estilo de vida prazeroso para vocé e
para quem estiver do seu lado. Quem disse que para ser rico vocé precisa
ter uma existéncia de sofrimento ou privagoes sem fim? Podemos sim, de-
liberadamente, por algum tempo e de forma planejada, pagar algum preco,
porém, se seguir este livro, esse preco jamais serd sofrimento ou tristeza.
Muito menos destruird ou abandonard dreas de sua vida para ter sucesso

em outras.

CONDUTA # 2 — SENTIR-SE RICO

Outra maneira de conquistar riqueza financeira e material ¢ se sentir rico
hoje. Isso mesmo. Talvez vocé se pergunte: Devo me sentir rico hoje?
Como? Se nao tenho patriménio, nao tenho um rendimento digno? Como
me sentir rico, se mal consigo pagar as minhas contas sozinho? Sentir-se
rico hoje serd ficil se vocé der o foco certo as coisas certas.

Porém, antes de explicar a importincia de se sentir rico, ¢ muito im-
portante que vocé saiba que o sentimento vem sempre antes das realiza-
¢oes. Bons sentimentos produzem bons resultados e maus sentimentos
produzem maus resultados. E ainda mais: sentimentos de pobreza atraem
e criam ambientes e circunstincias de pobreza, ji sentimentos de riqueza
produzem e atraem ambientes e circunstincias de riqueza. Isso se dd tam-
bém na quimica organica.

Quando nos sentimos bem e felizes, produzimos mais serotonina,
mais endorfina e mais dopamina, que, juntas, nos fazem olhar para o futu-
ro e nao para o passado, nos fazem focar na solugio e nao nos problemas e
ainda revigoram e ativam o sistema imunolégico, trazendo mais bem-estar

e saude fisica.

? A ideia de ecolégico aqui se refere ao fato de uma escolha fazer bem a todas as 4reas

a vida e a todas as pessoas a sua volta. Um objetivo s6 é considerado ecoldgico
da vid. tod. Ita. Um objet derad 1
quando nio hd dreas ou pessoas que saiam prejudicadas.
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No entanto, quando 0s sentimentos sio negativos, Nosso organismo
busca congruéncia com esses sentimentos e produz uma quimica propor-
cional a eles. E quando persistimos ou intensificamos esses sentimentos
ruins, a quimica neuro-hormonal segue o mesmo caminho produzindo
ainda mais hormonios como cortisol, horménio do estresse, e adrenalina,
que atua em momentos de medo ou raiva.

Em grande quantidade, esses horménios se tornam um veneno fisico e
emocional para o ser humano, interferindo diretamente no cértex frontal,
prejudicando decisoes e comportamentos. Além disso, danificam o sistema
imunoldgico e fazem com que o foco sejam as ameagas e ndo as oportunida-
des. Tudo isso é determinado pela qualidade e intensidade dos sentimentos.

Quer prosperar? Entao, lembre-se de que o sentimento de riqueza
vem antes do dinheiro. E certamente é por isso que as pessoas que partici-
pam do treinamento Fator de Enriquecimento® mudam tio drasticamente
a propria vida e seus resultados. E o mais impactante é notar que, junto
com as mudangas financeiras, acontece uma profunda mudangca de atitude
e mentalidade diante da vida.

Nossos pais e 0 senso comum nos dizem que se conseguirmos um
bom emprego seremos felizes. Dizem também que se tivermos sucesso pro-
fissional seremos felizes. Que se formos promovidos ou se nossa empresa

prosperar teremos bastante dinheiro e seremos felizes.

“Na verdade, novas pesquisas na drea da psicologia e da neurociéncia
demonstram que o que de fato acontece é o contrdrio: temos vitdrias de
verdade quando estamos alegres e temos verdadeiro sucesso quando so-
mos felizes”.

Shawn Achor, 2012, O jeito Harvard de ser feliz

Diante das mudancgas que notamos em nossos alunos, percebemos
que o caminho do sucesso profissional e financeiro ¢ algo muito mais sim-
ples do que o preconizado por alguns autores de livros sobre finangas pes-
soais, que nos ensinam um passo a passo sacrificante e repleto de privacoes,

no qual se privar do cafezinho ¢ a diferenca entre ser rico ou pobre.
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O caminho para a riqueza também nao é uma panaceia infantil e sem
sentido como alguns autores de autoajuda querem nos mostrar em seus
livros e treinamentos. O caminho para o crescimento financeiro pode ser
leve, simples, prazeroso e completamente cientifico. Meu compromisso
agora ¢ usar fatos para mostrar a vocé que jd ¢ um vencedor e que as coisas
que jd possui ninguém neste mundo pode comprar de vocé. Com essa
percep¢ao, tenho certeza de que seus sentimentos serdo mais présperos e
positivos, e depois disso vocé jd sabe o que vem.

No modelo a seguir, enumere os dez itens mais valiosos em sua vida.
Podem ser coisas ou estados que vocé jd possui ou pelos quais jd passou ou
passa e que o fazem realmente feliz. Em seguida, atribua um valor monetd-
rio para cada um deles. Certamente vocé dird que isso ou aquilo nao tem
valor, mesmo assim, atribua um valor monetdrio para cada item. Nao im-
porta o preco, se o item € seu, cabe a vocé colocar o prego que lhe convém

e quanto de fato valeria se fosse precificado.

MEU MAIOR PATRIMONIO QUANTO VALE

MINHA SAUDE RS 100 TRILHOES
A VIDA DOS MEUS FILHOS R$ 500 ZILHOES
1 RS

2 RS

3. RS

4, RS

5. RS

6. RS

7. RS

8 RS

) RS

10. RS

SOMA TOTAL DO SEU MAIOR PATRIMONIO RS
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Depois de somar seu maior patriménio, quais fichas caem? Existe al-
guém com dinheiro suficiente para comprar seu verdadeiro e maior patrimé-
nio? Serd que existe dinheiro no mundo capaz de pagar pelas dez coisas mais
importantes de sua vida? Escreva nas cinco linhas a seguir como vocé se sente
ao dar foco e reconhecer tudo o que jd tem e em quem tudo isso o torna.

Quais fichas caem ao saber que o que vocé tem o faz um megatriliondrio?

CONDUTA # 3 — SER GRATO

O terceiro e talvez mais importante pré-requisito para ser rico ¢ a gratidao.
Para que a gratidao funcione como propulsor de riqueza, ela precisa ser
comunicada e expressa por meio de palavras, atos e agoes. A partir dessa
comunicagio intensa de gratidio surge naturalmente uma maneira dife-
rente de pensar. Ou seja, uma maneira grata de pensar, a percep¢ao de
como somos beneficiados e agraciados com as mais pequenas coisas que
nos acontecem e com aquelas que deixam de acontecer.

Quando nos tornamos capazes de nos comunicar e pensar de forma
grata, passamos finalmente a sentir uma forte gratidao por tudo. Até pelas
coisas ruins que nos acontecem, mas que acabam produzindo aprendiza-
dos s6 percebidos e aproveitados pelos mais sdbios. As pessoas que conse-
guem viver uma vida de gratidao estdo nio um passo a frente das outras,
mas a quilometros de distincia. E estdo a frente nio apenas na vida finan-
ceira, mas em todas as 4reas da existéncia humana.

A gratidao é uma estrutura complexa e de um poder gigantesco, que
vai muito além da psicologia, da neurociéncia ou de qualquer outra maté-
ria observada isoladamente. A gratidio ¢ uma emogao, disposi¢ao de 4ni-
mo, virtude moral, hdbito, traco de personalidade, de se sentir grato e

fundamentalmente reconhecer:
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1o que fomos beneficidrios da bondade de alguém para viver e ser feliz;

20 que o benfeitor fez algo por nés a algum custo intencionalmente e
poderia nio ter feito;

3°  que mesmo quando alguém faz alguma coisa por nés recebendo algo
em troca, podemos ser gratos porque essa pessoa o fez;

4° e que o recebedor ¢é humilde o suficiente para reconhecer que precisa

dos outros para viver e ser feliz.

Se de fato vocé quer enriquecer na esséncia mais profunda da palavra
e também monetariamente, a gratidao serd completamente necessdria em
sua vida. Estudos mostram que pessoas gratas conquistam riquezas mate-
riais com muito mais facilidade ¢ em muito menos tempo. Além disso,
mostram que a tendéncia de pessoas que conquistam algum tipo de rique-
za sem serem gratas ¢ a de perder seus bens ao longo do tempo ou de
nunca serem felizes com suas posses. Quantas pessoas ricas financeira-
mente vocé conhece, ou ja ouviu falar, que se sentiam extremamente infe-
lizes? Quantos artistas de sucesso vocé conhece que, mesmo com todo o
dinheiro e conquistas, vivem deprimidos emocionalmente?

Ao longo da minha carreira, entrevistei e modelei mais de 1.300 pes-
soas de todos os tipos. Muitas delas eram minhas clientes de coaching ou
pessoas com resultados superpositivos ou resultados terriveis em alguma
drea. Meu objetivo com cada uma delas era entender o que chamo de ca-
deia neural, promovida pela sequéncia do comunicar, pensar e sentir'’.
Assim, fiz centenas de perguntas a cada uma dessas pessoas para entender
o porqué de seus resultados bons e ruins, lentos ou rdpidos, profundos ou
superficiais. E procurei investigar o composto da mentalidade produzida

pelo comunicar, pensar e sentir em cada um deles e seus efeitos.

Explicagio simplificada da matriz de geragdo de crencas, contetido exclusivo do Mé-
todo CIS®: tudo aquilo que comunicamos por meio de palavras e agoes determina
nossos pensamentos. Estes, por sua vez, determinam os nossos sentimentos. Essa
triade de comunicar, pensar e sentir produz as nossas crencas (programagao mental)
que, por sua vez, determinam quem somos e consequentemente todos os nossos
resultados na vida.
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Nesses casos, busquei também entender quais crencas estavam por tras
de cada resultado. Este livro, em grande parte, ¢ fruto de estudo ¢ modela-
gem de meus clientes mais bem-sucedidos e daqueles menos bem-sucedidos.
Afinal, podemos aprender sempre. Aprender o que fazer e também aprender
o que nao fazer, entendendo que o mundo responde a leis de causa e efeito.

Nesse processo investigativo e de aprendizado pude atestar que as pes-
soas gratas nao apenas eram as mais felizes, mas também as mais présperas
e que viviam de acordo com suas possibilidades, e nio segundo suas limi-
tagoes. A gratidio sempre foi o maior diferencial competitivo de todos os
meus entrevistados no tocante a conquistas e sobretudo no sentimento de

realizagio e plenitude.

“Néo hd riqueza e plenitude sem o sentimento de gratiddo.”

Paulo Vieira

Ben Stein, filésofo, escritor de discursos para os presidentes norte-
-americanos Gerald Ford e Nixon, afirma em uma de suas célebres frases:
“Nao posso lhe dizer, em alguns minutos, como ser rico. Mas posso lhe
dizer como se sentir rico, o que sei, por experiéncia propria, ¢ muito mais
produtivo. Seja grato... esse é o Gnico esquema totalmente confidvel de
enriquecimento licito e ripido”. Ele acompanhou muitos presidentes des-
de a ascencio até a queda, e viu bem de perto quais eram os frutos da gra-
tidao e da ingratidao em todas as dreas humanas.

Quando olhamos para uma pessoa verdadeiramente grata, percebe-
mos que o dito popular que afirma que a gratiddo é a mie de todas as vir-
tudes é a mais pura verdade. Farei um paralelo entre pessoas gratas e
ingratas para mostrar os resultados que elas vém obtendo na vida e como
eles estao diretamente ligados a gratidao ou a ingratidao.

Para exemplificar, posso contar uma histéria pessoal de quando fui
contratado para uma grande feira empresarial. Durante os trés dias de
evento, meu papel era fazer business coaching com os executivos seniores
das empresas, clientes que visitavam o estande e ainda um minissemind-

rio sobre alta performance.
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Na ocasido estranhei que o presidente da empresa, vamos chamé-lo de
Carlos, nao havia comparecido ao evento, o maior da América Latina. No
sdbado pela manhi, dltimo dia, dois diretores me confidenciaram que o
presidente estava hd mais de 60 dias incomunicdvel em sua ilha de Angra
dos Reis em profunda depressio emocional. Os diretores estavam muito
preocupados com seu presidente, ndo apenas pelo afeto pessoal de muitos
anos, mas também porque muitas decisoes e agoes empresariais estratégicas
estavam paradas, enquanto a concorréncia saia sequencialmente na frente.

Sem muita esperanca, depois de ji terem tentado quase tudo, eles me
contrataram para retirar seu presidente do exilio emocional em Angra dos
Reis. Durante a conversa com os diretores, descobri que a esposa do presi-
dente havia importado um modelo de Mercedes Benz que ainda nao havia
chegado ao Brasil e ele proprio havia comprado outro helicéptero, ainda
maior e mais moderno do que o primeiro, com a esperanga de que esses
dois itens de luxo e riqueza o tirassem daquele estado lastimével. Pretensdo
esta que obviamente nio funcionou mais que alguns minutos.

Combinamos a viagem e fomos de helicéptero para Angra. Chegamos
por volta das dez horas da manha de um domingo. Era um dia muito boni-
to, e um percurso lindo passava pela mata Atlantica, um mar espetacular e
finalmente uma lindissima e paradisfaca ilha. O rotor da acronave parou e
fui recepcionado pelo caseiro da ilha: um goiano de sorriso largo e brilhan-
te, de origem simples, que me ajudou a descer da aeronave e logo pergun-
tou: “O senhor ¢ o doutor que vai ajudar meu patrio?”. Consenti
prontamente tentando reproduzir o lindo sorriso dele.

Enquanto um dos diretores entrava na casa para tentar tirar o presi-
dente de dentro do quarto para a sessao de coaching comigo, o sorridente
caseiro foi me mostrar a ilha em um zour pelo entorno. Ali, naquele peque-
no tour, conheci um dos homens mais présperos e ricos em seus préprios
termos que jamais conheci: o caseiro.

Logo que comegamos nossa caminhada ele me apresentou seus dois
filhos que pulavam fazendo piruetas de um trampolim de madeira para
dentro do mar de dguas transparentes. Criangas com o mesmo sorriso largo
e brilhante do pai. Depois de ele dar um beijo em cada um dos filhos,

continuamos nosso passeio ao redor da ilha.
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Que homem feliz! Seu otimismo era completamente contagiante.
Ele falava como se sentia privilegiado de morar naquele lugar tao lindo
com a esposa ¢ os filhos. Paramos em sua pequena casa de tijolinhos ver-
melhos envernizados, a cem metros da casa do presidente da empresa.
Com todo orgulho, ele me mostrou sua sala, cada vaso de planta que ha-
via plantado, cada flor e a parte do seu jardim que ele mais gostava, cheia
de bougainvilleas vermelhas.

A docilidade e a forma como ele me tratava parecia uma forma de dizer
muito obrigado. Obrigado por eu estar ali, obrigado por ter ido ajudar seu
patrdo, obrigado por estar ouvindo tudo o que ele falava, obrigado por
estar tomando um café em sua casa. Aquele homem exalava gratidao
por todos os poros.

Ele me deu uma aula de sabedoria que me deixou constrangido diante
da perspectiva dele de ver o mundo e as pessoas. Uma nova perspectiva de
me ver e perceber o quanto Deus havia me agraciado. Depois de trazer todo
aquele aprendizado para mim e me refazer da emocio, perguntei como era
seu patrio, acreditando que descobriria algumas caracteristicas peculiares
que me ajudariam a compreender melhor pelo que ele estava passando
naquele momento. No entanto, sé ouvi palavras de honra sobre ele.

Elogios e mais elogios. A impressao é de que ele havia filtrado todas as
caracteristicas de seu patrao deixando apenas as boas. Sem esconder minha
surpresa, disse: “Seu patrio deve ser uma pessoa muito boa mesmo, né?”,
o que rapidamente ele confirmou: “Ele é uma pessoa maravilhosa... tem
um jeito meio durdo, mas isso ¢ o jeito dos homens de negdcios”. E conti-
nuou: “Eu era vaqueiro dele e cuidava dos cavalos que ele tem no seu haras.
Gragas a ele hoje estou aqui vivendo com minha familia neste paraiso.
Como moro aqui na ilha, ndo tenho onde gastar meu saldrio, entio boa
parte do que ganho eu junto para comprar a minha fazendinha em Goids”.
Ele finalizou dizendo: “Meu patrao é um homem muito bom”.

Estava muito claro o otimismo daquele homem simples do interior.
Como quem fala um segredo, ele me disse cheio de fé e esperanca: “O senhor
é resposta de oragdo. Ontem orei para Deus mandar alguém tirar meu patrao
de cima da cama. E hoje o senhor chegou. Deus é bom, nio ¢ verdade?”. Ele

tinha uma fala repleta de fé e de esperanga como eu jamais havia visto.
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A parada seguinte foi no pier, onde estavam estacionadas duas lanchas
enormes e dois jez skis. Ali, ele me falou de seus sonhos de voltar para Goids
dali a quatro anos e ter uma pequena fazenda. Seu plano financeiro de enri-
quecimento era completamente factivel, pois ele jé tinha uma pequena pro-
priedade e seis casinhas na regiao que agora estavam alugadas e gerando
dividendos. Além disso, seus pais € a irma mais velha viviam em uma pe-
quena propriedade que ele havia comprado anos antes. Pensei comigo: esse
¢ o cara! Ao chegarmos a sala da casa principal, ele ainda teve tempo de me
dar um forte abraco e repetir seu mantra: “Muito obrigado, doutor. Que
Deus retribua tudo o que o senhor estd fazendo pelo meu patrio”.

Depois de ler esse caso e entender a personalidade do meu novo amigo,
peco que dé uma nota para cada um dos aspectos a seguir que compdem a
personalidade de gratidao do caseiro. Quanto mais a nota se aproximar do
5, mais caracteristicas de gratiddo vocé percebe nele e, quanto mais se apro-
ximar do —5, mais ingratidéo vocé percebe nas caracteristicas e nos compor-

tamentos dele. Pare agora, avalie e pontue o caseiro na tabela.

GRATIDAD ESCALA INGRATIDAO
FELICIDADE 5I z} :? 2I 1I l?—|1 I2 —|3—|4 5 INFELICIDADE
0TIMISMO 5I t‘l. 3I 2I 1| l?—|1 I2 —|3—|4 5 PESSIMISMO
DOADOR EI: t} 'ol‘ 2I 1| [f—|1 I2 —|3—|4 5 TOMADOR
PGl (I I I A A e RUDE
e, LRI Ias, =
FE fl' “I' 3; 2| 1| q—ﬂ |2 —|3—|4 5 INCREDULIDADE
AMPARO 5I 1} 3I 2I 1| q—|1 IZ —|3 —|4 5 ABANDONO
AMOR ?l}?zl 1| q |1 |2 |3 |45 000
RETRIBUIGAD 54321012345 RETENGAQ
ESPERANGA E|| t} 3|‘ 2I 1| lf I1 I2 I3 I4 5 DESESPERANGA
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O que conto a seguir ¢ a segunda parte da histéria do caseiro e seu
patrdo na ilha de Angra. Depois de chegar a casa principal, depois daquele
tour pela ilha acompanhado do caseiro, esperei um pouco e logo chegou o
Carlos, dono daquela ilha, dono da grande industria, das lanchas, dos
avioes a jato, dos helicépteros, e nio sei mais do qué. Ele chegou com rou-
pa amarrotada, barba por fazer, o rosto amassado, de quem acabara de
acordar, e um olhar de total desesperanca.

Sentamos em seu escritério e, antes de comegar a sessao de coaching,
ele me perguntou, com uma voz de raiva e intolerincia, se eu ja conhecia
“o filho da mae” do caseiro. Na realidade, nao foi apenas isso que ele disse,
houve mais xingamentos que niao reproduzirei aqui. Nao entendi de ime-
diato por que tanta raiva de uma pessoa aparentemente tio boa. Diante do
meu olhar de incompreensao, ele mesmo completou: “Esse rapaz é um
idiota. Como ele, pobre do jeito que é, burro e sem estudo, fica sorrindo
para tudo e todos? Ele faz isso enquanto eu aqui, com tudo o que tenho,
nao tenho vontade nem de viver”. Estava claro que a inveja da felicidade
do seu caseiro o machucava ainda mais. E cada acusagao era uma maneira
de rebaixar o caseiro, que, em muitos aspectos, era muito mais prospero do

que o proprio patrio.

A gratidio é um fendmeno profundo e complexo que desempenha papel
fundamental na felicidade e performance humana.”
Emmons e McCullough, 2004, 7he Psychology of Gratitude

A questdo é que a gratidao direciona e intensifica o foco do individuo
para as coisas boas e para aquilo que j possui. J4 a ingratidao direciona
todo o foco para o que a pessoa nao tem, nao faz ou ainda nio é. A ingra-
tiddo tem o descomunal poder de mudar o foco da solugio para o proble-
ma, das possibilidades para as impossibilidades. Sempre teremos aflicoes e
desafios. A questdo nio ¢ onde focaremos, na afli¢io ou nas béncios, pois
isso é apenas consequéncia do seu nivel de gratidao. A questio ¢ se seremos
determinados e disciplinados o suficiente para trazer para nossa vida uma

poderosa comunicagio de gratidao independentemente das circunstincias.
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Quer um bom motivo para ser grato? Se vocé estd vivo é porque as béngaos
chegam em um fluxo maior que as afli¢des. Que tal comegar a agradecer
pelas coisas mais simples e bdsicas?

Voltando a histéria: eu estava 14 diante de um homem em um estado
péssimo e tinha a responsabilidade de, em no mdximo duas horas, tird-lo
daquele estado de depressio e colocd-lo em um helicdptero a caminho de
Sao Paulo. Sim, o desafio era grande e me sentia pressionado nio pelo estado
do meu cliente, mas pelo tempo exiguo. Entao, sem perder tempo, comecei
a fazer as perguntas que todo bom coach faria para elucidar o estado atual
do cliente. Rapidamente tudo se descortinou.

A empresa estava no vermelho e precisava urgentemente de uma
nova unidade fabril mais moderna e mais central. Além disso, para con-
tinuar competitiva, precisava também construir mais dois megacentros
de distribui¢do e de mais investimentos em marketing. Como se nio
bastasse, patentes estavam prestes a cair, e a Unica alternativa era vender
a empresa para um grande grupo multinacional.

Ao acabar de narrar a situagio da empresa, ele bradou de forma rude
e odiosa: “Esses miserdveis estao querendo tirar tudo o que eu tenho! Mi-
nha diretoria é incompetente e estio achando étimo que eu venda tudo”.
Ainda completou: “Se estiao achando que vou dar ficil o que ¢ meu, estao
muito enganados. Vou antes ferrar com todo mundo. Vou tomar tudo o
que eu puder deles. Se o barco afundar, vou levar muita gente comigo”.
Para ele, era certo que perderia a empresa, o prestigio e o cargo de presi-
dente. Mesmo assim, continuaria um homem de mais de 1 bilhio de reais
de patriménio liquido.

Os “mortais” se perguntam: serd que 1 bilhdo ndo ¢ o suficiente? A
resposta a essa pergunta ¢ do psicélogo Robert A. Emmons, que mostra,
em seus trabalhos na Universidade da Califérnia, em Davis, que pessoas
verdadeiramente gratas tendem menos a basear sua felicidade nos bens
materiais e no status e sentem menos inveja e sio menos propensas a medir
o sucesso em fungao do ganho, da posse material ou da posigio social.

E era justamente isso o que estava acontecendo com Carlos. A profun-

da ingratidao o fazia focar em perdas, problemas e impossibilidades. Se eu
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tentasse mudar seu ponto de vista ingrato e pessimista mostrando cognitiva
e racionalmente que ele j4 era um vencedor por tudo o que havia construido,
mostrando ainda que era um biliondrio, que sua esposa e seus filhos 0 ama-
vam, eu estaria sendo ingénuo e ineficaz em seu processo de restauragio.

O caminho mais eficaz era mudar sua atitude ingrata para uma atitu-
de grata. Foi o que fiz. Primeiro, perguntas gerais e especificas que atesta-
vam e fincavam bandeiras de conquistas em seu caminho de tantas vitérias.
Claramente, ele percebeu que suas vitérias eram muito maiores do que as
derrotas. O segundo passo foi lhe mostrar exercicios poderosos que ensino
no curso de Formagao Profissional em Coaching Integral Sistémico®.

O terceiro passo daquele processo de socorro rédpido foi o exercicio da
comunicagio consistente da gratidao em atos, palavras e agoes. O resultado
foi o surgimento de um novo homem em sua postura fisica, tom de voz,
expressdo facial e palavras. Mesmo que ainda nio fosse o homem mais feliz
do mundo, ele se trocou, barbeou-se e entrou em seu novo helicéptero.

Ao irmos para o heliponto, estava l4 de pé meu novo amigo, o casei-
ro, com aquele lindo sorriso da mais sincera gratidio acenando para nés.
Depois da decolagem, & medida que o helicptero se afastava, fiquei ob-
servando aquele homem até perdé-lo de vista.

Como sei que vocé estd curioso para saber o fim dessa histéria, vou
dar algumas informagées que ndo comprometem a identidade de meu
cliente. Ele de fato vendeu a empresa e se tornou acionista minoritdrio
com 5% das agoes, e passou ainda trés anos como seu CEO durante
a reestruturagao.

Continuamos o processo de coaching por seis meses preparando-o
para a transi¢ao. Nesse periodo, ele iniciou uma nova empresa muito me-
nor que a anterior, porém, com a nova atitude de gratidao, ele passou a
viver em estado de entusiasmo e felicidade. Aquele homem rude, soturno,
que ndo comunicava sentimentos positivos se transformou em um novo
pai, marido e avd. E que avd! Imaginar aquele homem brincando de cava-
linho com seu neto era a atitude mais improvével de se ver. Recebi uma
foto com essa cena e, no comentario, ele usava um dos meus bordées favo-

. . <« 7 '”
ritos: “Isso d4 uma sooorte!”.
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Como jd sabemos, primeiro vém os bons sentimentos e depois o ver-
dadeiro sucesso. Ele entendeu que o estilo de vida antigo estava destruindo
o seu maior patriménio e que todos os problemas na empresa, que de an-
temao ele via como insoldveis em um mundo de ingratidio, podiam ser
vistos através da gratidio como uma oportunidade de ser muito mais feliz
e realizado.

Depois de ler a segunda parte da histdria, pego que volte a tabela com-
parativa da gratiddo e ingratidao na pdgina 99 e pontue com outra cor de
caneta, porém de acordo com os mesmos critérios, avaliando o nivel de
gratidao do presidente antes de todas as mudancas que ele teve.

De forma geral ¢ muito conveniente olhar para si, dentro do espectro
tradicional da gratidao e da ingratidio e se avaliar. Afinal, segundo as mi-
nhas avaliagcées com milhares de alunos do Método CIS®, mais de 95% se
julgam inicialmente pessoas com tendéncias muito mais voltadas para uma
postura de gratidiao do que para uma postura de ingratidio. No entanto,
trago aqui uma nova perspectiva que pode explicar por que a vida de tantas
pessoas parece andar a passos de tartaruga, ou com cinco passos para a
frente e seis passos para trds nos quesitos financeiro e profissional.

Se entendemos que uma pessoa que comunica gratidao, que pensa de
forma grata e ainda se sente verdadeiramente grata pela vida que tem, se
torna de fato prdspera e rica, entdo, é realmente fécil explicar seu estado
atual financeiro mediante o nivel de gratido.

Os psicélogos David Snowdon, Wallace Friesen e Deborah Danner fi-
zeram uma correlagio dos sentimentos relatados nas autobiografias de 180
freiras com a longevidade de cada uma delas. Embora essas autobiografias
tenham sido escritas quando elas tinham 22 anos, foram feitas vdrias desco-
bertas surpreendentes. Por exemplo, descobriu-se que quanto mais emogoes
positivas retratadas em suas autobiografias, maior era a tendéncia de ainda
estarem vivas 60 anos depois.

E mais ainda, as freiras que usaram mais palavras que traziam emogoes
positivas, mostrando gratidao em suas autobiografias, tinham o dobro de
chances de estarem vivas em comparagao as freiras que menos usaram pa-

lavras positivas e de gratidao.
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Da mesma forma, quando quero entender a vida financeira de uma
pessoa, peco que ela escreva sobre seu passado, presente e futuro financeiro.
De acordo com o teor emocional da gratidio e da autorresponsabilidade',
fagco uma linha do tempo e ndo apenas consigo explicar seu passado finan-
ceiro, mas também posso prever com muita exatidao seu presente, e ainda
consigo projetar com bastante assertividade seu futuro com relagio as
questoes financeiras e profissionais. Tudo isso com base na gratidio e na
autorresponsabilidade.

Em outras palavras, nio existe coincidéncia, mas uma combinagao de
fatores racionais e emocionais definidores dos resultados que atingimos. E
assim, podemos alterar nossos resultados mudando o nivel de nossa grati-
dio. Nao somos reféns de nossos resultados ou de nossa vida, somos o di-
retor e protagonista.

Entao, vamos agora entender os detalhes na maneira de pensar e agir
que podem impedi-lo, sem que vocé perceba, de vencer na vida financeira
ou que o levam ao sucesso, porém, vocé nio sabia e, a partir de agora,
ciente do poder e da estrutura da gratidao, podera intensificar e ficar ainda
mais rico e prdspero.

Comego por explicar que existem trés padroes de gratidao; o primeiro
deles ¢é ser grato em atos, palavras e acoes. Abrir a boca consistentemente e
dizer obrigado, entendendo que o mundo ¢ melhor porque alguém ou al-
guma coisa de uma maneira ou outra o beneficiou.

O segundo padrio de gratidio ¢ o siléncio da omissiao. Chamo esse
tipo de pessoas de ndo gratas. Acontece quando alguém ¢é beneficiado e res-
ponde apenas com o siléncio. Por exemplo: vocé estd no transito tentando
passagem jd hd algum tempo, quando uma pessoa para o carro e lhe dd a tao
desejada passagem, mas vocé simplesmente entra na rua e vai, sem um obri-
gado ou um aceno. Outro exemplo é quando uma mae espera o filho chegar
da faculdade com um saboroso prato de comida. O filho come tudo en-
quanto fala ao celular com a namorada, depois recebe o abrago da mae e vai
dormir, sem um olhar de gratiddo, sem um obrigado, sem um elogio calo-
roso, como se aquilo fosse obrigacao da mae. Certamente essas pessoas estao

longe de ser gratas, mas também néo posso dizer que sejam ingratas.

1 Ainda neste capitulo explicarei o conceito de autorresponsabilidade.
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Esse tipo de pessoa sabe que foi beneficiada, mas por preguica ou
egoismo se omite em dizer um sonoro e verdadeiro obrigado. Estao na
categoria dos ndo gratos, daqueles que deixam o siléncio e a omissao “fala-
rem” mais alto.

O terceiro padrio ¢ a ingratiddo. Um bom exemplo ¢ quando alguém
acha uma carteira cheia de dinheiro e documentos, olha para a foto do
documento e sai a procura da pessoa de forma incansdvel. No entanto,
quando acha o dono da carteira, ele simplesmente a recebe, confere o di-
nheiro, vira bruscamente e sai sem dar a0 menos um sorriso. E se alguém
pergunta se ele nao vai dizer ao menos obrigado, responde com rispidez que
a pessoa devolveu sua carteira porque quis, era a obrigacdo dela fazer isso.
Por isso ele nio deve nada a ela. E finaliza com a frase: “Eu nio pedi para ele
me devolver a carteira. Devolveu porque quis, entdo nio me encha o saco”.

E vocé, qual é o padrio predominante em vocé? Gratidio bradada
explicitamente, o siléncio da nao gratidao ou a ingratiddo com todo seu
egocentrismo e crueldade? Tenho uma frase que falo sempre no curso de
finangas pessoais que diz assim: “Vocé nio ¢ o que diz que ¢, vocé nio é o
que gostaria de ser, muito menos o que dizem que vocé é. Vocé é na verda-
de seus resultados e o seu comportamento mais repetido”. Entdo, nio se
engane, se vocé se avalia como uma pessoa verdadeiramente grata,
certamente vive uma vida com 6timos sentimentos e bastante prosperidade.
Nao hd meio-termo.

Se em vocé predominam o sentimento de ingratido egoica e explici-
ta, certamente tem uma vida emocionalmente pesada, rancorosa e suas fi-
nangas sio precdrias ou estdo sempre sob ameagas. J4 os nao gratos, que sao
a maior parte da populagio, tém uma vida de altos e baixos. Contudo, de
forma geral, encabecam pessoas de realizagoes medianas.

Se vocé olhar apenas para seus resultados financeiros, em qual categoria
de gratidao se encaixa? Fique bem atento, porém, para nio errar na sua
autoavaliacdo da gratidao e confundir gratiddo com educagio. Jd vi pessoas
muito educadas com um obrigado acompanhado de um sorriso polido no
rosto acreditarem ser gratas, quando na verdade sdo apenas educadas.

Vamos a algumas perguntas para ajudd-lo a avaliar seu nivel de grati-

dao por dreas da vida:
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PESSOAL/FAMILIAR

1. Vocé diz para seus pais ou filhos “muito obrigado” por fazerem parte
da sua vida? Quando foi a dltima vez? Com que frequéncia vocé faz
isso?

2. Quando foi a tltima vez que vocé agradeceu ao seu pai e a sua miae por
terem colocado vocé no mundo, independentemente do que eles fize-
ram de certo ou errado na sua vida?

3. Com que frequéncia vocé diz “muito obrigado” para seu conjuge por
tudo o que passaram juntos?

4. Quando vocé era jovem e sua mie o esperava com um prato de comida
ou uma palavra amiga, vocé agradecia? Com que intensidade?

5.  Quantas vezes vocé agradeceu todo o suporte financeiro dado pelo

seus pais a0 longo de sua vida, como casa, comida, educagao etc.?
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6. Quando foi que vocé agradeceu tudo o que aprendeu com seus pais e/
ou irmios, mesmo que tenha aprendido a base de dor?

7. Alguma vez vocé agradeceu tudo o que aprendeu com seus pais a res-
peito do que nao fazer?

8. Como seria sua vida sem seus filhos? Com que frequéncia vocé agra-
dece a Deus pela vida de seus filhos?

9. Independentemente de como anda seu casamento, como seria sua vida
se ndo tivesse seu cOnjuge ou parceiro ao seu lado? Vocé ¢ grato por isso?

10. Vocé tem sido impaciente com seu pai, mae, conjuge ou outro ente

querido? Isso reflete ingratidao e descontrole emocional?
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FINANGAS/PROFISSAQ

1.

Vocé tem consumido alimentos suficientes para manter sua satide?
Se sim, qual foi a dltima vez que vocé fez uma agio de gratidao em

relacao a isso?

Independentemente da sua situagao financeira atual, vocé agradeceu a
Deus por nio estar muito pior? Certamente vocé jd viu pessoas sem

teto, sem comida e sem sadde.

Vocé tem comunicado gratiddo por estar vivo e ainda ter chances de
crescimento financeiro e profissional? Existem pessoas gratas porque
médicos lhe deram mais seis meses de vida e outras com toda a vida

pela frente que maldizem e pedem a morte.

Qual foi a dltima vez que vocé agradeceu ao seu chefe pela oportu-
nidade de trabalhar onde trabalha hoje? Afinal, foi nessa empresa

que vocé foi aceito.

Independentemente do valor, quanto vocé se sente grato pelo seu sald-

rio ou pro-labore? Afinal é com ele que vocé paga as suas contas.
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6. Quem foram as pessoas que mais o ajudaram em sua vida financeira e
profissional? Vocé j4 comunicou gratidio intensa a elas? Como, quan-

do e quantas vezes?

Agora que vocé respondeu a essas perguntas, pego que volte a pdgina 99,
avalie-se na mesma tabela em que avaliou o caseiro e o presidente da indus-
tria. Entdo, confira se de fato vocé ¢ grato. Lembre-se de que quem de fato
comunica, pensa e se sente grato traz consigo os resultados das pessoas gratas,
que invariavelmente é a abundéncia no sentido mais amplo da palavra.

Jd que a gratidao ¢ a mae de todas as virtudes e o exercicio dela é capaz de
transformar um estado triste, fracassado e doente em um estado feliz, vitorio-
so e sauddvel, o que o impede de ser verdadeiramente grato? Marque a seguir

quais sentimentos ou estados mentais impedem ou limitam sua gratidao.

0 QUE O IMPEDE DE SER INTENSAMENTE GRATO?

1. Sentimento de inferioridade ou de forte vitimizaco;
Trazer mdgoas e falta de perdao;
Ter inveja ou ressentimento por nao ter algo;

Dificuldade de mostrar sentimentos e afeto;

AN

Arrogancia e se achar melhor que os outros.

“De todos os crimes que a criatura humana é capaz de cometer, o mais
horrivel e antinatural é a ingratidio.”
David Hume
GRATIDAO ATE PELAS DORES E PERDAS
Falar de gratidao ao passar por dores extremas ¢ sempre complicado. No
entanto, mais uma vez ¢ o que distingue uma vitima sofredora do aprendiz
feliz. Onde colocamos nosso foco, na dor e no passado, ou no futuro e nas

novas possibilidades?
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Enquanto escrevo este livro, conduzo um processo de coaching com uma
mulher que perdeu o filho de forma trigica. Chegamos a um ponto em que ela
percebeu ou decidiu ser grata pelo tempo que teve com o filho. Ela percebeu
que, enquanto ele viveu, ela amou e foi amada. Percebeu como foram benéfi-
cos todos aqueles momentos. E em poucos minutos, ainda na primeira sessao,
nao estava mais chorando de tristeza, e sim de gratidao por ter tido a oportu-
nidade e o privilégio de ser a mae de alguém tao especial, seu filho.

Outra cliente que havia contraido cAncer me abordou durante um de
meus cursos chorando intensamente para agradecer. Agradecer porque
agora ela via como foram necessdrias a doenga e todas as dores por quais
passou durante a quimio e a radioterapia. Afinal, foi em toda a adversidade
que ela se tornou um ser humano muito melhor e uma pessoa muito mais
feliz também.

Agora, falando de mim, hoje sou imensamente grato pelos 13 anos de
problemas financeiros e de muita dor pelos quais passei. Pois foi nesse lon-
go deserto que meu cardter foi aprimorado. Foram nesses longos 13 anos
que me tornei uma pessoa forte, aguerrida e obstinada. Entao, como nao
ser extremamente grato pelo deserto e pela dor, porém também de cura e
transformagao que passei?

Eu o convido a dar sequéncia a sua conquista da gratidao. E para isso
peco sua diligéncia e determinagdo para no parar seus exercicios no meio.
Aproveito para me apropriar da frase de uma senhora muito sibia chamada
Nilza Munguba, que dizia: “Quem para no meio do caminho nao chega a
lugar nenhum”.

Escreva 40 motivos de gratidao nas linhas a seguir comecando por
relacionar os motivos de gratidao que causaram dor, porém depois mostra-
ram ganhos e conquistas. Antes de cada motivo de gratidio escreva: Eu sou

grato por... Confira no exemplo abaixo.

[am—

Eu sou grato pelos meus filhos.
Eu sou grato pelo ar que respiro.

Eu sou grato pelo amor de minha(meu) esposa(o).
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39.
40.

A ingratidio é a esséncia da vilania.”

Immanuel Kant

Tenho certeza de que agora vocé olha para si e para o mundo de uma
maneira diferente. E tenho certeza também de que sua maneira de se co-
municar, pensar e sentir nunca mais serd a mesma. Enquanto vocé nio
perder a perspectiva da gratidao, seus resultados serao maiores e melhores.
No livro 7he Psychology of Gratitude (2004), Emmons e McCullough mos-
tram que, além de todos os outros beneficios produzidos por uma vida
grata, é possivel também alcancar o dpice da performance humana e ainda
um nivel extraordindrio de felicidade. Assim, posso dizer com convic¢io
que, a0 comunicar gratidio, vocé estard mais perto de sua vida de abundan-
cia do que imagina. Eu termino este tépico com um texto extraido de pu-

blica¢des de Emmons, pesquisador da Universidade da Califérnia, que diz:

Nossa pesquisa mostrou que pessoas que praticam a gmtz'ddo possuem
emogées mais positivas: alegria, entusiasmo, amor, felicidade e otimismo
e que tal prdtica protege de sentimentos negativos: inveja, ressentimen-
tos, gandncia e depressio. O individuo grato é capaz de lidar com mais
eficdcia com o estresse didrio, sendo mais resiliente aos traumas, e se re-
cupera mais rdpido de doengas fisicas. E é capaz de se relacionar 2 a 4

vezes melhor com o proximo.

E surpreendente imaginar que o que as pessoas mais buscam estd tao
facilmente disponivel a qualquer um, e tudo o que ¢ necessdrio ¢ uma
comunicagio intensa de gratidao.

Estd nas suas maos dar esse passo de construgao emocional e avangar
na dire¢ao dos grandes resultados. Entéo, boa sorte na subida da montanha

da riqueza e mantenha seu foco no que de fato é importante.
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CONDUTA # 4 — AUTORRESPONSABILIDADE

Dos 17 aos 30 anos, minha vida foi de muitos baixos a outros momentos
mais baixos ainda. E foi justamente o que anos depois chamei de autorres-
ponsabilidade que serviu de mola propulsora para todas as mudangas que
tive e ainda tenho.

Autorresponsabilidade ¢é a chave para qualquer mudanga humana be-
néfica e propositada. Depois de ministrar mais de 10.500 horas de sessoes
individuais de coaching, ficou muito claro para mim que o sucesso ¢ a
realiza¢io estavam diretamente ligados a capacidade humana de ser autor-
responsdvel. Ou seja, quando o individuo agia, pensava e se comportava
com autorresponsabilidade chegava a grandes resultados. E de forma inver-
samente proporcional, quando a pessoa agia sem autorresponsabilidade
obtinha resultados pifios, frustracio e infelicidade.

Vocé deve estar se perguntando o que, afinal, é autorresponsabilidade.
Autorresponsabilidade é a crenga, certeza, filosofia de vida, conduta moral
de reconhecer que estd tudo certo e que cada um tem a vida que merece,
ciente de que ndo hd coincidéncia, mas um processo sistemdtico de planta-
¢ao e colheita. Ou seja, que estamos agora colhendo o que, de alguma
forma, plantamos ontem ou em um passado distante. Contudo, seja como
for, estamos colhendo.

Sua vida financeira estd tremenda? Parabéns, vocé estd colhendo o que
plantou. Sua vida financeira estd péssima? Parabéns, da mesma forma vocé
estd colhendo o que plantou. O que se vé de forma generalizada entre as
pessoas malsucedidas financeiramente é que elas sempre buscam alguém ou
algum acontecimento para justificar, explicar ou encobrir seus resultados
negativos. Afinal, ¢ muito menos doloroso dizer que o insucesso financeiro
¢ decorrente da injusta carga tributdria no Brasil, por exemplo. Ou que o
negécio quebrou porque o sécio lhe roubou.

E também muito confortével dizer que aos 40 anos nio possui nem
mesmo uma casa prépria porque os bancos s6 emprestam dinheiro para
quem j4 tem. Se todas essa justificativas siao verdadeiras, entdao me expli-
que como outras empresas no ramo e sob a mesma carga tributdria pros-

peram até na crise. Explique por que vocé entregou as financas de seu
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negécio para o seu sécio sem conferir ou controlar nada como se ele nao
tivesse um sdcio. Explique por que tantas pessoas mais novas que vocé e
sem ajuda de ninguém e ainda por cima vindas de familias pobres jd pos-
suem casa e patrimonio.

J4 as pessoas bem-sucedidas acreditam que sdo as tinicas pessoas res-
ponsdveis pelos seus resultados. Se ndo conquistaram aquela promogao fi-
nanceira é porque nao fizeram o que deviam. Pessoas realizadoras nio
culpam o sécio pela incompeténcia ou desvio. Elas dizem que deviam ter
maior controle ou escolhido melhor o sécio. As pessoas permanentemente
ricas nao reclamam da falta de oportunidade, simplesmente garimpam,
buscam ou criam as oportunidades que querem. A dltima coisa que elas
fazem ¢ esperar uma oportunidade ou criticar a falta dela.

Pessoas autorresponsdveis sabem que de uma maneira ou de outra es-
tao criando a prépria vida de forma crescente e sustentdvel.

Criamos nossa vida como ela é com base no que comunicamos em
atos, palavras e agdes, no que pensamos e no que sentimos. Nos treinamen-
tos Coaching for Money® e Fator de Enriquecimento® eu me detenho
bastante nesse tema e mostro aos alunos que esses trés pontos — comuni-
car, pensar e sentir — sdo na verdade a cadeia neural produtora de nossas
crengas e resultados. Assim, interferindo em qualquer um dos trés qua-
drantes, interferimos em quem somos e iremos ser. Entdo, se vocé enten-
deu que sua vida ¢ fruto de suas crencas e que suas crengas sio fruto dessa
trilogia neural, que tal se tornar completamente responsavel por ela?

Como tenho ensinado mundo afora, existem duas maneiras muito
simples de identificar se vocé é ou nio autorresponsédvel. A primeira é ape-
nas observar seus resultados naquela drea. Se vocé tem 6timos resultados e
eles sao constantes, bingo! Vocé é autorresponsdvel nessa drea. A segunda
maneira é observar sua fala e sua linguagem.

Vamos as seis leis (linguisticas) da autorresponsabilidade:

12 Se for criticar alguém ..........cccoeeinennnes Cale-se.
22 Se for reclamar das circunstancias........... Dé sugestao.
32 Se for buscar culpados..........cccccvrueunnee. Busque solugao.

42 Se for se fazer de vitima........ccoocveevennennen. Faca-se de vencedor.
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52 Se for justificar seus erros ...........cccccuueee. Aprenda com eles.

62 Se for julgar alguém ... Julgue suas atitudes.

A pritica didria e consistente dessas seis leis no seu estilo de vida pro-
duzird tantas mudangas, que quem estiver ao seu lado provavelmente per-
guntard quem ¢ vocé. Serdo mudangas imediatas na sua conexao consigo
como também na conexdo com os outros. Ser autorresponsavel é se tornar
um aprendiz humilde e vitorioso. Nao ser autorresponsavel é o mesmo que

ser uma vitima sofredora.

CONDUTA # 5— CONTAGIO SOCIAL

Nicholas Christakis, professor de Harvard, e James Fowler, professor asso-
ciado da Universidade da Califérnia, em San Diego, renomados cientis-
tas, publicaram o livio O poder das conexies (2009), que traz a tona a
afirmacdo de nossos pais e avés que dizia: “me diga com quem tu andas e
direi quem tu és”. Se esse bordao passado de geragdo em geracio for ver-
dade, estamos ficando mais ricos ou mais pobres de acordo com as pessoas
com quem estamos conectados.

Os seres humanos estdo constantemente criando e recriando suas
redes de relacionamento ou redes sociais. Isso se d4 pela homofilia, que é
a tendéncia consciente ou inconsciente de se associar a pessoas que pare-
cam conosco (homofilia significa literalmente “amar um igual”). Nao im-
porta se ¢ um grupo de torcedores de um time, apreciadores de vinhos
raros, halterofilistas, viciados em droga, apreciadores de café, pessoas com
o mesmo sotaque, empresdrios bem-sucedidos ou com o mesmo padrao
financeiro, o fato é que buscamos quem compartilha similaridades conos-
co, sejam interesses, histérias de vida, sonhos, valores, sejam caracteristi-
cas psicossociais.

Esse mecanismo instintivo acontece para que a sociedade se perpetue
e cresga em diregoes especificas. A medida que pessoas parecidas se agru-

pam pela similaridade, criam grupos harménicos que se apoiam e assim
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tendem a enfrentar os desafios juntas e por isso se tornam capazes de sobre-
viver e crescer enquanto grupo social.

No entanto, se pessoas sem similaridades se agrupassem, o resultado
disso seria desarmonia e conflitos constantes, e assim esse grupo social nio
sobreviveria, levando em conta que seu maior inimigo seria os préprios
membros do grupo.

Entéo, levando em conta a homofilia, estamos a todo instante nos
conectando com pessoas parecidas e nos afastando de pessoas diferentes.
Vocé deve estar se perguntando: o que isso tem a ver comigo e meu objeti-
vo de construir riqueza? Antes de responder a essa pergunta, precisamos
entender que o ser humano ¢ composto por muitos aspectos diferentes
combinados e a homofilia se d4 no todo, assim estamos nos conectando a
pessoas que possuam alguns aspectos importantes semelhantes a nés e ou-
tros aspectos diferentes.

Christakis e Fowler provaram que quando entramos em um desses
grupos sociais passamos a nos adequar a ele, ou melhor, vamos nos mis-
turando e nos tornando iguais a ele, assim o contdgio social torna as
pessoas que participam de uma mesma rede social cada vez mais pareci-
das em hdbitos, comportamentos, valores, crengas e até nos resultados
obtidos na vida.

Entdo, se vocé quer de fato prosperar financeiramente, precisard ad-
ministrar seu contdgio social. Afinal, as pessoas que o cercam podem estar
fazendo vocé se tornar mais rico, mais pobre ou, o que é mais comum,
acorrentando-o no mesmo padrio financeiro de sempre e impedindo que

seus sonhos financeiros acontecam.

TRES REGRAS DO CONTAGIO SOCIAL

12NOS NOS TORNAMOS IGUAIS A NOSSA REDE SOCIAL E NOSSA REDE TORNA-SE IGUAL A NOS

Estd na hora de vocé fazer um giro de 360° e olhar atentamente todos os
grupos sociais de que participa para mapear e compreender suas redes so-
ciais. Talvez sua primeira rede social seja seu lar, composta de conjuge, fi-

lhos e funciondria do lar, ou quem mora com vocé.
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A segunda rede social que o influencia pode ser formada por seus
amigos da faculdade ou do trabalho que convivem diariamente com vocé.
Vocé ainda pode estar sendo influenciado pela rede dos amigos que se for-
maram juntos, da turma da academia, dos amigos da igreja etc.

O fato é: vocé estd se tornando parecido com suas redes. Se elas sao
felizes e alegres, logo vocé estard dando sinais de mais alegria e felicidade.
Se sua rede é composta por pessoas mais gordas que vocé, logo vocé estard
mais gordo. Se sua rede é composta por pessoas cheias de fé e intimidade
com Deus, logo vocé se verd fervoroso e cheio de fé. Da mesma forma, se
suas redes sao bem-sucedidas financeiramente, logo vocé se verd crescendo
e prosperando nesse aspecto.

Entio, ficam as perguntas: suas redes sociais sdo présperas no tocante
a dinheiro? Possuem patriménio? Possuem uma renda elevada? Possuem
investimentos? Ou s3o apenas pessoas com baixa autoestima rasgando di-
nheiro para se autoafirmar?

Levando em conta que chegamos a participar de seis redes sociais
(grupos sociais diferentes) e que todas elas nos influenciam preencha nas
linhas a seguir quais sdo as redes sociais que vocé integra e dé uma nota de
5 a—5. As notas positivas referem-se aos grupos mais bem-sucedidos finan-
ceiramente do que vocé. Quanto mais bem-sucedido do que vocé, mais
perto de 5 serd a nota. A nota 0 refere-se aquele grupo que possui o0 mesmo
patamar financeiro que vocé. Ou seja, no hd influéncia. E as notas nega-
tivas referem-se aos grupos com o padrio financeiro menor que o seu. E

quanto menor o padrio financeiro, mais perto de —5 serd a nota.

EXEMPLO
REDE SOCIAL PADRAO FINANCEIRO MEDIO
AMIGOS DESDE A JUVENTUDE -3
AMIGOS DA FACULDADE -1
AMIGOS DA IGREJA -2
PAIS E IRMAOS -2
CLUBE DE TIRO 2
TOTAL DE INFLUENCIA FINANCEIRA DAS REDES -6




118 PAULO VIEIRA

Seguindo o exemplo anterior, somamos o nivel de influéncia das redes e
percebemos que, nesse caso, a pessoa estd sendo empobrecida pelas suas redes
de forma avassaladora. A tendéncia ¢ de que em muito pouco tempo experi-
mente 0 mesmo padrio financeiro de suas redes sociais. E quanto mais enga-
jado com uma rede social, quanto mais conectado em tempo e em
sentimentos, mais poderosa serd a influéncia dessa rede em sua vida. Real-
mente ¢ alarmante, e, se ficar bem atento, isso poderd explicar muitas coisas
que vém acontecendo em sua vida financeira.

Olhando para o exemplo, avalie qual rede social estd contribuindo com
sua performance financeira. Qual rede social o estd impedindo de crescer nesse
aspecto? Para ter mais clareza sobre os efeitos de suas redes sociais, monte ago-
ra na tabela a seguir a realidade de suas redes sociais e, como no exemplo ante-

rior, dé a nota do patamar financeiro para cada rede.

REDE SOCIAL PADRAO FINANCEIRO MEDIO

TOTAL DE INFLUENCIA FINANCEIRA DAS REDES

Olhando para sua rede de contdgio social e tendo a soma do padrao
financeiro médio, vocé ¢ capaz de analisar se suas redes o estio enriquecen-
do ou empobrecendo. Se suas redes o deixam mais préspero a cada dia,
6timo. No entanto, a questdo estd no que fazer se a nota deles ¢ igual a sua
ou menor que a sua. Nesses casos, o que vocé deve fazer ¢ simples, mas
nem sempre confortdvel:

1. Inserir-se em novas redes mais présperas e enfrentar as diferengas até
que elas acabem;
2. Sair daquela rede que, além de nao o fazer feliz, o empobrece, e se

afastar das pessoas com quem estava acostumado a conviver, porém o

influenciam negativamente;
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3. Trazer pessoas présperas a suas redes, mas oferecendo algo positivo em

troca para que essas pessoas fortes no aspecto financeiro aceitem estar l4.

O contrédrio também ¢ verdade, nossa rede também se torna parecida
conosco. Quanto mais profunda e sélida sua relagio com os membros da
rede, maior sua influéncia no grupo. Dessa maneira, ou vocé estd levantan-
do e erguendo financeiramente sua rede ou ela estd erguendo vocé. A ten-
déncia das redes sociais sempre serd tornar todos iguais em todos os

aspectos ao longo do tempo.

22 NOSSOS AMIGOS NOS AFETAM ENOS 0S AFETAMOS

Se as redes sociais nos influenciam nos tornando cada vez mais parecidos
com ela, imagine o amigo mais préximo ou aquela pessoa que passa muito
tempo com vocé. Pesquisas mostram que quando um companheiro de
quarto ¢ muito estudioso, o outro rapidamente muda seus hdbitos e passa
a estudar mais. Quando alguém passa a sentar a mesa com alguém que
come muito, passa a comer mais também.

Como sabemos, o contdgio social funciona nas duas mios, de forma
que o guloso vai comer menos e o estudioso vai dar uma pequena relaxada
nos estudos. Olhando para a vida financeira de seus amigos mais préximos e
de mais contato, vocé estd contribuindo com o sucesso financeiro deles e se
prejudicando, ou, por serem mais bem-sucedidos que vocé, eles o estao pro-
movendo financeiramente e, consequentemente, se tornando mais pobres?

Ficam as perguntas: Quem sao as pessoas mais proximas a mim dentro
de cada rede? A influéncia deles na minha vida financeira é positiva? De
quem devo me aproximar mais? De quem devo me afastar parcial ou com-
pletamente em cada um de meus grupos sociais? Se vocé jé sabe o que fazer,
comece agora. Se nio sabe ou nio estd certo, observe o exemplo a seguir.

Como no exercicio anterior, neste exemplo avaliamos a influéncia dos
membros mais chegados ou que passam mais tempo com vocé. E usamos
a mesma l6gica de pontuagio da qualidade da influéncia financeira. Quan-
to mais perto de 5, mais positiva ¢ a influéncia. Quanto mais perto de -5,
mais negativa. E, quando for zero, indica que essa pessoa vive o mesmo

padrao financeiro que vocé.
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EXEMPLO
PESSOA MAIS CONECTADA A VOCE DE CADA REDE PADRAO FINANCEIRO MEDIO
12 CARLOS (MELHOR AMIGO DESDE A INFANCIA) 2

2% CARLA (ENTROU JUNTO NA FACULDADE)

32 JOLI0 (QUE 0 LEVOU A IGREJA)

40 [RMAO (MAIS VELHO)

52 VALDIR (PARCEIRO NO TIME DE TIR0)
TOTAL DE INFLUENCIA FINANCEIRA DAS REDES

N O N O N

No exercicio anterior avaliamos a intensidade e a qualidade da in-
fluéncia das redes em que vocé estd inserido. Agora, no exercicio a seguir,
vocé vai avaliar os contdgios das pessoas diretamente ligadas a vocé.

Observacio: Se vocé estd fortemente conectado a alguém que nao faz
parte de nenhuma das redes em que estd inserido ou faz parte, vale a pena

colocd-lo na avaliagao.

PESSOA MAIS CONECTADA A VOCE DE CADA REDE PADRAQ FINANCEIRO MEDIO
10
20
30
40
Ko
TOTAL DE INFLUENCIA FINANCEIRA DAS REDES

3¢ 0 AMIGO DO AMIGO DO MEU AMIGO ME INFLUENCIA

Chegamos agora a uma encruzilhada, e o pior é que chegamos a ela de
olhos vendados. Podemos escolher em que grupo social estaremos apenas
por pura observagao e discernir se queremos aquele tipo de contdgio e in-
fluéncia ou ndo. No entanto, também posso escolher me aproximar do
fulano que agrega valores & minha vida ou me afastar de beltrano que suga
minhas energias e me ensina a ser uma pessoa pior naquilo que justamente
mais sofro.

Mais uma vez, essas escolhas sao feitas apenas por observagio dos re-

sultados e dos comportamentos das pessoas e das redes sociais de que par-
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ticipamos. Quem ¢ forte emocionalmente e sabe o poder do contdgio
emocional ¢ capaz de agir na dire¢io certa. Contudo, a ciéncia nos revela
também que, além da influéncia das redes como um todo e das pessoas
diretamente conectadas a nés, somos também profundamente influencia-
dos pelo amigo do amigo do meu amigo.

Em outras palavras, até o terceiro grau de contato produz influéncia so-
bre a minha vida. Até amigos dos meus amigos me influenciam. Se for dificil

compreender a extensdo do contdgio social, observe a figura abaixo.

Isso quer dizer que até pessoas que ndo pertencem ao seu grupo social
e que vocé nio conhece nem nunca viu, porém sao amigos dos seus ami-
gos, vao influenciar seus resultados financeiros. Entdo, mais uma vez, ter
amigos e parceiros bem-sucedidos e participar de redes sociais vitoriosas
financeiramente vai fazer toda a diferenca na sua vida. Serd como um

antidoto as influéncias dos amigos ocultos de seus amigos.

SOMOS MAIS QUE SUCESSOS FINANCEIROS

Devemos nos lembrar de que estamos emitindo a nossa influéncia de
tudo que somos e de tudo o que fazemos, como também estamos receben-

do a influéncia de todas as dreas da vida das pessoas e redes a que estamos
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conectados. Por isso vocé precisa ter sabedoria e discernimento para esco-
lher suas redes e pessoas nio apenas pelo dinheiro ou sucesso financeiro
que possuem, mas também pelos outros estimulos que o afetardo. Afinal,
todos nés nos influenciamos em todas as 11 dreas da vida.

Por exemplo: Pense numa relagio com uma pessoa em que vocé ¢
positivo na influéncia financeira e ela negativa, ou seja, vocé possui mais
dinheiro que ela. No entanto, essa pessoa ¢ uma jogadora de ténis bem
melhor que vocé. Assim a troca fica justa. Vocé se torna um jogador de
ténis melhor e ela cresce financeiramente.

Vamos a outro exemplo de influéncia justa. Ricardo é um superem-
presdrio, porém descontrolado com as emogoes. Jd Pedro nio é tio bem-
-sucedido quanto Ricardo, porém ¢é muito equilibrado e cheio de
inteligéncia emocional. Mais uma vez a troca ¢ justa, ambos doam e ambos

ganham algo no contdgio social entre eles. Lembre-se:

“Tem poder guem age, mais poder ainda guem age certo e superpoderes
24 24
quem age, age certo e na velocidade certa.”

Paulo Vieira

Assim, vé em frente e coloque em prdtica as cinco condutas da riqueza
e comece a experimentar imediatamente as mudangas que sé os que agem

podem vivenciar.

Com base na leitura feita até aqui, escreva no quadro a seguir quais

decisoes vocé toma.

QUADRO DE DECISOES




0 EXERCICIO DO ENRIQUECIMENTO

“Somos o que fazemos repetidamente. Portanto, exceléncia nio é um
ato, mas um hdbito.”

Aristételes

Da mesma maneira que um corredor treina as pernas com os exercicios
certos, que um fisiculturista trabalha deliberadamente para ganhar mas-
culos peitorais mais exuberantes e que um cantor exercita a perfeicao do
seu vibrato, podemos também fortalecer nossos musculos emocionais do
sucesso financeiro. Podemos e devemos exercitar os comportamentos fi-
nanceiros certos que nos fornecerdo novos habitos e com eles novas cren-
cas: de SER rico, de FAZER muito mais dinheiro ¢ de MERECER
riquezas sem medida.

A ciéncia da mente humana nos mostra que podemos interferir na pi-
rimide do individuo e reprogramar as trés crencas financeiras mais impor-
tantes: identidade, capacidade e merecimento financeiro. Essa intervencio
pode ser feita de duas maneiras: com exercicios emocionais profundos,
como faremos nos préximos capitulos, e por meio de uma mudanga cogni-

tiva comportamental. Ou seja, através de um modelo de comportamento
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repetido de tal maneira que se transforme em um hdbito e, pela repeticao
desse novo hébito, sejam produzidas novas crencas financeiras.

Estudando o histérico de pessoas que prosperaram e nao conseguiram
manter a prosperidade e de outras que se mantiveram ricas depois de rece-
berem herangas ¢ aquelas que perderam toda a heranca recebida, pude
identificar uma combinagio de seis comportamentos fundamentais de en-
riquecimento. Para produzir uma vida verdadeiramente préspera, eles pre-
cisam ser vivenciados na sequéncia e na proporg¢ao certas.

Veja a seguir a sequéncia dos comportamentos que, ao ser exerci-
tados repetidamente como um novo estilo de vida financeira, produzi-
rao mudancas extraordindrias e imediatas em sua vida financeira.

1o Pagar-se primeiro;

2° Doar;

3° Pagar todas as contas;

40 Investir em ser rico;

5° Poupar para os sonhos;

6° Abundar: gastar ou investir ou doar.

Se vocé j4 participou do Método CIS®, o maior curso de inteligéncia
emocional da América Latina, sabe que todo comportamento ¢, na verda-
de, uma comunicagao. E sabe que toda comunica¢io é uma maneira cons-
ciente ou inconsciente de programar ou reprogramar suas crengas. Assim,
uma comunicagio pobre produz resultados de pobreza e quem pertence a
classe média estd nessa situagao porque aprendeu uma maneira mediana de
se comunicar sobre riqueza. Jd quem ¢ rico nio é por acaso, mas porque
possui uma comunicagio e um comportamento indutores de riqueza.

Vocé aprenderd agora uma maneira infalivel de se comunicar e produ-
zir uma mentalidade e um contexto real de riqueza.

O primeiro passo ¢ pagar-se primeiro e nunca mais dizer que nio viu
a cor do dinheiro. O segundo passo é doar, afinal s6 doa quem tem algo
para dar. O terceiro é pagar todas as contas pontualmente e com toda a
dignidade. O quarto passo ¢ deixar de ser tomador para se tornar investi-

dor. O quinto passo é ser merecedor e poupar para realizar seus sonhos.
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No dltimo passo, depois de todos os anteriores, ainda ¢ preciso ter sobras
financeiras e decidir com toda a liberdade o que fazer com o saldo de suas
receitas e abundar na prépria vida ou na vida de outras pessoas. Para que
vocé entenda a fundo esses exercicios ou comportamentos enriquecedores,

vou detalhar cada um deles a seguir.

PRIMEIRO PASSO: PAGAR-SE PRIMEIRO

E o exercicio do merecimento, em que vocé deixa de ser coadjuvante e se
coloca em primeiro lugar na prépria vida. E como gritar a0 mundo e a
vocé proprio: “Eu mereco ter dinheiro”. Para a maioria das pessoas ¢ um
grande desafio receber o pré-labore ou saldrio e retirar uma parte para si
jd no inicio. O normal dos funciondrios e empreendedores com mentali-
dade financeira pobre é pagar primeiro todas as contas e obrigagoes. (Na
maioria dos casos ainda dizem: “Pagando as contas eu jd estou satisfeito”.)

O que essas pessoas estdo dizendo com esse comportamento é que,
primeiro, vém os outros e depois, se sobrar algum dinheiro, elas e suas
necessidades. Com a repeticio desse terrivel comportamento de pagar pri-
meiro os outros, essas pessoas reforcam para si, més a més, que nao sao
merecedoras do melhor, muito menos de ter dinheiro ou ser rico. Com um
comportamento repetido com tanta disciplina, é certo que suas crengas
financeiras serio as mesmas: nao mereco ter dinheiro.

Quantas pessoas vocé jé ouviu dizer que dinheiro na mao ¢ vendaval,
ou que nao viu nem a cor do dinheiro? Se vocé realmente quiser ter suces-
so financeiro terd de aderir a um novo comportamento, por mais estranho
que parega. O comportamento ¢é se pagar antes de qualquer outra coisa ao
receber seu saldrio ou pré-labore.

Em primeiro lugar, defina os percentuais desses novos comportamen-
tos. Para quem estd iniciando esse novo padrao de comportamentos enrique-
cedores, aconselho que o percentual inicial seja de 5% para se pagar primeiro.

Assim que receber seu saldrio ou pré-labore, separe 5% do montante

e leve para casa em dinheiro vivo. Se quiser troque em délar ou euro, o
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importante é que vocé passe a ter intimidade com o dinheiro em si. A
maioria de nés nao aprendeu a se relacionar com o dinheiro, e té-lo é algo
estranho e incomum. Serd que desde cedo vocé tinha uma mesada e com
ela vocé aprendeu a poupar, a gastar ou realizar seus sonhos de crianga ao
mesmo tempo?

Para a maioria de nds, lidar com dinheiro é uma completa novidade.
Uns o seguem como um deus, outros o desejam como uma loteria e outros
ainda o desprezam como o vil metal. O que essas pessoas tém em comum?
Uma relagao disfuncional com o dinheiro.

Ao se pagar primeiro e em espécie, vocé aprenderd a manusear dinhei-
ro, guardd-lo e té-lo perto de vocé de forma real e tangivel. O dinheiro
nao deve ser um completo estranho, pois, se assim for, ou vocé dard mais
atencdo e valor do que ele merece ou vai temé-lo como se teme alguém
desconhecido. Pessoas que nio possuem intimidade com dinheiro repetem
constantemente os mesmos comportamentos sabotadores quando estdo de
posse dele. Gastam imediatamente, perdem, doam tudo, fazem maus ne-
gbcios ou deixam-se ser roubadas.

Vocé deve estar se perguntando: “Como me pagar primeiro se nao
sobra nem mesmo para pagar as contas?”. Para executar esse comporta-
mento financeiro de pessoas ricas, si0 necessarios muita determinacio e
muito planejamento. Determinagio para fazer aquilo a que ndo estd habi-
tuado e planejamento para fazer na propor¢io certa e real. Se vocé nao
consegue pagar todas as suas contas em dia, o primeiro passo é montar o
seu orcamento familiar'? e reduzir drasticamente seus gastos.

Adequacio do orcamento familiar é o inicio de tudo. Nao importa o
que seja, gastos com roupa, cervejinha, cigarro, almogo fora de casa, bala-
das. O ideal ¢ que vocé elimine o méximo possivel no inicio. Se tiver de ser
radical, seja. Se tiver de vender seu carro e comprar outro mais barato e
com uma taxa de juros menor, faga isso. Lembre-se de que o custo de um
carro ndo é apenas a prestagio. Quanto mais caro e luxuoso for o carro,
mais caros serdo: o IPVA, o seguro, as revisdes, o consumo de combustivel,

as manutengoes e maior serd a perda financeira ao trocd-lo.

12 Faca o download da Planilha de Orgamento Familiar no site www.febra.me/

fe-ferramentas.
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Entao, vamos supor que vocé reduziu seus gastos e com isso a primei-
ra coisa que faz apds receber seu saldrio ¢ se pagar primeiro. Vamos imagi-
nar que seu pro-labore é de 10 mil reais e, dessa forma, o comportamento
de se pagar primeiro corresponde a 500 reais. E vocé jd sabe o que vai fazer
com esse dinheiro. Vai guardar em espécie, dinheiro vivo, em casa.

E 6bvio que vocé nio vai juntar esse dinheiro indefinidamente. Depois
de 4 a 6 meses acumulando na sua gaveta em casa, vocé vai pegar quase todo
o dinheiro acumulado, deixando apenas 10% do valor do seu saldrio ou
pré-labore. Tendo como exemplo o saldrio ou pré-labore de 10 mil reais,
6 meses depois de se pagar primeiro com 5%, vocé teria 3 mil reais na gave-
ta. Dessa forma vocé deixa mil reais e o restante vocé vai agregar a uma das
outras contas. Porém, esse comportamento se manterd até vocé acumular
seu primeiro milhdo em espécie. Isso mesmo, esse primeiro milhdo vai
acontecer antes do que vocé imagina, se cumprir os seis comportamentos.

O importante é que vocé venceu a primeira etapa e agora vocé paga a
si mesmo.

Pagar-se primeiro produz crengas de que:

1o Mereco ter dinheiro;

20 Naio sou escravo do dinheiro, afinal eu o possuo;

30 Tenho intimidade com o dinheiro e a presenca dele na minha

vida nio me assusta.

SEGUNDO PASSO: DOAR

Doar é um comportamento de enriquecimento muitissimo importante.
Talvez o mais importante dos seis comportamentos que o levarao de uma
mentalidade de escassez para uma mentalidade abundante. O fato é que
. o A
pessoas verdadeiramente ricas sio abundantes e fartas. Elas tém sobras em
sua vida financeira. Sdo pessoas que transbordam seus recursos financeiros
com sabedoria no lugar certo. Afinal, como alguém pode ser de fato rico se
s6 tem para si mesmo sem nada para dar, doar ou contribuir para um mun-

do melhor?
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Pessoas escassas acreditam que para elas terem, outra pessoa nao pode
ter. Jd uma pessoa abundante sabe que ela e outras pessoas podem ter. A
mentalidade da escassez é uma méxima do capitalismo da época da Revo-
lugdo Industrial e do comunismo marxista. E a forma escassa de pensar e
viver. Essa mentalidade poderia ser verdade nos idos de 1700 ou 1800,
porém hoje, na era da tecnologia digital, em que zilhoes de megabytes de
informacio estdo disponiveis na internet gratuitamente, vemos pessoas que
ontem eram pobres mas hoje sao ricas.

O mundo atual é repleto de possibilidades e acesso irrestrito a informa-
¢do. Mais adiante, cito o caso de um garimpeiro falido e quebrado que se
tornou rico e préspero, a partir de um curso superior feito a distincia.

O que precisamos para prosperar ¢ de uma mentalidade de abundan-
cia, quanto mais pessoas prosperas, mais pessoas compram e consomem,
mais empresas produzem riqueza, mais empregos e mais dinheiro para cir-
cular e ser distribuido e também mais pessoas prontas para doar.

Pesquisas ao redor do mundo mostram que quem doa 10% de seus
rendimentos nio passa por problemas financeiros. Entio, fago o mesmo
questionamento de Bodo Schifer, no seu livio O caminho para a liberdade
financeira (2015), em que ele se pergunta por que justamente as pessoas
que doam 10% de seus ganhos prosperam mais financeiramente do que
aqueles que ficam com os 100%. A explicagio ¢ simples. E um exercicio
dos musculos e crengas financeiras.

Quando exercitamos a doagio como estilo de vida financeiro, algu-
mas crencas sio instaladas:

1° Sou abundante;

20 Sou capaz de ganhar mais;

3¢ Existe mais que o suficiente para todos;

40 Sou generoso e grato;

5° O mundo é um lugar bom de se viver;

6° Sou importante para pessoas ¢ para um mundo melhor;

7° Sou merecedor de ter mais, afinal contribuo e ajudo quem precisa;

82 Agrado a Deus, pois ajudo o desvalido e necessitado.



FATOR DE ENRIQUECIMENTO 129

O comportamento sistemdtico de doar interfere positivamente nas
trés crengas formadoras do individuo. Primeiro, no SER verdadeiramente
rico, pois para ser rico é necessdrio ter mais que o suficiente para si e assim
poder transbordar com sabedoria e eficiéncia fazendo um mundo melhor.

Doar também interfere na crenca de capacidade, pois, 2 medida que
vocé doa com alegria, prazer e satisfagao sem faltar para vocé e para os seus,
¢ enviada uma informacio ao seu cérebro de que vocé é capaz de produzir
abundantemente mais, gerando assim um arcabougo de autoconfianca. A
confianca em sua capacidade de doar e mesmo assim continuar tendo re-
forga suas crengas de capacidade de FAZER mais dinheiro e riquezas.

Esse comportamento interfere também na crenga de merecimento, pois,
a medida que doo, eu me vejo como uma pessoa melhor. Cada vida impac-
tada com o meu doar financeiro me converte consciente e inconscientemen-
te em uma pessoa do bem, alterando e melhorando as crengas de identidade
sobre mim mesmo. Quem doa como estilo de vida ¢ quem, pelo senso indi-
vidual e comum, merece coisas boas. E quanto mais as pessoas doam, melho-
res se tornam e mais merecedoras de TER coisas ainda melhores.

Quanto doar? Como comegar a doar? Sio duas perguntas que meus
alunos e clientes me fazem com bastante frequéncia no curso Fator de Enri-
quecimento®. O ideal é doar 10% de tudo o que se ganha. E um percentual
biblico, o dizimo, a décima parte. A Biblia diz que a décima parte do que a
pessoa ganha deve ser dada a Deus ¢, levando em conta que nao existe um
banco celestial para vocé enviar seu dizimo a Deus, a Gnica maneira de fazé-
-lo é por meio das pessoas aqui na Terra. E acredito nesse niimero e nessa
propor¢ao. No entanto, o importante é que esse percentual de sua renda
seja doado com alegria, prazer e satisfag:éo, pois, se nao for assim, tera efeito
contrdrio em suas crengas, trazendo pobreza e afastando riqueza.

Se vocé nio doa para orfanatos, instituigoes de assisténcia ou para sua
igreja, s6 pode haver duas explicagdes: ou vocé é uma pessoa muito
egocéntrica e indiferente a0 mundo que o cerca ou tem mentalidade de
escassez e acredita que se doar faltard para si e para os seus.

Enquadrando-se no primeiro ou no segundo caso, vocé nao ¢ verda-
deiramente rico. A medida que consegue de fato doar percentualmente

mais de seu saldrio ou pré-labore para os necessitados, mais rico e abun-
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dante vocé se torna. A medida que se aproxima dos 10% de doagio, vocé
se torna verdadeiramente rico.

Mais uma vez muitas pessoas dirdo que nio conseguem doar 10% de
sua renda e a resposta é simples: niao conseguem porque possuem uma
mentalidade pobre e desorganizada. Pois, se fossem ricos, doariam talvez

mais que 10% de sua renda mensal.

COMO DOAR SE NAG TENHO O SUFICIENTE PARA MIM?

Como j4 falei anteriormente, ou vocé aumenta a sua renda sem aumentar
SEus gastos ou diminui os gastos o suficiente para, nesta nova etapa, ter
10% para doar. No meu caso, quando enveredei por essas mudangas, op-
tei por perseguir um pré-labore maior. Acredite, isso sempre serd possivel.

Sempre ¢é possivel trabalhar melhor, gerar mais resultados e produzir o
reconhecimento necessdrio para um aumento no saldrio ou no pré-labore.
Seja sincero com vocé mesmo. Quanto a mais vocé poderia produzir: 10%,
20%, 30%, 40% a mais com os mesmos recursos? E em quanto vocé pode
aumentar a qualidade do seu trabalho com os mesmos recursos: 10%, 20%,
30%, 40% a mais? Combine os dois e com facilidade vocé aumentara de
20% a 40% seus resultados profissionais e, consequentemente, os resultados
financeiros. Sim, é possivel ter um saldrio ou pré-labore maior. Se for neces-
sdrio, capacite-se mais para isso, mas nao me venha dizer que é impossivel.

Hoje, o Brasil vive a sua maior crise de competéncia. As pessoas compe-
tentes estao completamente escassas, as empresas estao dando o que podem e
nio podem para manter seus talentos, como também estao pagando mais
para talentos sairem de onde esto e se juntarem a suas empresas. Se vocé nao
recebeu pelo menos duas propostas de trabalho nos tltimos seis meses, preci-
sa repensar sua maneira de trabalhar e produzir.

Independentemente de conseguir aumentar seu saldrio ou pré-labore,
¢ fundamental cumprir a segunda etapa do projeto de fortalecimento fi-
nanceiro que é doar 10% de seus rendimentos. Se vocé nio se sente capaz
de aumentar seus rendimentos, talvez a estratégia seja reduzir novamente
seus gastos. Para isso, mais uma vez vocé precisa lancar mao de um orga-

mento familiar estruturado. Acesse o site: wwuw.febra.melfe-ferramentas e
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baixe o orcamento familiar, assim ficard mais fécil criar e seguir um orga-
mento familiar financeiro.

Como costumo dizer: “Tem poder quem age. E tem mais poder ainda
quem age na dire¢ao certa’. Pessoas fracas ou vacilantes talvez passem por
essa etapa do processo e a deixem no mundo das possibilidades sem uma
agao concreta para colocd-la em prética por vdrios motivos. Para mim, nem
sempre foi fécil doar, muito menos doar 10% de todos os meus rendimen-
tos. Como cristao, sempre entendi a importincia de dizimar, ou seja, doar
10% de tudo o que ganho como pessoa fisica para minha igreja se manter,
crescer ¢ ainda promover acoes consistentes de assisténcia aos carentes e
necessitados. Passei por todas as fases. Enfrentei momentos em que nao
doava porque de fato vivia como pobre. Momentos que doava uma peque-
na esmola para Deus, como se ele precisasse de esmolas de uma pessoa es-
cassa.

No entanto, 2 medida que aprendi de Deus e agi contra minha natu-
reza pobre e egoista, fui me tornando um dizimador constante e consisten-
te. Quando me tornei um verdadeiro doador, tudo foi melhorando rdpida
e extraordinariamente na minha vida financeira. No comeco, eu dizimava
um quarto do total toda semana, pois 0 montante parecia menor e mais
fécil de doar. Depois fui sendo capaz de doar de uma tnica vez os 10% de
minha renda. Hoje, minha esposa e eu doamos mais de 15% de nossa
renda mensal. Nao importa quanto ganhemos naquele més, 10% vao para
a igreja e pelo menos mais 7% doamos para obras e institui¢oes de assistén-
cia, e até para parentes necessitados.

Posso afirmar, por experiéncia propria e dos meus clientes diligentes,
que cada centavo doado, cada vida impactada, cada sorriso de uma crian-
¢a, ou olhar de esperanca de um adulto desvalido nos fazem mais merece-
dores de coisas boas e ainda tornam o mundo onde meus filhos e netos
vao morar um lugar melhor. Como se nio bastasse, me faz uma pessoa
mais rica e prospera financeiramente. Ciente de todas essas informagoes
sobre os beneficios de doar, peco que vocé complete a frase com base no
que vocé aprendeu até aqui.

S6 nao doa quem




132 PAULQ VIEIRA

Seja por aumento dos rendimentos ou por redugao dos gastos, vocé
agora estd doando para sua igreja ou para uma institui¢ao de assisténcia
10% de seus rendimentos mensais e vocé sabe quais mudancas esse com-
portamento produzird em suas crengas.

Agora vocé estd pronto para ir para a terceira fase do processo de for-

talecimento dos seus musculos financeiros.

TERCEIRO PASSO: PAGAR AS CONTAS

Quando me refiro a pagar as contas, quero dizer trés coisas: pagar todas as
contas, pagd-las em dia e pagd-las com certa facilidade e sobretudo com
sobras. Os beneficios emocionais promovidos por esse comportamento
aprimoraram a autoimagem do individuo. Fazendo-o se ver como uma
pessoa honesta, préspera, digna de confianga. Como ¢ dignificante poder
olhar para as pessoas com a cabeca erguida e com orgulho de quem se é.
Como ¢ prazeroso poder atender o telefone a qualquer hora e em qualquer
lugar com a certeza de que nio receberd cobrangas por contas atrasadas.
Como ¢é bom receber a ligagio do gerente que quer saber onde aplicar seu
dinheiro e nio para avisar que o cheque voltou sem fundos. Como ¢ dano-
so fazer compras para se sentir rico e depois que as contam chegam, sem
saber como pagd-las, sentir-se a pessoa mais pobre do mundo. Saiba que o
comportamento de ser um bom pagador altera diretamente a crenca de
identidade, fazendo-nos ser présperos.

Acredite, vocé nunca vai ser de fato rico se todo més ficar devendo ao
cartdo de crédito e cheque especial ou se tiver de contar cada real para pa-
gar as contas. Pior ainda serd ter de pedir dinheiro emprestado para pagar
suas contas. Estes sio comportamentos e atitudes de pessoas limitadas fi-
nanceiramente. Mais devastador ainda ¢ ter contas atrasadas e receber
aquelas humilhantes cobrangas que, na verdade, mais do que cobrangas,
sio acusagoes que danificam suas crengas de identidade, tanto morais,

quanto de prosperidade.
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Vemos muitas pessoas que compram um carro que nao podem pagar
com facilidade, compram roupas, fazem viagens e frequentam ambientes
que também nao podem pagar. Tudo isso para se sentirem mais ricas ou
prosperas. No entanto, o sentimento de riqueza dura apenas o tempo de
adquirir o bem ou o servico, pois cada conta dificil e suada para pagar e cada
cobranc¢a de uma conta atrasada é uma acusacio ou afirmagio que diz: “Vocé
¢ pilantra, devedor que ndo honra suas obrigagoes!”. Ou ainda: “Vocé é po-
bre, endividado. Vocé, na verdade, é uma farsa! Suas roupas e seu carro sao
apenas um disfarce de rico”. Dessa maneira, vocé estard vivendo segundo
suas limitacoes, sentindo pressao, inseguranca e davida a respeito de sua vida
financeira e seu futuro. O sentimento reinante e duradouro serd o desconfor-
to, a inseguranca de viver quase literalmente com a corda no pescoco.

Para comecar a jornada de fortalecimento dos masculos financeiros, o
percentual minimo indicado para esta etapa é de 60%, ou seja, vocé vai
comprometer no miximo 60% de seus rendimentos mensais para pagar
suas contas da forma correta. Vamos recapitular:

1o Pagar-se primeiro: 5%;

20 Doar com sabedoria para quem precisa: 10%;

3° Pagar todas as contas: 60%.

Novamente um or¢amento familiar equilibrado e planejado é funda-
mental para cumprir a terceira etapa desse processo de fortalecimento fi-
nanceiro. Pessoas bem-sucedidas chegam a viver com apenas 20% a 30%
de seus rendimentos. A medida que os rendimentos crescem mais que os
gastos mensais, elas podem deslocar os recursos antes usados para pagar as
contas para investir e se tornarem mais ricas.

Tanto quanto a primeira e segunda etapas do processo interferem nas
crencas formadoras do individuo, pagar as contas da maneira correta tam-
bém interfere em toda a cadeia de crencas financeiras. Antes de qualquer
coisa, interferem na autoimagem: como ¢ a autoimagem de uma pessoa que
anda em um carro esportivo caro e estd endividada e cheia de contas atrasadas
e com medo de atender o telefone porque pode ser um cobrador do outro

lado da linha? Como ¢ a autoimagem e os sentimentos reinantes na pessoa
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que, apesar de andar coberta de grifes, tem seu nome negativado em institui-
¢oes financeiras e érgaos de protegio ao crédito? Assim, pagar todas as contas
em dia melhora nossa autoimagem e nos faz acreditar em nés mesmos.

Vamos a mais perguntas: Quem tem a melhor autoimagem financeira:
quem anda em um carro esportivo e caro e estd com as prestagdes da casa
vencidas, o CPF negativado e os cobradores batendo  sua porta, ou aquele
que trocou seu carro por um mais barato, porém jd se pagou primeiro, doou
10% para os necessitados e ainda tem todas as contas pagas corretamente?

Enquanto o primeiro estd vivendo segundo suas limitagoes e se tor-
nando cada vez mais pobre financeira e emocionalmente, o segundo, mes-
mo aparentemente vivendo de forma mais simples, estd seguindo suas
possibilidades e se tornando cada vez mais rico. E questio de tempo para
que o primeiro quebre financeiramente e o segundo fique realmente rico e
préspero em seus proprios termos.

Cumprida a terceira etapa, podemos entrar agora na quarta etapa, no

menos importante que as outras trés. Vamos a ela.

QUARTO PASSO: INVESTIR PARA FICAR RICO

Esta etapa é a mais prazerosa para muitas pessoas. Afinal, quem nio quer
ficar rico? No entanto, estd diretamente ligada ao cumprimento das outras
trés anteriores. Uma complementa a outra e todas juntas produzem o con-
junto das crengas financeiras fortalecedoras.

A maioria das pessoas trabalha para conseguir dinheiro, porém as pes-
soas com mentalidade rica fazem com que o dinheiro se multiplique por si
s6, independentemente se elas estao ou nio trabalhando. O caso dos sécios
Tiago e Bruno, mencionado no primeiro capitulo, retrata isso. Apesar dos
gastos exorbitantes, Bruno conseguiu obter um patrimonio duas vezes
maior que o do sécio, porque investia mais e da maneira certa.

O percentual minimo indicado para iniciar essa etapa é pelo menos
10% dos seus rendimentos para ficar rico. Fique atento para nao confundir
essa etapa com poupanga, pois a poupanga, em nossa abordagem, ¢ uma

maneira de realizar sonhos e usufruir da vida.
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Para a maioria das pessoas, investir para ficar rico é um caminho des-
conhecido e repleto de armadilhas. Devemos minimizar os riscos, nunca
desistir de investir e aprender a fazé-lo. Investindo cada vez melhor, com
mais seguranca e mais rentabilidade. Esse ¢ um caminho que nio se trilha
do dia para a noite e, quanto mais informacao e conselheiros experientes,
mais seguro e menos erros vocé cometerd. Nunca esquega: investir ¢ um

jogo de paciéncia.

EM QUE INVESTIR?

Nao sou nenhum megainvestidor, muito menos um expers em investimen-
tos de alta performance. Dedico 95% do meu tempo ao que é minha mis-
sio de vida e paixdo, que ¢ ajudar pessoas a serem tudo o que
potencialmente sio capazes por meio do Coaching Integral Sistémico®. J4
aos meus investimentos dedico menos de 5% do meu tempo. No entanto,
a0 longo dos tltimos anos tenho feito bons negécios e colhido bons divi-
dendos também.

Jd investi em agoes, em titulos, em szart-ups. Contudo, provavelmente,
como nao sou um investidor profissional nem dedico muito tempo a isso,
meu foco principal em investimento sempre foram os iméveis. Pois, dessa
maneira, sinto-me mais seguro ao olhar para um terreno ou empreendi-
mento e ver ali meus recursos.

Quando nio tinha experiéncia em imdveis, eu aplicava meus recursos
financeiros em loteamentos devidamente registrados e apartamentos ainda
na planta com toda a documentagio de incorporagio em dia. Era uma
maneira de investir com menos rentabilidade, porém com muito mais se-
guranca. Passei anos da minha vida investindo assim.

Com o tempo, com mais informagoes ¢ maturidade, percebi que a
visdo de um bom investidor ¢ a combinagio de trés fatores: a seguranca do
investimento, o retorno sobre o capital investido e o tempo de retorno e,
por isso, me associei a dois experss: um na drea comercial e outro na drea
juridica imobilidria.

Meu sécio expert imobilidrio sabe o que comprar, quando comprar,

como comprar e por quanto comprar. Jd meu outro sécio cuida de todas
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as questdes juridicas e minimiza os riscos dos nossos investimentos. Com
os dois passei a ousar mais e a investir atendendo aos trés fundamentos:
maior seguranga, maior retorno sobre o investimento e tempo normal-
mente menor do retorno do capital investido. A diferenca na minha ba-
langa patrimonial foi gritante depois da entrada dos meus novos sécios.
Nossos investimentos imobilidrios preferidos sao: terrenos para loteamen-
to, terrenos em drea comercial bem movimentada e iméveis arrematados
em leilao.

Para quem estd comegando, provavelmente o primeiro passo deve ser
juntar algum dinheiro e ter um montante suficiente para comprar ou dar
entrada em um imével. O segundo passo é ter um corretor confidvel que
possa orientd-lo em aquisi¢oes que preencham os trés pré-requisitos, come-
cando, porém, com a seguranca do investimento.

Vocé deve estar se perguntado se é possivel, com tao poucos recursos,
tornar-se um investidor imobilidrio. A resposta é sim. Vocé precisa primei-
ramente querer investir, mobilizar a sua atengio e intenc¢do nessa dire¢io e
buscar informagées de credibilidade de pessoas com perfil parecido com o
seu e que estao investindo e obviamente tendo sucesso. O segundo passo é
agir na dire¢do certa. Sempre existird um loteamento, apartamento ou
prestacdo de um imével que caiba no seu bolso. Depois de meses ou anos,
esse imovel terd se valorizado e entdo é hora de realizar seu lucro ¢, com ele,
fazer um novo e maior investimento.

A maior armadilha dessa fase, porém, nio sio os maus investimentos,
e sim a impaciéncia e a desorganizagio financeira. A impaciéncia faz com
que a pessoa venda seu imével antes da hora e por motivos futeis. Trocando
o investimento para ficar rico pela realizagio de um sonho, como uma
viagem, um carro, uma festa, ou algo assim. A outra armadilha é nao con-
seguir criar e manter-se dentro do orcamento, por isso, as dividas crescem
e o novo investidor se desfaz de seu investimento para pagar as dividas.

Vamos a um caso: Tenho uma amiga bancdria que tinha seu orcamen-

to muito apertado e, por isso, nio conseguia investir e continuava vivendo
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o ciclo de paralisia financeira. Nao por acaso, meu corretor me trouxe
uma pechincha, as quatro dltimas unidades de um edificio muito bem
localizado, nas quais a construtora estava disposta a dar um desconto de
10% se fossem vendidas as quatro unidades juntas. Eu sabia que a cons-
trutora queria desmontar o estande de vendas e liberar os corretores de
plantio para outra obra, porém ainda faltava vender quatro unidades. Fiz
a proposta de 15% de desconto e uma condigao mais facilitada para pagar.
Assim ocorreu, eles aceitaram minha proposta. Fiquei com trés unidades
e fiz com que minha amiga ficasse com uma. No inicio, ela me odiou.
Temia nio conseguir pagar, duvidando se teria dinheiro suficiente para as
prestagdes. O fato é que ela pagou as prestacdes apenas com os sapatos e
bolsas que deixou de comprar. E o melhor, fez isso sem alterar em nada
sua qualidade de vida. Em menos de seis meses, vendi dois dos aparta-
mentos pelo preco de tabela embolsando 15% do valor do imével em
cada, sem investir praticamente nada.

Nada mais ingénuo e infantil do que ouvir e pedir conselhos a quem
nao tem resultados positivos e concretos a mostrar. Antes de contratar um
corretor, certifique-se de que ele tem clientes parecidos com vocé e tem no
portfélio de iméveis o tipo de imével que vocé procura. Também ¢é funda-
mental conhecer clientes desse corretor para atestar seu compromisso e
sua credibilidade profissional em atender as suas necessidades.

Lembre-se de que depois de ter cumprido a primeira etapa de se pagar
primeiro e assim ter acumulado em casa 10% a 20% do valor de seu ren-
dimento mensal, vocé pode direcionar os 5% do “se pagar primeiro” exce-
dente para o quarto passo que ¢ investir para ficar rico. Fazendo isso vocé
terd 15% para investir e enriquecer.

Parabéns, vocé jd estd cumprindo as quatro etapas do comportamento
financeiro fortalecedor!

1o Pagar-se primeiro: 5%;

20 Doar com sabedoria para quem precisa: 10%;

3° Pagar todas as contas: 60%;

40 Investir para ficar rico: 10%.
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QUINTO PASSO: POUPAR PARA 0S SONHOS

Vocé vive ou sobrevive? Essa pergunta pode parecer sem sentido, mas, na
prética, as pessoas que nao usufruem da prépria vida se tornam sobreviven-
tes sobrecarregados da prépria histéria. Levam uma vida pesada, estressa-
da, cansativa e sem sentido.

Quando olhamos para nés mesmos e nossas necessidades, passamos
a ter uma percep¢ao mais holistica e compreendemos que temos necessi-
dades bdsicas, como comer, beber, nos proteger, mas também necessida-
des secunddrias muito importantes, como amar, se divertir, rir, se alegrar
e socializar.

Sem cumprir essas duas categorias de necessidades, o ser humano es-
tard longe de ter uma vida plena e feliz. Por incrivel que pareca, para algu-
mas pessoas, se bem usado, o dinheiro pode ajudar quem quer que seja a
realizar essas duas categorias de necessidades. Se bem usado, o dinheiro
pode ajudi-lo a se alimentar, morar e lhe dar prote¢io, como também pode
ajudar a se divertir, rir, compartilhar momentos tremendos com as pessoas
que ama. Fique atento, pois o dinheiro por si s6 ndo ¢é capaz de fazer nada
de bom nem de ruim. Sao suas decisoes sobre como uséd-lo que farao toda
a diferenca.

Cumprir essa etapa produz crencas profundas de merecimento, afi-
nal, a cada més que poupo para realizar meu sonho ou pago a prestacio de
uma viagem ou de um carro, ¢ como afirmar para mim e para o mundo:
“Eu sou merecedor de coisas boas”. E um reforco mensal das minhas cren-
cas de merecimento.

Quando me prestigio com algo benéfico e importante por mim mes-
mo, refor¢o consciente e inconscientemente que sou uma pessoa impor-
tante e valorosa. Afinal, por que me prestigiaria ou me beneficiaria se eu
nao fosse alguém valoroso ou importante? O momento maestral ¢ quando
chega a hora de realizar seus sonhos e vivenciar os momentos mdgicos para
os quais poupou. Assim, sua autoimagem ¢ elevada a um novo patamar de

valor préprio.
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Para cada meta pessoal ou profissional realizada, existe a expansao de
suas crengas de identidade. Quando me vejo vivendo algo que nunca vivi
ou experimentando um sonho novo, a autoimagem ¢ elevada e expandi-
da. J4 sabemos que uma mente que se expande, jamais volta para a mes-
ma posigao.

Cumprir todas as cinco etapas anteriores ¢ como fazer uma musculagio
financeira. Serd necessdrio repetir esses comportamentos para criar novos e
profundos hdbitos e com eles novas crengas de: identidade, capacidade e
merecimento. Repetir cada uma das etapas, més a més, produzird mudan-
cas em sua maneira de pensar e de sentir. Essas mudancas sio capazes de
produzir um nivel de prosperidade nunca imaginado por vocé.

Nessa etapa, vocé separard 10% do seu rendimento mensal para
poupar ou para pagar a prestacdo de um sonho importante. Nao importa
qual é o sonho, o importante ¢ que ele aqueca seu coragio e gere expec-
tativas positivas ao longo do processo. E fundamental que vocé se sinta
como uma criang¢a entusiasmada esperando pela noite de natal para ga-
nhar seus presentes.

Cientistas mostram que pessoas que realizam sonhos no campo do
fazer sio bem mais felizes do que pessoas que realizam sonhos no campo
do ter. Fazer uma viagem preenche mais uma pessoa do que comprar um
jet ski, por exemplo. Gastar o dinheiro com passeios com amigos nos faz
mais felizes do que comprar um relégio. Fazer um passeio nas dunas do
Ceard ou no deserto de Dubai com sua familia ou seus amigos lhe fard mais
feliz de que comprar uma televisio ultramoderna.

Se percebermos bem, a felicidade humana estd e sempre estard calcada
no compartilhar as coisas simples da vida com outras pessoas. Nio ¢ o ba-
120 ou o carro esportivo que tornam o momento importante, mas as pes-
soas e a qualidade da relagio que estabelecemos com elas naquele
momento. Nio ¢ a televisdio moderna ou o passeio no deserto, mas quem
estd presente naquele momento e a conexdo que estabelecemos. Mediante
essa abordagem, sobre a realizacio de sonhos, fique atento para que sempre
existam pessoas importantes em seus sonhos, afinal é a presenga delas que

os faz valerem a pena.



140 PAULQ VIEIRA

Nao importa quéo dificil esteja a sua vida neste momento. Se quiser
mudar, vocé precisa antes mudar suas crencas de merecimento e de valor
préprio. Nada como investir na sua felicidade e alegria para produzir cren-
cas financeiras fortalecedoras.

Para ter o suficiente para investir 10% de seus rendimentos e realizar
seus sonhos, talvez seja necessdrio reduzir novamente seus gastos e seu pa-

drao aparente de vida.

“Iem poder quem age e mais poder ainda quem age na diregio certa.”
Paulo Vieira

Faga o que tem de ser feito, por mais desafiador que seja. Pessoas fracas-
sadas fazem apenas o que dd prazer imediato, pessoas comuns fazem coisas
féceis, pessoas de sucesso fazem o que a maioria ndo estd disposta a fazer.
Vocé vai se dedicar a assumir qual identidade? Vocé cumprird as fases ante-
riores e direcionard 10% dos seus rendimentos para realizar seus sonhos?

Se vocé ja estd cumprindo cinco das seis etapas do comportamento
financeiro fortalecedor, parabéns! Vamos relembrd-las:

1o Pagar-se primeiro: 5%;

20 Doar com sabedoria para quem precisa: 10%;

3° Pagar todas as contas: 60%;

40 Investir para ficar rico: 10%;

5° Poupar para os sonhos: 10%.

Alguém que busca essa proporcionalidade de gastos vive uma vida
equilibrada financeiramente, como uma pessoa prospera em seus proprios
termos, segundo suas possibilidades. Nao importa se ela tem um rendi-
mento mensal de 3 mil reais ou de 200 mil reais, pois ela cultiva a prospe-
ridade, a paz de espirito e o valor préprio.

Quais sa0 os sonhos para os quais vocé comegard a poupar para realizar?
A quais realizagoes pessoais vocé vai dedicar 10% de seus rendimentos?
Quais realizagoes pessoais vio mudar suas crengas sobre si mesmo? Quais
experiéncias de prazer e conquista pessoal serdo inesqueciveis em sua vida e

na vida dos seus? Quais experiéncias vocé pode proporcionar para si e para os
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seus parentes que vao deixd-los ainda mais unidos? Quais sonhos o tornarao

uma pessoa com mais crengas de merecimento e sentimento de capacidade?

EXERCICIO

Escreva a seguir a relagio de cinco sonhos a ser realizados na sua vida. E impor-
tante colocar ao lado de cada sonho o valor aproximado e de quanto serd a
poupanga ou a prestagiao mensal. Dessa forma, vocé podera planejar e co-

locar data para a realiza¢io de cada um dos seus novos sonhos.

RELAGAQ DE SONHOS VALOR POUPANCA MENSAL

SEXTO PASSO: ABUNDAR

Esta é a tltima etapa e a coroagio de uma vida repleta de sabedoria financei-
ra. Para chegar até aqui, vocé primeiro se pagou e, hoje, ter dinheiro deixou
de ser algo estranho e distante. Em seguida, vocé doou, uma atitude dos
verdadeiramente ricos. Apés essas duas etapas, vocé exercitou a sua honra e
dignidade pagando todas as suas contas em dia e com certa facilidade. Cum-
prindo e executando essas trés primeiras etapas vocé jd é outra pessoa; vocé se
comporta, pensa ¢ se sente COmo uma pessoa rica.

Vocé também se dedicou & quarta etapa e ao compromisso de fazer o

dinheiro trabalhar para vocé. Dinheiro produzindo dinheiro. A quinta etapa
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trata de usufruir de seu trabalho e suor, realizando seus sonhos. A sexta e
derradeira etapa é abundar. Mesmo depois de ter cumprido as cinco etapas,
ainda sobra dinheiro e vocé pode olhar todas as possibilidades, escolher e
decidir liviemente o que fazer com o dinheiro que sobrou. Serd que vai doar?
Ou serd que vai investir para ficar rico? Ou quem sabe vai realizar um sonho
de sua esposa ou do seu marido? Por que ndo usar o que sobrou para jantar
em um restaurante a que nunca havia ido? Nao importa. Isso é viver em seus
termos segundo suas possibilidades, e nio segundo suas limitagoes.

Trago um caso de um cliente de coaching, engenheiro de 40 anos, que
vivia endividado e, como ele préprio dizia: “Parece que o dinheiro queima
a minha mio. E s6 pegar em dinheiro, que logo dou um jeito de me livrar
dele”. Quando comegamos o processo de coaching, seus problemas eram
muitos, indo da total desorganizagio financeira até a consequente falta de
dinheiro para pagar as contas mais bdsicas. Ele estava passando por proble-
mas conjugais, estava depressivo com tantas cobrangas e contas em aberto,
problemas familiares por nao ter pago empréstimos familiares e sem cabeca
para trabalhar e produzir adequadamente em seu trabalho como gerente de
obra de uma grande construtora.

Ao conseguir adequar seu or¢amento e viver na propor¢ao minima
por mim indicada, ele era visto com credibilidade pela esposa e ji nao pe-
dia dinheiro emprestado a ela para quitar suas dividas e tinha pago todas os
empréstimos familiares. Ele j4 atendia as ligacoes pois nio tinha mais co-
bradores batendo a sua porta. Estava tudo acertado e em harmonia com os
familiares também e havia voltado a frequentar os almogos de domingo na
casa do pai.

Ele se sentia bem, feliz, seguro e préspero com seu novo estilo de vida
financeiro. Certamente nao foi fdcil trocar seu carro por um mais barato e
com prestages menores no valor e na taxa de juros. Como também nao
foi facil fazer célculos e anotar tudo o que gastava e trocar a ida para o
trabalho de carro por metré. E ainda se privar de pequenos gastos constan-
tes que lhe davam uma falsa sensacio de riqueza. Ele reduziu os almogos
em restaurantes durante a semana. Eliminou trés dos quatro cartoes de
crédito. Cancelou a corrida de férmula 1 no Rio de Janeiro. Foram muitas
decisdes importantes que ele tomou. Em uma das Gltimas sessoes de coa-

ching ele me confidenciou: “Nao foi ficil, mas agora, além de ver alterna-
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tivas para formar um patriménio, tenho paz de espirito e o respeito de
minha familia. E isso sim ndo tem preco. Antes eu vivia como se fosse rico
mas nio era. Hoje vivo nos meus termos e me sinto préspero”.

Assim ficou sua métrica de enriquecimento:

1o Pagar-se primeiro: 5%;

20 Doar com sabedoria para quem precisa: 10%;

3° Pagar todas as contas: 60%;

40 Investir para ficar rico: 10%;

5° Poupar para os sonhos:10%;

6° Abundar em qualquer drea: 5%.

Trago seis tabelas para vocé preencher. Na primeira, vocé coloca a
propor¢do em que vive hoje, tanto em valores como em percentual da
alocacdo de seus gastos em cada uma das seis etapas. Na segunda, colo-
que o que pode mudar hoje com facilidade na sua vida financeira em
cada uma das seis etapas, atualizando valores e percentuais.

E a terceira tabela refere-se ao primeiro passo, a métrica minima para
quem quer iniciar uma jornada de enriquecimento. Perceba que a partir da
terceira tabela os percentuais jd sio oferecidos e cabe a vocé mudar a sua
vida e seus gastos para se adequar a esse estilo de vida.

Na quarta tabela, vocé ji se tornou um discipulo. Sua renda cresceu e
vocé também evoluiu nos percentuais, alocando mais dinheiro para o que
¢ mais importante.

Na quinta tabela, vocé de fato se tornou um candidato a ser rico. Che-
gou ao nivel em que consegue pagar todas as contas com 45% da sua recei-
ta e investe 33% dela. Sua renda também vem crescendo cada vez mais.

Na dltima tabela, vocé jd vive um padrio completo de abundancia
trazendo a proporgio ideal para produzir uma vida farta e rica. Talvez,
para chegar a vida e & proporgio ideal financeira vocé precise de muito
planejamento e ainda tomar decisoes dificeis como no caso do meu clien-
te. Entao, saiba que as pessoas de sucesso nao fazem o que lhes d4 prazer.
Elas fazem com sabedoria o que tem de ser feito. Faca!

Observe a seguir o quadro-resumo com os conceitos que compdem o
comportamento de riqueza. Em seguida, preencha as tabelas de acordo

com a sua renda.
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ACOES 0 QUE FAZER
1| PAGAR A SIMESMO GUARDAR DINHEIRO VIVO EM CASA
DOAR DOAR UM PERCENTUAL DA RENDA A IGREJA OU A QUEM NECESSITA
PAGAR AS CONTAS PAGAR TODAS AS CONTAS EM DIA, COM FACILIDADE E COM SOBRAS

INVESTIR PARA FICAR RICO INVESTIR EM AGOES, TITULOS, IMOVEIS, LOTEAMENTOS ETC
POUPAR PARA 0S SONHOS SEPARAR PERCENTUAL PARA REALIZAR UM SONHO
ABUNDAR GASTAR, INVESTIR OU DOAR 0 QUE SOBROU

o | o | &S| w |

Observagao: do segundo ao quarto passo, como forma de treino e de
planejamento, vocé pode fazer uma estimativa de quanto sua renda terd
crescido. Por exemplo: no segundo passo, vocé pode fazer os cdlculos
usando como base uma renda 30% maior que a sua renda atual; no tercei-
ro passo, uma renda 30% maior que a do segundo passo e assim por
diante. Se vocé estiver cumprindo a métrica, necessariamente a sua renda

estard aumentando.

COMPORTAMENTO DE RIQUEZA ATUAL

Renda atual:

ACOES % RS
1| PAGARA SIMESMO
2 | DOAR
3 | PAGARAS CONTAS
4 | INVESTIR
5 | POUPAR PARA OS SONHOS
6 | ABUNDAR
TOTAL 100%

COMPORTAMENTO DE RIQUEZA DESEJADO

Nesta tabela, vocé colocard as decisoes financeiras que tomard HOJE para

atingir o seu estado desejado financeiro.
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AGOES % RS
1 PAGAR A SI MESMO
2 DOAR
3 PAGAR AS CONTAS
4 INVESTIR
5 POUPAR PARA 0S SONHOS
6 ABUNDAR
TOTAL 100%
PRIMEIRO PASSO: INICIANTE
Renda:
AGOES % RS
1 PAGAR A SIMESMO 5%
2 DOAR 10%
3 PAGAR AS CONTAS 60%
4 INVESTIR 10%
5 POUPAR PARA 0S SONHOS 10%
6 ABUNDAR 5%
TOTAL 100%
SEGUNDO PASSO: DISCIPULO
Renda:
AGOES % RS
1 PAGAR A SIMESMO 3%
2 DOAR 15%
3 PAGAR AS CONTAS 50%
4 INVESTIR 17%
5 POUPAR PARA 0S SONHOS 10%
6 ABUNDAR 5%
TOTAL 100%
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TERCEIRO PASSC: CANDIDATO A RICO

Renda:
AGOES % RS

1 PAGAR A SIMESMO 2%
2 DOAR 15%
3 PAGAR AS CONTAS 45%
4 INVESTIR 33%
5 POUPAR PARA 0S SONHOS 5%
6 ABUNDAR 0%

TOTAL 100%

QUARTO PASSO: RICO

Renda:
AGOES % RS

1 PAGAR A SIMESMO 0%
2 DOAR 15%
3 PAGAR AS CONTAS 35%
4 INVESTIR 50%
5 POUPAR PARA 0S SONHOS 0%
6 ABUNDAR 0%

TOTAL 100%

Se vocé estd conseguindo viver dentro da primeira métrica jd é uma
pessoa préspera de acordo com seus proprios termos; tornar-se rico é ques-
tdo de tempo. Seja como for, vocé agora faz parte da comunidade das pes-
soas que realizam.

Desde que me casei com minha esposa e parceira de vida, decidimos
nunca mais viver as privagoes financeiras e o turbilhio de problemas que
haviamos vivido pelas decisoes erradas de nossos pais. Assim, o primeiro

acordo que fizemos foi guardar 50% de toda nossa receita mensal. Como
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naquela época eu tinha mais intui¢ao e boa vontade do que conhecimentos
e ferramentas sobre financas, nosso comportamento de riqueza se baseava
apenas em doar para familiares e igreja em média 15%. Investir 50% para
ficar rico e pagar as contas do or¢amento familiar com 35%.

Com esse comportamento sempre vivemos com um padrio financeiro
menor do que de fato podiamos. Muitas vezes vimos pessoas préximas a
nés com rendimentos menores ou iguais aos nossos fazendo gastos em
roupas, viagens, carros, joias muito maiores que 0s nossos. Passados alguns
anos as mesmas pessoas com que convivi no inicio da minha jornada finan-
ceira e que criticavam minha maneira espartana de gastos, hoje nio tém
nem 10% de nossa renda ou patriménio. E nosso comportamento finan-
ceiro continua praticamente o mesmo: pagamos as contas com 30% de
nossa renda, doamos 20% e investimos 50%.

O que mudou foi o tamanho de nossa renda em forma de pré-labore,
rendas passivas, royalties, aluguéis, dividendos, que foi multiplicada em
pelo menos 35 vezes. Assim, pagar nossas contas com apenas 30% da ren-
da hoje ¢ muito fécil. Outro detalhe que também nao mudou foi que res-
peitamos nosso orcamento familiar até hoje. Eu sei para onde vai cada real
gasto, e com que gastei. E as propor¢des e os percentuais sao observados
constantemente: se em um més nao cumprimos um dos comportamentos,
NO OULro COMPENsamos.

Vocé pode estar se perguntando por que eu ndo usei todas as técnicas
e proporgoes desde o inicio, como se pagar primeiro e poupar para sonhos
e resgatar ao fim de tudo. Primeiro, porque nao tinha esse conhecimento
naquela época. Jd hoje ndo cumpro os seis passos porque sempre mantenho
algum dinheiro em casa, entdo nio hd sentido em me pagar primeiro. Nio
poupo para os sonhos hoje porque, gracas a Deus, quando quero realizar
um sonho reflito sobre o real valor dele e, se de fato eu quiser, compro ¢ o
classifico como gastos do orgamento. E também nio dedico os 5% restantes
para o critério “Abundar”, porque hd sempre sobras financeiras e a conse-
quente liberdade financeira de abundar na minha vida ou na vida de outras

pessoas. Contudo, se vocé nio atingiu um patamar de enriquecimento alto,
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nao se sabote e cumpra os seis passos do comportamento de enriquecimen-
to e verd seu patrimonio crescer exponencialmente.
Com base na leitura feita até aqui, escreva no quadro a seguir quais

decisoes vocé toma.

QUADRO DE DECISOES




CAPITULO 6

CRENGAS E SISTEMAS DE CRENGAS

A mente é um lugar em si mesma, e em si mesma pode fazer do céu um
inferno, e do inferno, um céu.”
John Milton

Contra o senso comum, sabemos por evidéncias e pesquisas cientificas que
a qualidade de nossa vida financeira tem muito pouco a ver com as infor-
magoes e o conhecimento em finangas ou investimentos. Na verdade, nos-
so sucesso ou fracasso financeiro decorre das crengas ou programagoes
mentais que temos sobre: dinheiro, prosperidade, merecimento, felicidade,
ser rico, os ricos, fracasso, vitimizagio, capacidade, autoaceitagio, amor-
-préprio, ser amado etc.

J4 que nossas crengas sio tao determinantes em nossa vida, vamos a

uma definicio:

Crenga é toda a programagao mental (sinapses neurais) adquirida
como aprendizado durante toda a vida e que determina nossas

verdades, comportamentos, atitudes, resultados, conquistas e

qualidade de vida.
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Essa programacgao mental é registrada em nossos neurénios em forma
de sinapses neurais, ou conexdes neurais, formadas a partir das experiéncias
sensoriais que cada pessoa vivencia no dia a dia, porém, principalmente
na infincia.

De fato, tudo o que vimos, ouvimos e sentimos repetidamente ou
sob forte impacto emocional ¢ registrado em forma de aprendizado. E
justamente esse aprendizado que vai nos direcionar consciente ou in-
conscientemente ao longo da vida.

De forma pré-programada, poderosos comandos em nossa mente de-
terminardo se vamos ganhar dinheiro ou nio, se vamos poupar ou nio, se
vamos investir e multiplicar nossos rendimentos ou nao, se vamos gastar
com sabedoria ou compulsivamente e, finalmente, se seremos ricos ou po-
bres. E esse mesmo aprendizado que determina se temos valor préprio e
merecemos sucesso ou se somos pessoas sem valor, sem capacidade e mere-
cedoras de coisas ruins em nossa vida.

A perspectiva de que toda crenga é autorrealizdvel e determinante
pode ser algo assustador quando ndo temos controle e conhecimento sobre
ela. Afinal, quais sio as minhas crengas financeiras mais profundas? Quais
gatilhos de riqueza ou pobreza serdo ativados ao longo da minha vida?
Como serd minha vida financeira daqui a quatro anos? Serei capaz de me
sustentar? Sairei do padrio financeiro em que vivo hoje e conquistarei

meus sonhos financeiros?

PROGRAMAGAO MENTAL FINANCEIRA AUTORREALIZAVEL

Vocé j sabe que as crengas humanas sdo como programas e comandos
autorrealizdveis. Uma vez programado, ¢ questdo de tempo e circunstincia
a manifestagdo de tal crenca. Isso mesmo, todos nds temos nossos progra-
mas financeiros emocionais engatilhados e prontos para produzir nossas
realidades. Porém, normalmente nio temos a menor ideia ou nocio de sua
existéncia e principalmente dos seus efeitos em nossa vida. Alguns sao pro-

gramas bons e adequados, outros sao ruins e inadequados. Com isso, ficam
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mais algumas perguntas no ar: Quais sdo 0s meus programas ou crengas
financeiras positivas? E as negativas? Quando essas crengas vao se manifes-
tar? Quais consequéncias terdo em minha vida financeira? Mais uma vez,
isso pode parecer assustador. Nio ¢ porque as circunstdncias financeiras
estao boas hoje que estarao amanha. Nio é porque existe dinheiro na con-
ta hoje que existird amanha.

Sendo coach integral sistémico e especialista em linguagem, facilmen-
te identifico as crengas financeiras jd programadas em meus clientes. Ob-
servando as palavras ditas, a comunica¢do nio verbal, os sentimentos
reinantes sobre cada assunto e em cada tema, ¢é ficil compreender o estilo
de vida emocional das pessoas e ainda mais ficil identificar as crencas dessa
pessoa no aspecto financeiro.

Certa vez, durante o Coaching For Money®, eu disse que era ficil
compreender o padrio financeiro de qualquer pessoa, bastando observar
o composto da sua comunica¢io. Logo, um dentista me desafiou publi-
camente ¢ me perguntou: “Se ¢é ficil assim, me diga quanto eu ganho”.
Eu repeti que precisaria observar sua comunicagao por cinco minutos.
Conversamos durante o intervalo e, antes de retornarmos a sala, ele
voltou a perguntar qual era o rendimento mensal dele. Sem davida,
afirmei: “Vocé ganha em média 15 mil reais por més”. A principio, ele
negou ¢ disse que ganhava mais, porém seu sécio na clinica confirmou
sorrindo que de fato ele ganhava aquele valor.

As pessoas constantemente me perguntam como consigo compreen-
der e revelar a vida dos meus alunos com tanta assertividade. Podemos
tirar a resposta de uma passagem biblica que diz: “A boca fala do que o
coragio estd cheio”. Em outras palavras, essa passagem diz que manifesta-
mos Nnossas crengas em atos, palavras e agoes. Assim, sempre existird uma
tremenda coeréncia entre nossa comunica¢ao e nossos resultados financei-
ros. Como costumo dizer: “Pobre é pobre porque pensa como pobre e se
comunica como pobre”. O problema é que a maioria das pessoas deixa as
dificuldades financeiras se tornarem agudas ou cronicas para comegarem

a agir. Quando agem, buscam normalmente resolver os limitados aspectos
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cognitivos e racionais de sua mente em vez de também reprogramarem as
suas crengas de riqueza.

Para entender melhor como as crengas funcionam, vou langar mio de
uma metdfora. Vamos supor que vocé é um treinador e seu semindrio
comegard hoje as 20 horas em seu centro de treinamento. Depois de tudo
pronto, vocé pega o controle do ar-condicionado e programa a tempe-
ratura adequada. Vamos supor que a temperatura ideal sejam 22 graus.
Pronto! Ar-condicionado ligado e programado para 22 graus. No momento
em que foi ligado, a sala estava a 30 graus. Porém, com o ar-condicionado
funcionando a toda forca, logo a temperatura comega a cair: 28, 26, 24
graus ¢ finalmente 22 graus. A temperatura programada foi atingida.
Entretanto, a temperatura nao baixa indefinidamente.

Para obedecer ao programa preestabelecido, a mdquina desliga o
compressor sempre que a temperatura chega a 21 graus e novamente liga
quando a temperatura atinge 23 graus, mantendo, dessa maneira, a tempe-
ratura planejada em torno de 22 graus, e assim por diante enquanto o equi-
pamento estiver ligado. Nés também somos assim, independentemente do
que acontece a0 nosso redor, temos a forte tendéncia de manter nossos pro-
gramas mentais financeiros. Vamos supor que sua crenga financeira e de
prosperidade foi programada para viver em um padrio mediano e com
alguma limitagdo recorrente. Se essa é a sua crenga, nio importa o que acon-
tega; se vocé ganhou na loteria ou se sua empresa pegou fogo, a tendéncia
¢ de que, ao fechar esse ciclo temporal, sua vida financeira gire novamente e
volte a ficar em torno do mesmo padrio financeiro pré-programado.

Estudando e pesquisando a influéncia das crengas sobre a vida finan-
ceira, cheguei a um personagem da vida real. José Mariano dos Santos,
conhecido no garimpo como Indio, foi um dos melhores garimpeiros que
jd passou por Serra Pelada, no Pard. Ele sozinho garimpou mais de 1.283
quilos de ouro. Essa quantidade gerou a fortuna de 122 milhées de reais a
dinheiro de hoje.

Se esse dinheiro fosse colocado para render a juros de 1% ao més, ele
teria uma renda mensal de 1,22 milhao. Mas, por incrivel que pareca, hoje

ele é pobre, mora em uma casinha muito simples e calga uma chinela gasta.
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Mesmo com toda essa fortuna nas maos, ele conseguiu um feito: em apenas
trés anos (e apds 13 esposas) ele havia gasto tudo o que conquistara.

Estamos falando em 122 milhées de reais. Para sermos precisos, ele
gastou mais de 3 milhées a cada més. Indio chegou ao absurdo de fretar um
boeing com capacidade para 156 passageiros para viajar para o Rio de Janeiro.
Nesse voo foram apenas ele, o piloto, o copiloto, a acromoca e 155 cadeiras
vazias. Para completar, ele passou um més no Copacabana Palace gastando,
ou melhor, rasgando parte do dinheiro que conseguira em Serra Pelada.

Vocé pode estar pensando que isso aconteceu porque, afinal de contas,
Indio era um homem simples e sem educacio. Contudo, a verdade ¢ a
mesma: ele tinha a crenca da capacidade de garimpar todo o ouro disponi-
vel, dentro dele continuava a crenca da identidade de garimpeiro muito
capaz, porém, também permanecia a crenca da identidade de um homem
simples e pobre. Dessa maneira, ele cumpriu duas de suas crengas. Cum-
priu a crenca da capacidade e ganhou muito dinheiro, mas também sua
crenqa de identidade de que era um homem pobre. Mais uma vez, as cren-
cas se mostram determinantes e autorrealizdveis.

Tenho outro exemplo de um ex-garimpeiro. Seu nome é Marcos
Trombetta. Hoje, ele ¢ um homem préspero financeiramente, perito no
que faz e conhecido ao redor do mundo. Comeco sua histéria quando ele
tinha 14 anos, iniciando a profissio de garimpeiro de pedra ametista no
interior do Rio Grande do Sul.

Aos 18 anos, ele se casou e aos 19 teve a primeira filha. Nessa fase, a
situacdo, que jd era muito dificil, se tornou ainda pior, a ponto de, vez por
outra, os amigos levarem comida para ele e a familia. Aos 22 anos, sofreu
um grave acidente com explosivos e por isso ficou longe das minas, do
trabalho e, consequentemente, do dinheiro por mais de 30 dias. Nesse
momento, sob extrema dor fisica e emocional, decidiu mudar de vida e
iniciou uma faculdade a distancia.

Durante os quatro anos de curso, a cada sonho, a cada nova ideia, seus
amigos e conhecidos o desanimavam dizendo que a Gnica coisa que ele sa-

bia fazer era garimpar e que, se saisse dali, passaria ainda mais dificuldades.
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No entanto, poucos dias depois de formado, Marcos vendeu tudo o que
tinha e foi para Santa Catarina trabalhar como garcom.

Ele queria mais, muito mais de sua vida, e aceitou o desafio de ser
professor e usar o curso superior que havia feito. Desse momento em dian-
te, sua vida mudou. Aceitou ensinar inglés e, para isso, passou seis meses
estudando intensamente até tornar-se luente. Teve sucesso, desta vez nao
usando sua forga fisica e sim sua mente. De professor foi a treinador. Bus-
cando aprender mais e mais, assistiu a videos e treinamentos dos treinadores
mais renomados do mundo. O passo seguinte foi se tornar um
empreendedor digital.

Hoje, Marcos Trombetta é conhecido no Brasil todo e jd atua em mais
de 12 paises. Como ele préprio me disse: “Durante uma noite de sono
meus treinamentos on-line me rendem mais dinheiro que em um ano de
trabalho no garimpo”.

Quando ele acabou de me contar sua histéria perguntei qual foi o seu
segredo para sair de uma vida tao miserdvel e conquistar bens e patrimé-
nio. Ele me respondeu como se fosse a coisa mais 6bvia do mundo: “Ora,
Paulo, sempre procuro aprender com as pessoas que sabem mais do que eu
naquele assunto. Quando as encontro, eu pago o que for para estar com
elas e saber o que sabem. E nao questiono, eu fago o que elas dizem”.

O fato ¢ que quem tem crengas de pobreza, mesmo que ganhe, herde
ou garimpe fortunas, logo perderd e voltard a0 mesmo patamar de vida de
antes. Da mesma maneira, pessoas que possuem ou deliberadamente cons-
troem crengas financeiras de sucesso e riqueza, mesmo que percam, sejam
roubadas ou fagam maus negdcios, em pouco tempo vao voltar a ter o
mesmo padrio financeiro de antes. Porém, a neurociéncia tem nos presen-
teado com uma evidéncia maravilhosa: nds nio estamos condenados a
continuar sendo as mesmas pessoas de sempre. Ou seja, pau que nasce
torno nao tem de morrer torto.

Chega de deixarmos a histéria do nosso passado e a histéria de nossos
pais determinarem nosso presente e nosso futuro. Deus nos deu duas gran-
des dddivas, a primeira é o livre-arbitrio e a outra é a consciéncia. Ea

combinacio das duas que nos faz diferentes dos outros animais e abre um
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mundo de possibilidades para nos tornarmos melhores todos os dias. Entao,

que tal continuar reprogramando suas crengas financeiras com todo afinco

e obter os conceitos de enriquecimento necessdrios para que vocé escreva

sua nova histéria de sucesso financeiro jamais imaginada? Que tal fazer

como o segundo garimpeiro e trilhar a jornada do enriquecimento?

Levando em conta as manifestacoes de nossas crengas, sio trés os fato-
res que as desencadeiam: tempo, sentimento e circunstincia, sobre os quais
conheceremos agora.

Tempo  Algumas crengas sdo estartadas por uma agenda tempo-
ral ou cronoldgica. Na data X, ou quando vocé tiver X
anos, sua vida financeira terd o rumo mudado por uma
crenga incubada e inconsciente que se manifesta.
Sentimento  Outras crengas se manifestam quando algum tipo de
sentimento ¢ produzido por muito tempo ou em gran-
de intensidade. Normalmente, bons sentimentos pro-
duzem e estartam boas crencas e maus sentimentos
produzem e estartam crengas ruins.

Circunstincia  De forma também inconsciente, quando vivemos deter-
minadas circunstincias, nossas Ancoras pré-fixadas se ma-
nifestam e, mais uma vez, crengas internalizadas se
manifestam e acontecimentos imprevisiveis comegam a
acontecer de acordo com a crenga que possuimos.

A passagem biblica no livro de Provérbios “Aquele que confia nas suas
riquezas caird, porém os honestos prosperario como as folhagens verdejan-
tes” (Provérbios, 11:28) nos alerta para nao confiarmos na riqueza, pois ela
pode ir e vir, mas conflarmos na forca do cardter e da verdade. Quando fala-
mos de honestidade, estamos falando de cardter e verdade, invariavelmente

falamos também de suas crencas de identidade.

Vocé sabe qual é a crenga incubada e inconsciente que vocé

carrega dentro de si e que em algum momento se manifestara?
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SISTEMA DE CRENGAS

Muitos autores e profissionais de finangas tém falhado em seus ensaios e
treinamentos porque desconhecem dois fatos de extrema importancia.

O primeiro erro é desconhecer que, por mais informagées financeiras
avancadas, ferramentas de investimento e recursos de tecnologia que uma
pessoa adquira sobre finangas, ela sé prosperard até onde seu hemisfério emo-
cional e suas crengas permitirem. Afinal, é no hemisfério direito do cérebro
que estdo nossos sentimentos, nossas habilidades emocionais e ¢ 14 também
que residem nossas caréncias e traumas emocionais. E nesse hemisfério que
nos encontramos com o nosso eu interno e com todas as vozes e didlogos que
sdo travados dentro de cada um de nés e, sobretudo, é nesse lado do cérebro'
que estdo arquivadas todas as nossas programagdes mentais, que chamamos
de crengas. Por mais que o hemisfério esquerdo, consciente e cognitivo, este-
ja cheio de informagdes e conhecimentos, sempre esbarraremos ou seremos
impulsionados por nossas crencas e sistemas de crengas.

Por mais que vocé passe seu dia de forma consciente e atento a planos,
seu lado cognitivo é absolutamente incapaz de dar conta da infinidade de
decisoes e escolhas que fazemos a cada minuto. A neurociéncia nos mostra
que o cérebro racional s6 consegue lidar com uma quantidade restrita de
informagoes de cada vez e que, na prdtica, sao nossas crengas e programas
internos e inconscientes que definem quase toda a gama de processamen-
tos, decisdes, atitudes e escolhas do individuo. Por exemplo, definindo se
vou comer mais ou ndo. Se vou me exercitar ou nio. Se vou tratar minha
familia com paciéncia ou nio. Se vou poupar ou se vou gastar de qualquer
maneira. Sozinho, o hemisfério racional nio é capaz de promover o suces-
so humano. Entio, chega de estudar apenas manuais financeiros com re-

gras, tabelas e gréficos. Isso por si s6 nao vai torni-lo rico.

O cérebro se divide em dois lados: o hemisfério esquerdo, ligado a fungées mais
l8gicas e racionais, e o direito, ligado aos sentimentos, as emogoes e 4 criatividade,
entre outras. Essa divisao, porém, nio ¢ absoluta, pois os dois hemisférios sdo inter-
conectados, trabalhando em conjunto, e o papel de cada drea varia de acordo com
a necessidade. Aqui, usamos essa divisio no sentido metaférico, com o objetivo de
tornar a explicagio mais clara e diddtica.
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Conbheci, anos atrds, um jovem e promissor consultor de investimento
de um grande banco. Ele fez uma bela carreira de gerente de agéncia a
cuidar do patrimoénio de clientes com mais de 10 milhées de reais aplica-
dos naquele banco. Convivi com ele durante dois anos e sempre o ouvi
falar do retorno extraordindrio de suas carteiras de investimento. Clientes
multimiliondrios o convidavam para passar fins de semana em casas de
praia e serras, além de almogos nos restaurantes mais finos de Sao Paulo.
De fato, ele era muito bem-visto pelo banco e querido pelos clientes. De-
pois de sete anos sem vé-lo, voltamos a nos encontrar. No vaivém da con-
versa, descobri que a vida dele estava da mesma maneira, que ele nio tinha
conquistado nada de novo na vida financeira. Continuava apenas pagando
0 mesmo apartamento que conheci sete anos antes. Suas aplicagdes tam-
bém continuavam as mesmas.

Como uma pessoa que consegue margens de retorno financeiro tio
altas para seus clientes e ganhando relativamente bem (principalmente le-
vando em conta que ele continuava solteiro e sem filhos) nio tinha até
aquele momento prosperado financeiramente depois de tantos anos na
drea? A resposta ¢ a mesma de sempre: ele nao tinha as crencas adequadas
e produtoras do sucesso financeiro.

O segundo erro que escritores e treinadores financeiros cometem ¢
desconhecer que, na verdade, nio possuimos uma crenga sobre dinheiro,
possuimos, na verdade, um sistema de crengas, ou seja, uma programacio
profunda e complexa sobre dinheiro e finangas. Uma rede intrincada de
aprendizados passados e significados presentes que moldam e determinam
o comportamento humano em cada 4rea especifica da vida.

Quando me refiro ao composto de crengas sobre finangas, estou falan-
do nio apenas de uma crenga financeira, mas de todo um sistema de cren-
cas que essa pessoa possui sobre dinheiro, prosperidade, amor-préprio,
sucesso pessoal, riqueza, pessoas ricas, como também as crengas que ela
possui sobre ela mesma no contexto de quem ela ¢ (crenga de identidade),
o que ela é capaz de realizar (crenca de capacidade) e do que de fato ela
imagina ser merecedora (crenga de merecimento). Essa, na verdade, ¢ a
combina¢io de todos os aspectos e aprendizados que interferem na vida

financeira de qualquer pessoa.
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Se queremos ajudar alguém financeiramente, precisamos ajudé-lo
a reprogramar cada uma das crengas que compéem o seu sistema

de crengas e significados financeiros.

O sistema de crengas é composto por trés modalidades de crencas. A
primeira sdo as crencas simples, a segunda sdo as crengas compostas e a
terceira sdo as crengas bases ou crencas primais do individuo. Vamos come-

car por restaurar as crengas financeiras simples.

1. CRENCAS FINANCEIRAS SIMPLES

Essas crengas referem-se ao significado profundo que damos as palavras
ligadas a dinheiro ou a tudo o que influencia nossa vida financeira. Para
que vocé possa identificar as suas crengas financeiras simples e reprogramd-
-las, criando novas crencas fortalecedoras, vou fazer um exercicio com pa-
lavras-chave ligadas ao sucesso financeiro.

Ao lado direito de cada uma delas, vocé vai escrever o significado pro-
fundo, aquilo que vocé pensa ou diz a si mesmo quando se depara com
aquelas palavras ou situacoes no dia a dia. Por exemplo: O que vocé diz
mentalmente para si mesmo quando chega em casa e vé em cima da mesa
mais uma conta que acabou de chegar? O que vocé diz a si mesmo, ou a
quem estiver do seu lado, quando vé um jovem em um carrio esportivo?
Veja bem, niao € o significado que vocé gostaria que aquela frase tivesse e
sim o significado negativo que ela tem para vocé hoje. Essas circunstan-

cias lhe fazem bem ou mal? Elas o deixam inspirado ou frustrado?

EXERCICIO

Passo 1: Em cada item vocé verd uma palavra-chave ligada a seu sucesso
financeiro. Escreva no campo ao lado da palavra o sentimento
que ela gera em vocé, baseado na sua relagao atual com ela.

Passo 2: Dé uma nota para o sentimento que essa palavra produz em vocé
hoje. Se ¢ um sentimento maravilhoso, vocé coloca 10. Se ela pro-
duz um péssimo sentimento, vocé coloca 0. Se o sentimento pro-

duzido nao é bom nem mau, vocé coloca uma nota intermedidria.
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Vamos a um exemplo com as palavras “Contas a pagar”. Qual senti-
mento o invade quando chega em casa e vé mais uma conta? Qual a nota
para esse sentimento? Vamos supor que receber contas a pagar é um acon-
tecimento que o deixa ansioso e com dudvida se serd capaz de arcar com essa
despesa e que, por isso, a nota escolhida seja 3. Dessa forma, o quadro serd

preenchido da seguinte maneira.

EXEMPLO
PALAVRA/CIRCUNSTANCIA SENTIMENTO NOTA
CONTAS A PAGAR EUME DESESPERO QUANDO VEJO CADA NOVA CONTA A PAGAR 3

Passo 3: Depois de cada quadro, eu apresento um bom significado para a
palavra em questio e duas linhas em branco. Dé sequéncia e es-

creva outros dois significados positivos nas linhas disponiveis.

EXEMPLO
PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA
CONTAS A PAGAR EU ME DESESPERO QUANDO VEJO CADA NOVA CONTA A PAGAR 3

1. Cada conta que me chega foi um bem ou servico que adquiri e isso é
maravilhoso.

2. Cado contowque me chegow é porque adquiri algo-e vou bagow con
tramquilidade.

3.  Cadocontwquefaco-éporque sowrespovuivel e capoy de pagd-low

Agora que vocé entendeu o que fazer, vamos para o exercicio que dard se-

quéncia as mudangas de suas crengas.

PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA
12 ABUNDANCIA

1. Abundéncia é um estilo de vida de fazer um mundo melhor para todos.
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PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA
2% POUPANGA

1. Poupar é a certeza de ter o suficiente para investir e me tornar rico.

2.

PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA
3% INVESTIMENTO

1. Todo rico aprendeu a investir. No inicio pouco, até aprender, mas

investindo cada vez mais.

PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA
4° PROSPERIDADE

1. E consequéncia da maneira que eu comunico, penso e sinto. E isso

tem melhorado dia a dia.
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PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA
52 FRACASSO FINANCEIRO

1. Eacertezade que tenho de aprender algo que ainda nao sei. E quando

aprender, serei rico.

PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA
62 SERRICO

1. E um estilo de vida em que o dinheiro flui até mim. E isso jd comecou

a acontecer.

PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA
7° DINHEIRO

1. E apenas uma energia que estd sempre fluindo. S6 preciso fazé-lo fluir

para mim.

PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA
82 PESSOAS RICAS FAMOSAS

1. Sao aqueles que aprenderam a arte e técnica de atrair dinheiro para si

como estilo de vida.
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PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA

9° ALGUEM QUE FICOU RICO
EM POUCO TEMPO

1. Ealguém que aprendeu muito ripido a produzir crengas de riqueza.
2.

PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA
102 GANHAR MUITO DINHEIRO

1. Eapenasa combinagio das crencas certas e dos conhecimentos certos.

Estou no caminho.

PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA
112 DOAR DINHEIRO

1.  S6 quem érico e abundante pode e tem o suficiente para doar algo. Eu

sou desse time.
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PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA
12° DIFICULDADE FINANCEIRA
1. E o deserto que atravessamos para aprender o que nio sabjamos. Es-
tou saindo dele.
2.
3.

PALAVRA FINANCEIRA

SENTIMENTO

NOTA

132 INVESTIMENTOS

1. F a maneira de fazer o dinheiro trabalhar para vocé e nio vocé traba-
lhar pelo dinheiro.
2.
3.
PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA
142 MEU EMPREGO
1. E olocal em que me dedico a0 méximo, com a certeza de agir como
se eu também fosse dono da empresa.
2.
3.
PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA

152 SER CHEFE

1.

da lideranca de outras pessoas.

E o privilégio de produzir muito mais resultados para todos por meio
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PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA

162 EMPREENDEDORISMO E
EMPREENDER

1. E aciéncia da persisténcia e o aprendizado sem fim para fazer aconte-

cer meu sonho.

PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA
172 MEU CHEFE

1. Eapessoa certa para me ensinar justamente o que eu preciso e nao sabia.
2.

PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA

182 MEU CASAMENTO E
MINHAS FINANCAS

1. A energia positiva gerada no meu casamento me levard a patamares

muito mais elevados.




FATOR DE ENRIQUECIMENTO 166

PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA
19% TER E SUSTENTAR FILHOS

1. E sempre muito ficil quando tenho as crencas certas que estou cons-

truindo em mim.

PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA
20 SUSTENTAR UMA CASA

1. Serd a prova do meu inicio de vida abundante. Por isso minha casa

serd grande e linda.

PALAVRA FINANCEIRA SENTIMENTO NOTA
212 SORTE FINANCEIRA

1. A sorte sorri para as pessoas com bons sentimentos e foco nas coisas

certas. Pessoas como eu.

Se vocé faz parte daquele seleto grupo das pessoas que realizam gran-
des coisas, vocé pode colocar mais trés significados positivos além dos

dois propostos.
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A histéria que vem a seguir foi feita a partir de um significado positivo
e adequado para as palavras-chave anteriores, que influenciam profunda-
mente nossa vida financeira. Se pudermos incutir em cada uma delas o sig-
nificado ultrapositivo que passo no texto, essas palavras e seus significados
funcionario como um manto de protegio gerador de bons comportamentos
e boas decisoes financeiras, alterando e tornando positivas nossas crengas
sobre dinheiro e riqueza. Assim, peco que leia a histdria a seguir duas vezes

seguidas sublinhando cada nova forma de pensar que vocé precisa ter.

NAO PRECISA SER FACIL, SO PRECISA SER POSSIVEL

O més era fevereiro, um més curto em que as pessoas estavam mais volta-
das para o carnaval ¢ as festas do que para fechar contratos e fazer negécios.
Eduardo, um profissional de coaching, chegou em casa e viu mais algumas
contas a pagar que haviam chegado pelo correio. Ele nao tinha dinheiro
sobrando, mas ficou contente, pois cada uma daquelas contas se referia a
produtos e servigos que ele e sua esposa haviam adquirido. Sentiu-se bem
e grato por ter usufruido de todos aqueles produtos e servigos. Ele e sua
esposa, Laura, sabiam que dinheiro era uma energia e, como qualquer tipo
de energia, flufa de um lado para o outro seguindo um fluxo, uma légica,
e que eles precisavam estar bem, tranquilos e confiantes para que estives-
sem prontos para que o dinheiro fosse na diregao deles e nao se afastasse.
Tanto Eduardo quanto Laura cresceram ouvindo seus familiares repe-
tirem que o dinheiro ¢ a raiz de todos os males. Isso foi tao intensamente
repetido que eles passaram a acreditar nessa inverdade cruel, insidiosa e
devastadora. Acredite, nio foi ficil para eles mudar esse paradigma. Depois
de mudd-lo, entenderam que a abundéncia era um mandamento de Deus.
Eles estavam folheando a Biblia, quando se depararam com uma passagem
que dizia exatamente assim: “O ladrio veio para matar roubar e destruir.
Eu (Jesus) vim para que tivessem vida e a tivessem em abundancia” (Joao,
10:6). Eles passaram, entdo, a se perguntar qual era o real significado da
palavra abundincia. Logo descobriram que abundéncia ¢ a capacidade de
abundar ou transbordar, o que, em outras palavras, era 0 mesmo que ter o

suficiente para si e para outras pessoas.
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Com essa descoberta, perceberam que ter mais do que apenas o sufi-
ciente para viver era a possibilidade de ajudar a si e a outras pessoas, o que
confirmou outra passagem biblica que eles ji conheciam: “amai ao préxi-
mo como a si mesmo” (Mateus, 22:39). Laura, a esposa de Eduardo,
olhando para ele com um sorriso de paz e sem culpa por querer mais da
vida, disse: “estamos livres para sermos abundantes”. Eduardo, com um
siléncio cimplice, concordou com os olhos vibrantes e a cabeca cheia de
novas ideias.

Por se sentirem livres em abundar, langaram-se em cursos sobre finan-
cas, leram muitos livros e refletiram muito sobre o tema e sobre a vida para
que fosse possivel mudar aquele velho paradigma herdado de seus pais.
Eles entenderam que o amor ao dinheiro era a raiz de todos os males, e nio
o dinheiro em si. Afinal, é com dinheiro que alimentamos a familia, cons-
truimos escolas, creches e hospitais, ajudamos os necessitados e 6rfaos e
compramos remédios para os doentes.

Como consequéncia dessa nova maneira de pensar e de sentir, o casal
passou a entender também que a falta do dinheiro causava muitos males e
que era justamente isso, e o desacordo em como gasté-lo, o maior motivo
de divércio. Estava claro para eles: o dinheiro em si nio ¢ bom nem mau.
Sao as pessoas que o usam que o fazem de modo bom ou mau.

A cada dia, eles entronizavam mais e mais essas novas ideias sobre di-
nheiro. Entendiam que dinheiro era um meio e nao um fim e ter dinheiro
era consequéncia de suas crengas e comportamentos. Sabiam também que
podiam usar o dinheiro com sabedoria, pois ele era necessdrio para viverem
com paz e ajudar outras pessoas. Se o dinheiro nio traz felicidade, a falta
dele pode trazer até o desespero.

O mais importante era que, mesmo com aquelas contas a pagar, eles
continuavam poupando. Ainda que pouco, naquele momento, mas sem-
pre poupando. Aquela poupanc¢a nio era para uma viagem e sim para
investirem consistentemente em terrenos na periferia da cidade. O histérico
apontava que eles teriam ganhos 15% acima da inflagio anual. Para conse-
guirem investir, haviam refeito seu orcamento familiar, diminuido todas as

contas e até vendido um dos carros, pois estavam compromissados a pagar
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todas as contas em dia e, ainda, a se pagar primeiro, ou seja, de tudo o que
recebiam, tirariam 5% para colocar imediatamente no cofre de casa.

Ao se verem agindo diferente e pensando diferente, sabiam que as difi-
culdades financeiras estavam cada vez mais distantes. Entendiam que to-
das as adversidades que haviam vivido nos tltimos anos eram consequéncias
de suas escolhas erradas. Eles estavam certos de que haviam colhido o refe-
rente a uma plantacio de mé qualidade. Porém, depois de suas mudangas,
eles colheriam prosperidade. Era questao de persisténcia e de agir na dire-
¢do certa. Diante de cada resultado que tinham, eles repetiam um ao outro:
“Cada um tem o que merece. Cada um tem a vida que merece”.

Eduardo e Laura sabiam que prosperidade era um estado de espirito
de abundancia, uma maneira de pensar e viver onde sempre se tem o sufi-
ciente para si e para ajudar ao préximo. Porém, nem sempre foi assim.
Antes eles se viam escassos e limitados e acreditavam que doar era uma
verdadeira burrice. “Doar e ajudar os outros para qué? Se quem precisa de
ajuda sou eu”, repetia Eduardo para todas as pessoas que lhe pediam ajuda.

Entretanto, quando sua consciéncia mudou, quando sua autoimagem
nao era mais de uma pessoa pobre e limitada, ele simplesmente nio conse-
guiu mais reter, ele precisava ajudar pessoas, ele precisava manifestar toda
a gratidao que explodia dentro dele. Ele precisava compartilhar o que ga-
nhava com quem nio tinha, afinal, era impossivel ser verdadeiramente rico
e abundante sem contribuir com a vida dos desvalidos ou necessitados.

Com seu orcamento familiar refeito e as contas sob controle, ele pas-
sou a doar 10% de tudo o que ganhava. Primeiro, ele pagava a si mesmo e,
em seguida, doava para quem de fato necessitasse. Podiam ser 6rfaos,
doentes, famintos. Ele sempre tinha a pessoa ou instituigao certa para aju-
dar. Essa foi a melhor maneira de demonstrar a gratidao que sentia pelo
que estava vivendo e pelo que ainda viveria. Como estava se sentindo bem!
Como se sentia valoroso, abundante e capaz!

Estava claro para eles que a vida de uma pessoa rica era feita de escolhas
e nem sempre eram escolhas ficeis. Certa vez, Laura saiu com uma amiga
para passear em um shopping. J4 na primeira loja, a amiga viu uma

bolsa e imediatamente a comprou. Minutos depois, viu uma sanddlia e
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novamente a comprou. Na terceira compra, a amiga gastadora questio-
nou: “Vocé nio vai comprar nada?”. Ao que Laura respondeu: “Eu s6
tenho aqui 400 reais dinheiro que eu e Eduardo vamos doar para a cre-
che”. Sua amiga retrucou: “Entao compre com cartao de crédito”.

Mesmo com a insisténcia da amiga, Laura manteve-se firme e decidi-
da em cumprir seu propésito de doar e firme ao seu orcamento. A cada
investida, ela repetia mentalmente duas frases que havia aprendido em um
curso de financas pessoais comigo: “Pessoas equilibradas vao as lojas com-
prar algo de que, de fato, precisam e pessoas carentes vao as lojas comprar
algo para se sentirem bem”. A segunda frase era: “Riqueza ¢ auséncia de
necessidade”. De fato, ela nio sentia que precisava nem de sapatos, muito
menos de bolsas novas.

Se isso acontecesse tempos atrds, Laura se sentiria muito mal e infe-
rior, mas agora era tudo diferente. Por incrivel que pareca, ela se sentia
bem, feliz, plena e rica. Ela lembra da época em que via uma outra mulher
em um carro de luxo, cheia de sacolas de grifes ou usando joias lindas, e,
além de sentir uma inveja terrivel, se sentia inferior. Agora era diferente.
Ela admirava as pessoas ricas, ela sentia-se bem na companhia delas.
Quando alguém criticava uma pessoa rica, ela fazia a defesa: “Ser rico nio
é um crime”, dizia ela aos acusadores.

O fato é que agora ela era um deles. Ela tinha bons motivos para defen-
der pessoas ricas e dizia: “Todo rico paga imposto nas suas compras e nas
suas empresas. Se alguém se tornou rico é porque pagou o preco que a
maioria das pessoas ndo estd disposta a pagar, por isso criticam”.

Laura e Eduardo estavam vivendo muitas mudancas internas e outro
tanto de mudangas externas. Dentre as mudangas internas, a forma grata
de ser e olhar para tudo era, certamente, a mais forte de todas.

Em um domingo, Laura havia acordado mais cedo e, olhando o dia
que raiava, fez uma retrospectiva de seu emprego, que tanto odiou e no
qual j4 se sentiu explorada, mal remunerada e sobrecarregada. No entanto,
agora, depois de tantas mudancgas, ela via com clareza que estivera conta-

minada com um “virus” da insatisfacdo e da autopiedade. Era esse mesmo



170 PAULQ VIEIRA

virus emocional que trazia pobreza e limitagao para ela, o marido e tantas
outras pessoas que conhecia.

Antes, ela pensava de forma pobre e vitimada, colocando-se como refém
da vida e das circunstincias e culpando alguém ou alguma circunstincia
pelos seus fracassos ou pela falta de sucesso. Contudo, agora ela olhava para
seu emprego com toda a gratidao. Era dali que ela tirava o seu sustento. Foi
essa empresa que lhe deu oportunidade, foi onde ela fez treinamentos e
aprendeu a ser gerente. Quanto ao saldrio, que ela julgava ser baixo, era
valor de mercado, a carga hordria era a mesma em qualquer empresa e o fato
de se sentir sobrecarregada, na verdade, vinha de sua insatisfacio. De fato,
aquela empresa nio era perfeita. Afinal, quem ¢é perfeito? Qual empresa é
perfeita? Que marido ou esposa ¢é perfeita? Que funciondrio ¢ perfeito? O
problema estava na sua incapacidade de focar no que era importante e pro-
dutivo. Nessa manha estava tudo claro: “Eu era viciada em reclamacio e
insatisfacao”, disse ela a0 marido. Agora eles entendiam que esse vicio emo-
cional era a raiz de todo um histérico de fracassos financeiros e planos frus-
trados. Naquela mesma manha de domingo, a sua primeira agio foi escrever
cartas de gratidao e reconhecimento ao seu chefe e a0 dono da empresa. Foi
um momento de redengio e de reconciliagio consigo mesma e essa atitude
vinha coroar aqueles tltimos seis meses em que ela se transformara de uma
funciondria mediana e sem reconhecimento para a mais reconhecida da
empresa, tendo recebido duas promogoes salariais e uma promogao de car-
go. Para Laura e Eduardo, tudo estava muito claro: “Estd tudo dentro de
nés. O sucesso e o fracasso sio subprodutos de como nos sentimos e agimos’”.

Ter dinheiro mais do que suficiente na conta bancdria e em patrimoé-
nio era um caminho sem volta. Agora, sim, eles entendiam por que pessoas
ricas de verdade agiam daquela maneira e compreendiam por que aquele
amigo de faculdade teve tanto sucesso em sua empresa e em pouco tempo
ja tinha amealhado tanto patriménio.

Apenas seis meses depois de terem comecado essa jornada de prospe-
ridade financeira e de vida, o casal via com toda a nitidez que a unido e o
amor entre eles s6 haviam aumentado. Passaram a viver em outro patamar

de companheirismo e intimidade e agora se sentiam completamente capa-
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zes de arcar com as despesas de ter filhos. Eles sabiam que seria uma casa
cheia de amor, harmonia e abundancia.

A combinagio dessas palavras e seus significados forma uma mentali-
dade financeira de prosperidade e essa nova mentalidade é capaz de produ-
zir novas crengas, ou seja, novas sinapses neurais. Com esses novos
significados, surgem novas crengas capazes de redirecionar atitudes, inter-
pretagoes, escolhas e fundamentalmente novos resultados.

A pergunta que fica é: quais os novos significados que vocé conseguiu
dar a sua vida financeira, profissional e emocional em relagio a tudo que

acontecia com vocé?

2. CRENGAS COMPOSTAS

Ao contrério das crengas simples, que sio formadas apenas por uma ou
duas palavras e seus significados, as crengas compostas sao frases inteiras
com significados completos em si. Da mesma maneira que precisamos
identificar as palavras e suas crencas financeiras limitantes incutidas nelas
para, em seguida, introduzir novos significados a cada uma, precisamos
também identificar as frases que contém em si aprendizados e comandos

financeiros limitantes.

O significado mais profundo que vocé d4 a riqueza,
ao dinheiro e a tudo relacionado a ele vai atrai-lo ou

afasta-lo de vocé.

EXERCICIO

Passo 1: Nas linhas “A”, relacionei frases tradicionais de pessoas com
crengas financeiras limitantes e que, consequentemente, produ-
zem resultados limitantes na prépria vida. Peco que vocé dé uma
nota de 0 a 10 para cada frase. Se essa frase nao se parecer de
maneira nenhuma com sua maneira de pensar e crer, vocé dd
nota 0 a ela. Se essa frase representa completamente a sua manei-
ra de pensar e crer, vocé dd nota 10. E assim proporcionalmente

a cada uma delas.
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Passo 2: As linhas “B” apresentam frases contendo crengas financeiras

Passo 3:

positivas que sdo justamente o oposto as frases limitantes. Leia
cinco vezes cada uma delas.

Vocé lerd em voz alta as linhas “a”, “b”, “c”, “d” e “¢” com o obje-
tivo de questionar e desafiar os velhos pensamentos. Coloque de

fato uma entonagao de ddvida ao ler cada uma dessas frases.

1A. Tenho de trabalhar duro para ter dinheiro suficiente para viver.

Nota:

1B. Trabalhando com inteligéncia e sabedoria terei mais do que o suficien-

2A.

2B.

te para viver.

a)
b)
c)
d)

e)

Quem disse que tenho de trabalhar duro para vencer?

Que autoridade mdxima essa pessoa tem para afirmar isso?
Conhece ou ouviu falar de alguém que, a partir de escolhas e
atitudes inteligentes, conseguiu ter o suficiente para viver e ser
feliz? Quem?

O que vocé pode fazer diferente para ter mais do que o suficiente
para viver sem ter de sofrer para isso?

Uma pesquisa da Forbes aponta que biliondrios trabalham as mais
diferentes cargas hordrias. Vocé sabia que aproximadamente 2%
dos biliondrios trabalham menos de 4 horas semanais e 10% traba-
lham até 20 horas semanais? J4 29% trabalham 40 horas semanais;
Outros 29% trabalham até 60 horas semanais e outros 30% traba-

lham mais de 60 horas semanais. (Geromel, 2015).

Sem sofrimento e perdas nao héd ganho.

Nota:

Como milhares e milhares de pessoas, eu também trabalho com prazer

e alegria e tenho ganhos imensos mantendo minha qualidade de vida.

a)
b)
Q)
d)

Quem disse que sem sofrimentos ¢ perdas nao hd ganhos?

Por que alguém pensaria assim?

Tem de fato de haver perdas e sofrimento para se ter ganhos?
Quem eu conheco que teve ganhos pequenos e grandes sem so-

frimento e perdas?



3A.

3B.

4A.

4B.

5A

5B.
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e) E se o sofrimento e as perdas fossem pontuais e passageiros e os

ganhos fossem eternos, valeria pagar o preco?

Tenho de ser rico para ser feliz.

Nota:

Independentemente de quanto eu ganho ou tenho, sou extrema-

mente feliz.

a) Quem disse que para ser feliz tenho de ser rico?

b) Serd que nio ¢ o contrdrio? Para ser rico preciso primeiro me
sentir feliz? O que os cientistas dizem a esse respeito?

c) Se hoje me sinto dessa maneira, como me sentirei quando for
rico(a)?

d) O que faria uma pessoa feliz mesmo sem nenhum patriménio?

e) Existem pessoas ricas e felizes a0 mesmo tempo? E o contrdrio?

Dinheiro é sujo.

Nota:__

Dinheiro ¢ limpo e benéfico aqueles que bem o usam.

a) O que é dinheiro sujo?

b) Serd que dinheiro de fato é sujo?

c) O que faz o dinheiro ficar sujo?

d) O dinheiro é sujo quando alimenta um pobre ou ajuda o ne-
cessitado?

e) O dinheiro é sujo quando é ganho com honestidade?

Nunca terei dinheiro suficiente.

Nota:

Sempre terei dinheiro suficiente enquanto souber ganhar, investir e gastar.

a) Quem disse que nio terei dinheiro suficiente? Essa pessoa ¢ vi-
dente ou paranormal?

b) O que preciso aprender para ter dinheiro mais do que suficiente?

c) Existem pessoas que tém mais do que o suficiente mesmo sem

estudo, familia nobre e vindo de condi¢6es adversas?
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Se pessoas sem condi¢oes prosperaram, quem mais pode?

O que vai me tornar abundante e rico?

Sou pobre, mas sou honesto.

Nota:

Sou rico, sou préspero e sou honesto.

a)
b)
<)
d)
e)

O que tem a ver ser pobre e honesto?!

Existem pobres desonestos?

Existe pelo menos uma pessoa bem-sucedida e honesta?
Quem disse que para ser honesto tenho de ser pobre?

Conhego algum pobre orgulhoso e cruel?

Naio sou capaz de conseguir um trabalho melhor.

Nota:

Sim, sou capaz de conseguir um trabalho melhor, mais bem remune-

rado e muito prazeroso.

a)
b)

<)

d)

e)

Quem disse que nao sou capaz de conseguir um trabalho melhor?
Existem pessoas como eu com um trabalho melhor do que o
meu?

O que preciso mudar em mim para ter uma trabalho melhor e
com melhor remuneragio?

O que preciso aprender e mudar para conseguir um trabalho e
uma remuneragio muitissimo melhores do que tenho hoje?

J4 conheci alguém que, depois de mudar de mentalidade, passou

a ter tudo dando certo em sua vida? E possivel?

Nio sei quando vou morrer. E melhor gastar tudo agora.

Nota:

Sei que ainda viverei muito, por isso gasto meu dinheiro com sabedoria.

a)
b)

0)

Vou viver muitos anos ou poucos anos? Quem sabe?
Como vou ganhar, gastar e investir meu dinheiro ji que no sei
quando vou partir?

Como uma pessoa sdbia se relacionaria com o dinheiro neste aspecto?



9A.

9B.

10A.

10B.

11A.

11B.
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d) Posso viver 90 anos com lucidez e vigor? E mais do que isso?
e) Se gastar tudo agora, como serd meu futuro na fase madura

da vida?

Se eu nao tiver bens para mostrar aos outros, nio terei valor pré-

prio. Nota:

Sou uma pessoa valorosa e vitoriosa, independentemente dos

bens que possuo e mostro.

a) O que define meu valor préprio?

b) Existem pessoas que me amam e admiram pelo que sou e
nio pelo que tenho?

¢) Eumeadmiro e me amo mais pelo que sou ou mais pelo que
faco e tenho?

d) O que preciso mudar em mim para o que sou ser mais im-
portante do que aquilo que tenho?

e) Seeu perdesse tudo, alguém ainda gostaria de mim?

Nao sou capaz de cobrar o justo pelo meu trabalho.

Nota:_

Sei cobrar o valor justo pelo trabalho que realizo.

a) O que me impede de cobrar o justo pelo meu trabalho?

b) Se eu pudesse cobrar o justo pelo meu trabalho, como eu
agiria e quanto cobraria?

¢) Se nao consigo cobrar o justo pelo meu trabalho, é pelo
meu nivel de merecimento ou pela qualidade do meu tra-
balho?

d) Quem eu conhego que cobra o justo ou até mais pelo seu
trabalho?

e) De forma concreta, o que me impede de cobrar mais pelo

meu trabalho?

Nao sou merecedor de coisas boas, nem de mais dinheiro.
Nota:

Sou merecedor de coisas maravilhosas e muita abundancia financeira.
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a) Quem disse que nio sou merecedor de mais dinheiro?
b) O que aconteceu no meu passado para eu achar isso?
c¢) O que existe de tdo ruim em mim para nio me fazer mere-
cedor de mais dinheiro?
d) E se eudoar 10% de tudo o que ganho, isso muda?
e) O queacontece quando pessoas fazem bom uso de seu dinheiro?

12A.  Os outros sio melhores do que eu. Por que terei sucesso?

12B.

13A.

13B.

Nota:_

Eu sou vitorioso e dedicado e isso me faz ter muito sucesso e di-

nheiro. Somos todos iguais, o que nos diferencia sdo nossas esco-

lhas, atitudes e vontade de mudar.

a)

b)
c)
d)
e)

Quem disse que os outros sao melhores do que eu? Fui eu
mesmo ou outra pessoa’

E em que critérios essas pessoas sio melhores do que eu?
Em que aspectos posso ser uma pessoa ainda melhor?

E possivel eu ser uma pessoa extraordindria e nio perceber?

Como posso me tornar perito no que fago?

Dinheiro nao é importante. Amar, sim, é importante.

Nota:
Dinheiro é muito importante e gastd-lo com sabedoria é mais

importante ainda.

a)

b)

)

d)

e)

Quem disse que dinheiro ndo ¢ importante? Essa pessoa dis-
se isso porque nio tinha nada ou porque tinha muito?

Serd que quem diz isso o faz como uma desculpa por se sen-
tir incapaz de ter dinheiro?

Posso manter um lar, um casamento e filhos sem dinheiro
suficiente?

Se eu for muito rico ajudarei muitas pessoas? Isso é impor-
tante?

O que de grandioso e relevante pode ser feito no mundo sem
dinheiro?



14A.

14B.

15A.

15B.

16A.

16B.
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A dgua s6 corre para o mar. Dinheiro s6 vai para quem j4 tem.

Nota:

Eu estou conectado com a abundéncia de Deus e com o melhor

do meu potencial. E onde eu estou, o dinheiro vem sempre atrds

de mim e eu o recebo.

a) Quem disse que dinheiro s6 vai para quem jd o tem?

b) Quantos casos de pessoas pobres que se tornaram ricas eu
conhego?

o E possivel uma pessoa prosperar em meio a adversidade?

d) E possivel que eu prospere e conquiste o sucesso financeiro?

e) Quanto vale uma grande e inovadora ideia? E o empreen-

dedorismo?

Nio merego ter sucesso.

Nota:

Sim, eu merego ter muito sucesso.

a)  Quem disse que nao merego ter sucesso?

b) Por que eu nio mereceria ter sucesso? Pela minha origem
social, raca, orientacio sexual?

c) O que aconteceu no meu passado para eu pensar assim?

d) E possivel mudar esse aspecto na minha vida?

e) Quem define se merego ou nio ter sucesso?

Nao se pode confiar em ninguém.

Nota:

Sim, existem pessoas certas para confiar, fazer parcerias e ganhar
muito dinheiro.

a)  Existe alguém confidvel neste mundo?

b) Em quem eu posso confiar?

¢) Quanto eu préprio sou confidvel?

d) Como identificar as pessoas confidveis?

e) Quem sio as pessoas e até que ponto posso confiar em cada

uma delas?
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Sou assim mesmo. Fazer o qué, né?

Nota:

Eu escolho quem quero ser, pois sou um aprendiz da vida. Sou

livre para mudar quem sou e me tornar uma pessoa ainda melhor

a cada dia.

a) Quem disse que nao posso mudar? Sabia que a neurociéncia
prova que pessoas podem mudar qualquer crenca que pos-
suam, inclusive a financeira?

b) Conhego alguém que mudou seu jeito de ser e prosperou?
Alguém que era pobre ou fracassado e ficou rico e préspero?

¢) Conheco ou ouvi falar de alguém que, por meio de suas
ideias ou seu trabalho, ficou rico?

d) Como mudar minhas crengas de capacidade para melhor?

e) E verdade que nasci assim e vou morrer assim? O que meus

filhos pensariam de mim?

Dinheiro nio traz felicidade.

Nota:

Dinheiro quando bem utilizado faz a mim e ao mundo melhor.

a)
b)
)
d)
e)

O que o dinheiro pode trazer de bom para minha vida?
Quais sao as vantagens de se ter dinheiro de sobra?

Como posso ajudar minha familia tendo dinheiro de sobra?
Como posso usar o dinheiro para fazer um mundo melhor?
Se dinheiro nao me faz feliz, o que eu sentiria se tivesse con-

tas atrasadas?

Dinheiro nio d4 em 4rvores.

Nota:

Dinheiro d4 em 4rvores ou em qualquer lugar onde eu o plantar

ou procurar.

a)

b)
<)

Quem disse que dinheiro ndo dd em d4rvores? E as frutas,
onde nascem?

Quem disse que a minha sorte financeira nao pode mudar?
Conhego alguém que mudou o rumo financeiro da prépria

vida para melhor de uma hora para a outra?
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d)  Existe alguém que ganha dinheiro com facilidade e abundancia?
e) Como ¢ a vida das pessoas para quem o dinheiro d4 em

1 ?
arvores:

20A.  Nao tenho. Nio posso. Estd pensando que a vida é facil?
Nota:
20B. Sim, eu tenho dinheiro, muito dinheiro e minha vida financeira
¢ fluida e préspera.
a) Quem disse que a vida tem de ser dificil?
b) Quem disse que nio posso?
¢ Quem disse que a vida ndo era ficil? E assim para todos?
d) Serd que o que ji tenho como familia, saide e amigos jd nao
¢ uma riqueza incontdvel?
e) Que pensamentos correntes em mim fazem minha vida pa-

recer dificil?

21A.  DPessoas ricas nao herdam o reino dos céus.
Nota:
21B.  Quem define a entrada no reino dos céus nao ¢ o fato de ser rico

ou pobre, mas sim o cardter e a conexdo com Deus.

a) Quem disse que pessoas ricas nao herdam o reino dos céus?

b) Quem herdard o reino dos céus: um rico humano, caridoso,
conectado a Deus ou uma pessoa pobre, mau-cardter, cruel e
zombadora de Deus?

¢) O que uma pessoa rica pode fazer para merecer entrar no
reino dos céus?

d) Bill Gates e Warren Buffett doaram juntos mais de 50 bilhoes
de ddlares de suas fortunas pessoais. Quanto o pobre doou?

e) Eude fato entendo o que quer dizer que o camelo nio pode

passar pelo buraco da agulha?'*

Na Biblia, no livro de Mateus (19:23, 24) est4 escrito: “Disse Jesus aos seus disci-
pulos: Em verdade vos digo que ¢ dificil entrar um rico no reino dos céus. E, outra
vez vos digo que ¢ mais fécil passar um camelo pelo fundo de uma agulha do que
entrar um rico no reino de Deus”. Lendo apenas essa passagem, pode-se pensar



180 PAULQ VIEIRA

22A.  E bonito, ¢ legal ser pobre e “superar” problemas financeiros.
Nota:
22B.  E bonito e legal ser rico e ajudar as pessoas que precisam dos

meus dons e recursos.

a) Para quem ¢ bonito eu ser uma vitima da vida?

b) Qual a verdadeira vantagem de ser pobre?

¢) O mundo seria melhor cheio de pessoas abundantes ou de
pessoas carentes financeiramente?

d) E se todas as pessoas tivessem mais que o suficiente para vi-
ver, como seria o mundo?

e) Em que contexto superar problemas me faz uma pessoa me-

lhor e como seria minha vida sem problemas financeiros?

23A.  Todo rico é mau ou desonesto. Nota:
23B.  Existem ricos honestos e bons. Eu sou um deles.
a) Quem me disse que todo rico é mau e desonesto?
b) Quanto essa pessoa de fato tem certeza disso?
¢) Serd que existe pelo menos um rico honesto e digno?
d) Quem dd emprego as pessoas? Os pobres ou os ricos?

e) Jd ouviu falar de alguém rico e honesto?

3. CRENGAS FORMADORAS DO INDIVIDUO

Ao nascer, a crianga traz todo um direcionamento genético e hormonal de
estatura (baixa ou alta), cor da pele (clara ou escura), cabelos (crespos ou
lisos), género (homem ou mulher). Até a personalidade é tida em boa par-
te como genética. Outro tanto de informagoes a crianga traz ao nascer em
forma de instintos. Porém, todo o resto vem do aprendizado de tudo o que
ela presenciou, em especial nos 12 primeiros anos de vida, vendo, ouvindo

e sentindo.

que ¢ impossivel que o rico chegue ao Céu, porém deve-se levar em consideragio o
contexto histérico. Naquela época, as cidades eram muradas e havia portées grandes
— para a passagem de animais, caravanas, exércitos, mercadorias etc. — e portoes
pequenos, para as pessoas. Para aumentar a seguranga, somente 0s portoes pequenos
ficavam abertos & noite. A esses portoes dava-se 0 nome de “agulha’ e ¢ a essa agulha
que o trecho biblico refere-se e nao a de costura.
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A crianga aprende a andar vendo outras pessoas andarem. Como tam-
bém aprende a falar ouvindo e vendo outras pessoas falarem. As criangas,
diferentemente dos adultos, aprendem em quantidade e velocidade sur-
preendentes. Sao verdadeiras esponjas que absorvem absolutamente tudo
que lhes chega de forma sensorial.

Nao ¢ raro casos de criancas que foram abandonadas pelos pais e aca-
baram adotadas e criadas por animais, como lobos e caes selvagens'”. Em
todos os casos essas criangas passaram a andar de quatro, comer, agir e
também rosnar tal qual seus “pais adotivos”. Afinal, foram esses os estimu-
los aos quais essas criancas foram expostas na época de maior formagio do
aprendizado, que ¢ a infAncia.

As privagdes financeiras, dividas, falta de patriménio, baixa remune-
ragao, dependéncia financeira, altos e baixos, cobradores na porta, traba-
lhar muito e ganhar pouco, falta de crescimento, como também todo o
sucesso e prosperidade foram também aprendidos majoritariamente na
infincia. Porém, ficam as perguntas: Aprenderam onde? Aprenderam
com quem? E de que maneira aprenderam esse padrio financeiro?

As crengas sao incutidas nas pessoas de duas maneiras: por estimulos
sensoriais sem muito peso emocional, no entanto, repetidos ao longo do
tempo, e por meio de estimulos pontuais, porém sob forte impacto emo-
cional. O que estou afirmando ¢ que nos tornamos a soma dos estimulos
visuais, auditivos e sinestésicos que recebemos ao longo da vida, mas prin-
cipalmente na infancia.

Em outras palavras, tudo o que vocé presenciou vendo, ouvindo e
sentindo foi se tornando verdade. Passamos a viver de acordo com essas

novas “verdades”. Se vi meu pai desesperado, tenso, nervoso para pagar as

Um caso recente e documentado de uma crianga encontrada vivendo nessas condi-
coes ¢ o da ucraniana Oxana Oleksandrivna Malaya. Oxana foi deixada em um canil,
onde viveu durante cerca de cinco anos. A menina adquiriu hdbitos como andar de
quatro, latir e comer carne crua. Quando a situagio foi denunciada por um vizinho,
Oxana jd tinha 8 anos e nio sabia falar. Apés acompanhamento, a moga aprendeu a
falar, andar de pé, comer com as maos, entre outros comportamentos humanos, mas
ainda se sente mais 2 vontade com hdbitos caninos. Ela hoje vive em uma clinica para
pessoas com deficiéncia mental.
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contas em casa, escondendo-se de cobradores, essa minha percepgio vai
criando um significado e com ele se estrutura uma crenga com seus apren-
dizados. Se ouvi meu pai falar que dinheiro nio dd em drvores, que nio ¢é
fécil ganhar dinheiro, que a vida é dificil, essas palavras se armazenaram em
minha mente em forma de verdades.

Como toda programagio mental, passo a viver em fun¢io dessas no-
vas informagoes e aprendizados. Se, sistematicamente, sou privado de coi-
sas bdsicas, como um ténis, uma blusa simples, ou se meus amiguinhos tém
brinquedos, roupas, bens que nio possuo e fazem passeios que eu nao faco,
isso também provoca sensagoes de privagio, incapacidade ou de nao mere-
cimento. Novamente, passo a observar o mundo como um lugar dificil,
onde dinheiro ¢ algo escasso (pelo menos para mim) e nao posso, nio devo
ou ndo merego viver esse estilo de vida abundante.

Dessa maneira, tudo relacionado a dinheiro passa a ter um significado
para aquela crianca. E esse significado produz comportamentos e hdbitos
financeiros, que no futuro vao determinar o estilo de vida abundante, me-
diano ou escasso daquele adulto.

Levando em conta que nosso sistema de crengas financeiras foi criado
por tudo o que vocé viu, ouviu e sentiu durante a vida, mas principalmen-
te na infincia, restam-me algumas perguntas: Quais crengas financeiras
foram inculcadas na sua mente? Crencas de abundéncia ou escassez finan-
ceira? Crengas de possibilidade ou impossibilidade? Crencas de liberdade
financeira ou de prisao?

Outra maneira de perguntar as mesmas coisas é: Qual o patamar fi-
nanceiro em que vocé vive hoje? Superior, intermedidrio ou inferior? Afi-
nal, vocé vive hoje o patamar financeiro correspondente as crencas que
absorveu no passado.

Talvez vocé esteja vivendo preso no patamar financeiro intermedidrio
e querendo algar voos muito mais altos, mas nao consegue. Serd que vocé
estd vivendo num atoleiro financeiro cheio de dividas, prestacoes atrasadas
e sendo chamado de mau pagador ou até de caloteiro? Ou, quem sabe,
vivendo em um patamar superior, porém baseado em uma riqueza que na
verdade ndo ¢ a sua, usufruindo do dinheiro do conjuge ou da riqueza dos

pais, mas, dentro de vocé, seu coracio ainda o acusa de ser pobre?
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Muitas pessoas acreditam que, como na India, estamos vivendo em
castas nas quais nio existe nem ¢ permitido mobilidade social, em que
pobre serd sempre pobre e nobre serd sempre nobre. Meu avé foi prova de
que, pelo menos no Brasil, isso nao é verdade. Alderico Silva era seu nome,
ele nasceu em um lar tdo pobre que, aos 8 anos, precisou vender bolinhos
e refei¢oes na estagao de trem para ajudar a sustentar os nove irmaos.

Mesmo com pouco estudo, tornou-se um dos maiores empresdrios do
Maranhio da sua época. Teve industrias de 6leo, hospital, telefonica, reven-
das de automdvel, magazines. Até a década de 1970, ele jd havia dado trés
voltas a0 mundo. Lembro-me de, quando pequeno, minha avé chegar em
nossa casa com os presentes dos destinos internacionais que haviam visitado.

Ele sempre viajava para o Rio de Janeiro, onde tinha um apartamento
em Copacabana, e para Sao Paulo para pesquisar inovagoes e novas tendén-
cias para implantar em suas empresas. Quantos exemplos vocé mesmo co-
nhece de pessoas que ascenderam financeira e socialmente? Quantos outros
exemplos de pessoas que nasceram em ber¢o de ouro e perderam tudo? O
fato é que essa mobilidade social e financeira também ¢é explicada pela neuro-
ciéncia por meio da plasticidade neural. E ela que confere ao cérebro a possi-
bilidade de mudangas e aprendizados profundos a qualquer época da vida.

De forma metaférica, a plasticidade neural nos mostra que pau que
nasce torto nao tem de morrer torto. Pessoas como meu avo, que nascem
pobres, nao precisam morrer pobres. A ciéncia diz e prova que o cérebro
humano pode fazer novas sinapses neurais e, com elas, registrar novos e
profundos aprendizados sobre quaisquer coisas em qualquer fase da vida.
Ou seja, podemos mudar nossas crengas sobre riqueza e sobre nés mesmos
e viver a partir de agora uma nova época e uma nova histéria. Nao impor-
ta quio ruim ou quao boa estd sua vida financeira agora, pois, como costu-
mo bradar, o melhor ainda estd por vir!

Tenho visto a prova da plasticidade neural quase diariamente na vida
dos alunos tanto do Coaching for Money® quanto do Fator de Enriqueci-
mento”. Esses alunos sio expostos a estimulos poderosos que produzem
profundas sinapses neurais e consequentemente novas crengas €, junto

com elas, novos comportamentos e novos resultados de vida.
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Ao contrério das crencas financeiras simples e das crencas financeiras
compostas, as crengas formadoras do individuo sdo extremamente pro-
fundas, porém genéricas, podendo interferir em vdrias dreas da vida. Elas
definem o potencial humano e as suas conquistas. As crengas formadoras
do individuo se dividem em trés categorias principais: crengas de identida-

de (SER), capacidade (FAZER) e merecimento (TER).

A primeira crenga, extremamente determinante, ¢ a que define a iden-
tidade da pessoa, que chamamos de crencas de identidade ou crengas do
“eu sou”. Ela é composta pelo conjunto de caracteristicas pessoais de cada
pessoa. As crengas de identidade ndo sio o que a pessoa diz que é ou gosta-
ria de ser, e sim as caracteristicas que moldam nossa autoimagem profunda,
a maneira inconsciente pela qual percebemos a nés mesmos e, assim, deter-
mina nossas escolhas, decisoes e percepgoes do mundo ao nosso redor.

Essas caracteristicas interferem direta ou indiretamente na drea finan-
ceira, porém, de uma maneira ou outra, sio elas que definem quem a pes-
soa é em relacdo a si, em relacdo aos outros, em relagio ao mundo e em
relagao ao dinheiro e a riqueza. Quando todas essas caracteristicas se unem
de forma combinada, formam a identidade macro do individuo. A partir

dessa autoimagem, s3o produzidas nossas escolhas, decisoes e resultados.
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3.1CRENCAS SOBRE A IDENTIDADE FINANCEIRA: 0 *EU SOU" FINANCEIRO

Sdo as crencas que interferem diretamente na autoimagem financeira do
individuo. Uma boa metéfora para explicar as crencas de identidade é uma
grande estdtua composta por inimeros tijolos, em que cada tijolo ¢é
uma caracteristica positiva ou negativa. Obviamente, os tijolos expostos
na parte externa da estdtua sio mais féceis de perceber, porém também
existem tijolos na parte de dentro da estdtua que determinam sua forca e
sustentagio. Esses tijolos sdao menos percebidos, porém nio menos im-
portantes do que os que estdo do lado de fora da estdtua.

Quais sao as caracteristicas expostas e 6bvias de sua identidade finan-
ceira que vocé e as pessoas ao seu redor percebem com facilidade? Quais
s40 as caracteristicas sobre quem vocé ¢ no aspecto financeiro de que nem
mesmo vocé tem consciéncia e que o aprisionam em um patamar financei-
ro inferior?

A seguir, fago uma relagao de caracteristicas pessoais financeiras impor-
tantes. Do lado esquerdo estdo as caracteristicas financeiras positivas, e do
lado direito estdo as caracteristicas negativas e limitantes. Perceba que as seis
primeiras caracteristicas sio diretamente ligadas a riqueza e a prosperidade
financeira. As caracteristicas seguintes nio falam abertamente de dinheiro ou
riqueza mas influenciam indiretamente a vida financeira do individuo. Pego
que marque cada uma na propor¢io de quem vocé sinceramente acredita ser.

Por exemplo: se vocé se vé completamente rico em seus termos, vivendo
de forma realmente abundante, marque 10 no lado esquerdo. Se vocé se vé
levando uma vida financeira mediana, marque 0. E se vocé estd vivendo
uma vida completamente precdria e cheia de limitagoes financeiras, mar-
que —10. E assim por diante.

Lembre-se de que é uma autoavaliagio, por isso fuja do autoengano
para mais ou para menos. Essa avaliagio se resume a como vocé se vé neste
momento ¢ ndo como vocé de fato estd vivendo financeiramente. Talvez
vocé esteja vivendo uma transicio e esteja se sentindo rico mesmo sem
dispor de recursos financeiros. E essa nota que contard.

Se tiver diividas em se avaliar, fique & vontade em pedir ajuda e recor-
ra a pessoas que o conhecam bem para tornar sua autoavaliagio o mais

precisa e real possivel.
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EXERGICIO

Marque na régua de avaliagao as crengas de identidade de como vocé se vé

no aspecto financeiro.

CARACTERISTICAS DE IDENTIDADE FINANCEIRA
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Depois de preencher a régua de avaliacio, fica mais fécil compreender
suas crengas de identidade e responder: Quem ¢ vocé? Bem-sucedido ou

malsucedido? Valoroso ou uma pessoa sem valor? Abundante ou escasso?

A maneira como vocé se vé determina suas escolbas, acoes, reacoes e, so-
bretudo, os resultados que tem e terd na vida. Se vocé vé escassez, assim
serd; se vocé se vé abundante, assim também serd.”

Paulo Vieira

Responda nas linhas a seguir: Como sao o estilo de vida, os ambientes,
as amizades, as escolhas e os resultados de uma pessoa com as seguintes
crengas de identidade: valoroso, préspero, vitorioso, bem-sucedido, abun-

dante e honesto?

Estilo de vida:
Ambientes que frequenta:

Amizades pessoais:

Escolhas financeiras:

Resultados que obtém na vida financeira:
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No lado oposto, como ¢ a vida de uma pessoa que se vé sem valor
préprio, malsucedida e fracassada? Quais serdo suas escolhas? Com quem
ela se relacionard? Quais ambientes frequentard? Quais escolhas fara?

A mente humana busca congruéncia. Um igual atrai, busca e produz
algo igual. Uma mulher com cren¢a de identidade sem valor préprio bus-
card resultados, pessoas, ambientes ou relacionamentos parecidos com sua
identidade mais profunda. Isso explica mulheres ou homens intelectual-
mente desenvolvidos que atraem e produzem resultados tremendos na vida
financeira e fracasso em outras dreas, ou justamente o contrdrio. Em uma
abordagem mais especifica financeiramente, uma pessoa com crencas fi-
nanceiras limitantes, ou seja, crengas de pobreza, tem normalmente quatro
resultados a seguir:

12 possibilidade: Essa pessoa nunca vai chegar a possuir uma vida abun-
dante em seus termos. Sempre que melhorar um pou-
co, ela terd uma escolha autossabotadora e voltard para
o mesmo ponto de limita¢do financeira. Como terei
algo se me vejo como pobre ou limitado? Como con-
quistarei algo de valor se nao me vejo como alguém de
valor e consequentemente merecedor do melhor.

22 possibilidade: Poderd crescer e conquistar algo financeiro de maior
valor, porém serd atacado novamente pela autossabo-
tagem e caird. Cada conquista financeira serd acompa-
nhada de uma queda ou perda. Esse padrio de crengas
financeiras faz com que tanto seja muito dificil pros-
perar como manter a riqueza e o padrdo financeiro. A
vida dessas pessoas parece uma montanha-russa, cheia
de altos e baixos, porém o fim é sempre o mesmo e ela
volta para o ponto de partida.

32 possibilidade: Essa pessoa pode até ter um patriménio realmente alto,
com iméveis, rendimentos e dinheiro aplicado em ban-
cos, mas viverd abaixo de seus termos, sem usufruir o que

poderia, entesourando dinheiro e recursos como se fosse
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42 possibilidade:

pobre e limitada. Tudo isso pelo medo de perder o que
tem e ficar pobre. Seu carro ou sua casa é abaixo de seus
termos, suas viagens e seu lazer s3o abaixo de seus ter-
mos. Na verdade, apesar de seus recursos financeiros,
essa pessoa nunca foi rica e, dentro dela, sua autoima-
gem ¢ de fato de pobreza. Por isso, ela vive insegura e
temendo perder o que tem ou ainda trabalhando deses-
peradamente buscando ter mais e mais. Infelizmente
nio importa quanto essa pessoa acumule de patrimo-
nio, ela nio se sentir4 rica e prospera financeiramente
até que reformule suas crengas.

Essas pessoas podem possuir casas grandes, carros es-
portivos caros, roupas de grife e frequentar ambientes
sofisticados, porém sdo cheias de medo, inseguranga do
seu futuro financeiro, por isso agem com egoismo tra-
zendo para elas o melhor e nao compartilhando nada
com ninguém, se no tiverem algo maior em troca. Esse
tipo de pessoa julga o valor dos outros pelo que eles tém
ou pelo que fazem e nio por quem sio. Sio pessoas es-
cassas, que acreditam que, para alguém ganhar, outros

tém de perder ou nao ter.

A seguir estdo as caracteristicas que também determinam a vida finan-

ceira, porém de forma indireta. Quanto mais dedicado alguém ¢ ao seu

trabalho, mais ficil e provével que venga no jogo da vida. Quanto mais

perseverante ¢ um empreendedor, mais provédvel que tenha sucesso. O im-

portante é que nio somos condenados a continuar como sempre fomos.

“Por que continuar sendo a mesmapesswz ﬂ’é’ sempre, SEPOSSO ser ﬂ/guém

muito melhor?”

Richard Bandler
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Como jd sabemos, podemos reprogramar nossas crengas pela repeticio de
estimulos leves ou por meio dos estimulos sob forte impacto emocional. Po-
rém, o primeiro passo é identificarmos as crengas, convicgoes e certezas que nos
levam, de forma consciente ou nio, a fazer as escolhas que nos aproximam e
nos afastam de uma vida rica e abundante. Assim, peco que novamente assina-
le nas escalas a seguir onde andam suas crengas de identidade em cada umas das
caracteristicas. Se achar necessdrio, peca ajuda a pessoas que o conhecem bem

para fazer essa autoavaliagio.

Caracteristicas de identidade de performance

Passo 1: Marque as caracteristicas que vocé percebe em si mesmo.
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Agora que vocé sabe quais s3o as crencas de identidade, ou seja, crengas
que definem seu valor préprio e quem vocé é no aspecto financeiro, ¢é capaz
de entender quais delas o aproximam e quais o afastam de uma vida abun-

dante e prospera.

Passo 2: Marque no quadro anterior as cinco caracteristicas que julga mais
importantes para o seu sucesso financeiro e as cinco com a pior
autoavalia¢io, independentemente se elas sdo relevantes para seu
sucesso financeiro ou nao.

Passo 3: Agora, relacione nas linhas a seguir as cinco caracteristicas que
vocé elegeu como mais importantes para seu sucesso financeiro.
Em seguida, escreva detalhadamente o momento em seu pas-
sado em que viveu com sucesso cada uma dessas caracteristicas.
Se faltar alguma lembranga para compor esses momentos do
passado, imagine e crie os detalhes de que ndo consegue se lem-
brar (ou até imagine e crie 0 momento todo). O importante é

que as cenas sejam positivas.

Escreva as caracteristicas ¢ 0 momento em que viveu plenamente e

com bons resultados essas caracteristicas:

Caracteristica 1:

Lembranga positiva de que vivenciou essa caracteristica:

Caracteristica 2:

Lembranga positiva de que vivenciou essa caracteristica:
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Caracteristica 3:

Lembranca positiva de que vivenciou essa caracteristica:

Caracteristica 4:

Lembranga positiva de que vivenciou essa caracteristica:

Caracteristica 5:

Lembranga positiva de que vivenciou essa caracteristica:

3.2 CRENGAS CONFLITANTES

Por que altos e baixos financeiros? Por que idas e vindas financeiras? Por
que tantos recursos financeiros e tanto medo ou tanta privagao apesar dos
recursos? Por que gastar tanto sem ter o suficiente para pagar com tranqui-
lidade e equilibrio as contas? Por que trabalhar tanto para acumular mais e
mais, se ndo consegue usufruir do que jd tem? Por que trabalhar tanto e
ganhar tdo pouco?

A resposta para isso é o conflito entre as trés crengas formadoras do in-
dividuo: crenca de identidade, ser; crenca de capacidade, fazer; e, finalmen-
te, crenca de merecimento, ter. Pode existir um conflito entre elas, como:
creio ser uma pessoa de valor, inteligente, valorosa, bondosa, generosa, ami-
ga, porém, nao me sinto merecedor de ter dinheiro suficiente. Ou ainda,

posso merecer ter dinheiro, porém nio me sinto capaz de fazer dinheiro.
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A paz, a abundincia e a prosperidade financeira constantes exigem
que as crengas sejam congruentes e alinhadas na mesma diregao. Ou seja, a
pessoa primeiramente precisa SER rica, em seguida ela precisa ter a capaci-
dade de FAZER dinheiro e patriménio e, consequentemente, ela passa a

merecer TER riqueza, abundéncia e prosperidade. E vocé, como estio as
crencas de formagio do individuo: SER, FAZER e TER?

“Uma mente que se expande jamais volta ao mesmo lugar.”

Albert Einstein

Agora, suas crencas de identidade estdo alteradas e refeitas e com elas
novos comportamentos e novas escolhas vao redefinir sua vida financeira.
a medida que vocé estabelece suas crengas de identidade financeira, o con-
flito entre as crencas vai se dissipar ao longo do tempo.

Parabéns por mais esta nova etapa cumprida. Porém, nio caia na ar-
madilha e autossabotagem de ter chegado até aqui sem fazer os exercicios.
Fique atento para nao fazer parte daquele grupo de pessoas que intelectua-
liza tudo e nao realiza nada, que leem tudo, porém nao mudam comporta-

mentos nem resultados.

Com base na leitura feita até aqui, escreva no quadro a seguir quais

decisoes vocé toma.

QUADRO DE DECISOES




AS 6 ARMADILHAS DA RIQUEZA

“Pessoas inteligentes aprendem com seus erros. Mas os mais afiados
aprendem com os erros dos outros. Vocé ndo pode viver tempo suficiente
para cometer todos os erros vocé mesmo.”

Eleonor Roosevelt

#1GUARDAR DINHEIRO PARA 0S DIAS DIFICEIS

Comego este capitulo com uma pergunta muito importante:
E ou nio é importante guardar dinheiro para os dias dificeis?

( )sim ( )nao

Se sua resposta foi sim, vocé caiu na armadilha do dinheiro para os
dias dificeis. Como vocé jd sabe de cor e salteado, sdo nossas crencas que
direcionam nossa vida e nossos resultados, e lutar contra elas é uma batalha
perdida antes mesmo da luta.

Quando vocé toma a decisao de guardar dinheiro para os dias dificeis,

estd, em primeiro lugar, dizendo para seu cérebro que os dias dificeis virao.
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A segunda mensagem subliminar é que vocé precisard desse dinheiro guar-
dado para gastar nesses dias dificeis. E como todo pensamento ou compor-
tamento repetido insistentemente acaba virando uma crenga e toda crenga
¢ autorrealizdvel, como num passe de mégica, surge um problema e I4 se
vai todo o seu dinheiro guardado.

Por ignorar os mecanismos mentais, o poupador para dias dificeis diz:
“Ainda bem que venho guardando esse dinheiro hd dez anos. Como estaria
minha vida agora se eu nio tivesse esse dinheiro para resolver esse proble-
ma?”. Na verdade, se nio tivesse o dinheiro para os dias dificeis, provavel-
mente o problema nio teria acontecido.

O que o poupador para os dias dificeis ndo percebeu foi que ele repe-
tiu uma autossugestao que produziu uma realidade. Descrevo como isso
funciona na sequéncia abaixo:

1o Esperar por dias dificeis;

20 Poupar dinheiro para esses dias;

3° Produzir ou atrair dias dificeis;

40 Gastar dinheiro com dias dificeis.

O sucesso nio estd apenas no que fazemos, mas também no porqué
e no como fazemos. Nio hd problema em ter dinheiro guardado e usi-lo
eventualmente em uma emergéncia. O problema estd em quando se es-
tabelece uma meta de ter dinheiro para os dias dificeis. Que tal estabele-
cermos objetivos de termos 10 milhoes de reais para comprar a casa dos
sonhos, realizar a viagem dos sonhos ou montar o negécio dos sonhos e,
se for necessdrio, usar seu dinheiro para o que quiser, até para resolver
um problema em um dia dificil?

H4 trés anos, durante o Coaching For Money®, uma senhora me rela-
tou que sua vida era a repeti¢ao de problemas e que ela sabia que, se nio
tivesse problemas no fim do ano, teria problemas no inicio do ano seguinte,
por isso ela passava o ano todo juntando dinheiro para os imprevistos. Em
seguida ela relatou a adverténcia que sua mie fez durante toda a vida até no
leito de morte: “Minha filha, esteja preparada, porque a vida ¢ dificil. Quan-

do vocé menos espera, os problemas surgem”.
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Seguindo a crenga em forma de comando dado pela mée, num ano
seu filho bateu o carro e ela teve de pagar o tratamento dele e da outra
pessoa envolvida no acidente. No ano seguinte, a sala e a cozinha de sua
casa pegaram fogo. No outro ano, seu marido adoeceu e passou seis meses
sem trabalhar como representante comercial e, por isso, ficou seis meses
sem ganhar dinheiro. E, como ela mesma disse: “Gracas a Deus eu tinha
minhas economias para esses dias”.

Depois que ela aprendeu o poder das crengas, passou a ter dinheiro para
realizar seus sonhos, para comprar uma casa maior, para viajar, para aumen-
tar sua previdéncia privada e qualidade de vida futura. Em marco de 2016,
essa senhora estava no aeroporto de Sio Paulo em conexdo para a Itilia,
quando me viu e foi falar comigo. Era uma fala cheia de gratidao e conquis-
tas, e logo ela me narrou sua histéria, que nem eu lembrava mais. Entao,
perguntei: “E como estd sua vida hoje?”. Foi quando ela disse que desde que
parou de guardar dinheiro para os dias dificeis sua vida mudou completa-
mente. Como ela prépria falou: “Agora ¢ sé béngio, mudei de casa, estou
fazendo minha segunda viagem internacional, meu filho que antes me dava
muita dor de cabeca estd trabalhando, meu marido estd 6timo...”.

E, vocé, ainda pensa em guardar dinheiro para os dias dificeis?

#2 FICAR RICO PELO SENTIMENTO ERRADO

Quando uma pessoa busca a riqueza pelos sentimentos certos, tanto a jornada
do enriquecimento como a chegada até o sonhado pote de ouro sao sempre
benéficas. Porém, quando alguém busca se tornar rico pela raiva do que vi-
veu no passado, pelo medo de viver as limitacoes e frustragoes da pobreza
novamente ou quando busca a riqueza por autoafirmagao, para compensar
o sentimento de inferioridade, ndo s6 a jornada do enriquecimento é muito
dura, como também a conquista da riqueza nao lhe fard nada feliz.

Nao apenas por ser o coach mais bem remunerado do pais mas também
pela vivéncia de mais de 10.500 horas de sessées individuais de coaching,

conheci muitas pessoas ricas. De todas elas, pelo menos 50% vieram de
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baixo. Com isso, comecei a identificar dois tipos de pessoas ricas: as felizes
e as infelizes. As felizes eram simples e julgavam as outras pessoas nio pelo
que tinham, mas pelo que eram. Os ricos felizes ndo apenas eram ddceis
como ndo estavam interessados em ostentar icones de riqueza como bolsas
caras, relégios de ouro, carros etc.

J4 os ricos infelizes eram vaidosos, arrogantes, confiavam em suas
riquezas mais do que em Deus, avaliavam as pessoas por suas posses e nao
pelo seu cardter. Para completar, os ricos infelizes se esforcavam para
mostrar seus relégios, carros, casas como uma forma de autoafirmacio.
Como coach, observando esses grupos mais de perto, percebi primeira-
mente as motivagdes que levaram essas pessoas a riqueza. Invariavelmen-
te eram os mesmos fatores que lhes fizeram buscar a riqueza: raiva de um
passado de limitacoes.

Nos meus estudos e pesquisas percebi que muitas pessoas da classe alta
e da classe média também se sentiram pobres e limitadas na vida. Isso se
deu por terem sido ultrajadas, humilhadas, agredidas ou abandonadas pe-
los pais. Consciente ou inconscientemente, elas se sentiram pequenas e
pobres e juraram a si mesmas nunca mais passar por aquilo novamente.
Essas pessoas viram no poder do dinheiro uma forma de estar no controle
de tal maneira que ndo vivessem novamente as dores do passado.

Vi outras pessoas buscando a riqueza por medo. Medo da privacio,
da humilhacio, da limitagao, medo de precisar para si e para os seus e nio
ter o suficiente para ajudar. Quando essas pessoas enriquecem, passam a
ter medo de perder sua seguranga financeira e, por isso, trabalham muito
além do necessdrio ou se tornam pessoas avarentas e/ou egoistas.

Em geral, tornam capazes de beneficiar apenas a si mesmas com suas
riquezas ou ndo usufruem todas as possibilidades que o dinheiro lhes forne-
ce. Conheci um homem que tinha mais de 80 mil reais em rendimentos
mensais dos seus imdveis. Por mais estranho que parega, ele nao tinha todos
os dentes e se vestia como um maltrapilho. A palavra férias ou lazer, para si
ou para a familia, ndo existia no seu vocabuldrio. A frase que ele repetia a
todos era que ele trabalhava sem férias desde os 9 anos e por isso ficou rico.

“Vim do nada e hoje estou aqui, quem brinca fica pobre”, dizia ele.
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O terceiro erro para se tornar rico é a autoafirmacio, ou seja, usar o
dinheiro e o que ele proporciona para se mostrar como alguém melhor do
que de fato acredita ser. A cabeca dessa pessoa pensa mais ou menos assim:
“J& que nao sou assim tao bom, vou comprar roupas dessa grife e assim vao
me ver como uma pessoa melhor do que acredito ser”. Ou entdo: “Como
me vejo feio(a) e sem valor, vou comprar esse carrio ultraesportivo para que
eu me torne mais bonito(a) e mais valoroso(a) aonde eu for”. Ou quem
sabe: “Como nio sou ninguém, vou comprar esse relégio de ouro e assim
todo mundo vai me dar mais atencio”.

A solugio, em primeiro lugar, é entender os motivos emocionais de se
tornar rico e humildemente reconhecer os prejuizos que isso causa. Em
segundo lugar, é estabelecer o motivo certo, conforme vimos no inicio do
livro. Que tal querer ser rico para realizar seus objetivos profissionais? Que
tal ser rico para conquistar seus sonhos mais ousados? Ou entio ser rico
para morar na casa dos sonhos? Ou ser rico para ajudar a muitas pessoas
com escolas, creches e hospitais?

Queira ser rico pelos motivos certos. E tudo serd mais ficil.

#3 CONFUNDIR PESSOA FISICA COM PESSOA JURIDICA
(PARA EMPREENDEDORES)

Pessoas realmente sdbias financeiramente sio tio ricas quanto suas empre-
sas. Jd as pessoas sem sabedoria financeira, mantém a si ou as suas empresas
ricas. Estranhamente, é muito comum empresdrios que roubam as pré-
prias empresas sangrando o caixa todos os dias com retiradas para pagar
suas contas pessoais. S20 pessoas desorganizadas, irresponsdveis e péssimas
gestoras. Elas pagam as contas da empresa com seu cartdo de crédito e a
empresa paga o seu carro de uso pessoal, suas roupas e viagens.

A mistura das contas da pessoa fisica com as da pessoa juridica nao
apenas gera problemas tributdrios, que em algum momento vao aparecer,
como também faz o empresdrio crer que o que estd no caixa da empresa
pertence a ele, mas isso nao ¢ verdade. O dinheiro que estd no caixa da em-

presa pertence aos funciondrios, fornecedores e ao governo. O proprietdrio
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possui mensalmente apenas o seu pré-labore e, no fim do exercicio fiscal,
ele recebe os lucros (se houver, é claro).

Quando o proprietirio mexe no caixa da empresa ele se torna um
falso rico, vivendo fora dos seus termos, confundindo o caixa da empresa
com sua carteira. Esse padrao comportamental dura até a chegada da pri-
meira crise, quando as pessoas fisica e juridica quebram e a pobreza e limi-
tagao se instalam, quase sempre de forma irremedidvel.

Inicie hoje um processo de profissionaliza¢ao de sua empresa. Contra-
te a melhor consultoria organizacional, mesmo que aparentemente vocé
nio possa pagé-la. Demita todas as pessoas que vocé nao contrataria nova-
mente naquele momento. E, fundamentalmente, saia da zona de conforto

e aprenda o que vocé precisa aprender para ser um étimo gestor.

#4 ACHAR QUE NAO TEM MUITO A APRENDER

Como ja vimos, enriquecer ¢ uma ciéncia exata composta por apenas trés
varidveis: renda mensal, poupanga para investir e rentabilidade sobre os in-
vestimentos. Assim, os ricos sao aqueles que dominam o saber nas trés varis-
veis. Eles precisam saber como aumentar sua renda, como poupar o maximo
possivel do que ganham e, por fim, precisam ser experss em investimentos.

Se vocé nao estd disposto a dedicar tempo para aprender sobre as trés
varidveis, suas tinicas chances de ser rico serdo: receber uma heranca consi-
derédvel de seus pais, casar com alguém que domine as trés varidveis ou ga-
nhar uma fortuna na loteria. Entio, se vocé nio ¢ um(a) herdeiro(a), nio
casou com comunhao total de bens com um(a) megamiliondrio(a), tam-
bém nao ganhou na loteria e quer prosperar financeiramente, terd que tri-
lhar o caminho do conhecimento nas trés dreas. Porém, quero fazer um
alerta sobre todo processo de aprendizagem: o erro e a duvida sio etapas
fundamentais em qualquer processo de constru¢ao do saber.

Desse modo, vocé comega a perceber que a jornada do enriqueci-
mento nao ¢ linear. Nela, haverd idas e vindas, tropecos e paradas. Este-
ja preparado e disposto a nio parar no meio do caminho diante das
adversidades, como os perdedores fazem. Sua capacidade de continuar

aprendendo, sem desistir, é que fard de vocé um miliondrio.
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Tenho certeza de que vocé nao nasceu sabendo andar, falar ou escrever.
Também tenho certeza de que esse aprendizado nio se deu do dia para a noite.

Olhando para o meu filho mais novo, que hoje tem 1 ano, vejo como
¢ drduo e processual aprender a andar. O mais comum ¢ a crian¢a primeiro
aprender a sentar, depois ela engatinha. A fase seguinte ¢é ficar em pé com
ajuda da grade do seu bercinho. Depois dessa fase, ela comega a experi-
mentar os primeiros passos, porém eles vém acompanhados de quedas e
tropecos e de vez em quando um galo na testa.

Com o enriquecer ocorre o mesmo. Para uns que tiveram étimos pro-
fessores na infincia pode ser algo bem natural, outros, porém, terio de
primeiro desaprender muito do que aprenderam para depois aprender a
dar os primeiros passos na dire¢ao do enriquecimento.

Lembre-se: O que vocé nao tem ¢ pelo que vocé ainda nio sabe, pois
se soubesse j4 teria. Entdo, seja humilde o suficiente para reconhecer que
sabe muito pouco e vd em busca do que lhe falta saber.

Na minha empresa, nds temos hoje oito consultores externos nos
orientando, cada um na sua expertise. Quanto a mim, faz 18 anos que leio

quatro livros por més, sem contar o pés-doutorado e outros cursos.

A vontade de se preparar precisa ser maior

que a vontade de vencer.

#5 PARAR NO MEIO DA JORNADA DO ENRIQUECIMENTO

Falando em nao desistir, enfrentar as adversidades, aprender em qualquer
situagio e, sobretudo, chegar ao seu objetivo, Winston Churchill, primei-
ro-ministro da Inglaterra durante a Segunda Guerra Mundial, tem muito
a nos ensinar. Afinal, foi ele o grande responsavel pela resisténcia ao avango
nazista e pela vitéria.

O que temos a aprender com ele? O que ele fez que podemos aplicar
a0 nosso sucesso financeiro? A resposta é uma: sua mentalidade. Uma
mentalidade de sucesso incondicional. A determinacio de fazer o que tem
de ser feito em qualquer situa¢io. Coragem de olhar a adversidade adiante

€ mesmo assim seguir em frente.
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A seguir, transcrevi palavra a palavra do que foi considerado o discurso

do século XX. No dia 4 de julho de 1940, Winston Churchill compartilhou

com a Inglaterra e o0 mundo sua visio e determinagio de vitéria na guerra

que jd durava mais de um ano.

DISCURSO DE WINSTON CHURCHILL EM 4 DE JULHO DE 1940

Pessoalmente tenho plena confianca de que se todos cumprirem o
seu dever e se nada for negligenciado e todos os arranjos forem feitos
como de fato estio sendo feitos, provaremos que somos mais uma
vez capazes de defender nossa ilha. Mostraremos que somos capazes
de enfrentar a tempestade da guerra e sobreviver a ameaga da tirania
e, se necessario, lutaremos durante anos e se também for necessirio
faremos isso sozinhos. De uma maneira ou de outra ¢ isso que va-
mos fazer. Essa é a vontade de vossa majestade e de cada homem.
Essa é a vontade do parlamento e da nagio.

Defenderemos até a morte nosso solo ajudando uns aos outros
como bons camaradas no mdximo de suas forcas. Nés iremos até o
fim. Lutaremos na Franga. Lutaremos nos mares e oceanos. Lutare-
mos com crescente conflanga e crescente forga no ar. Vamos defen-
der nossa ilha a qualquer custo. Lutaremos nas praias, lutaremos nos
locais de pouso. Lutaremos nos campos e nas ruas. Lutaremos nas
colinas e nunca nos renderemos. E, embora eu nio acredite em ne-
nhum momento, se esta ilha ou uma grande parte for subjugada ou
estiver faminta, nosso império dalém mar armado e guardado pela
esquadra britdnica continuard lutando até que no tempo de Deus o
novo mundo (América), com toda a sua for¢a e poder caminhe

adiante para o resgate ¢ a libertagio do Velho Mundo (Europa).

Entendo por que esse foi o discurso do século e por que ele, sozinho,

durante dois anos, freou o avanco de Hitler. Esse discurso traz a mentali-

dade daqueles que vencem, daqueles que vao além e fazem diferenca no

mundo e ¢ justamente essa mentalidade que as pessoas que se tornam e

permanecem ricas possuem.
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Em 20006, enquanto passava por dificuldades financeiras, decidi verda-
deiramente ser rico e nao apenas bem-sucedido, como jd vinha sendo. Quan-
do realmente tomei essa decisio, resolvi me apropriar do teor do discurso de
Winston Churchill e de forma adaptada fazer o meu préprio discurso da

vitéria financeira. A seguir a minha versao do discurso da vitdria.

DISCURSO DE PAULO VIEIRA EM 30 DE AGOSTO DE 2007

Pessoalmente tenho plena confianca de que, se eu fizer o que tem de
ser feito e nada for negligenciado e todos os planos forem postos em
pratica, como de fato estdo sendo feitos hoje, provarei mais uma vez
que sou capaz de prosperar. Mostrarei que sou capaz de enfrentar as
tempestades financeiras e sobreviver as ameacas de um mundo su-
percompetitivo e mesmo assim vencereli, serei rico, pleno e préspe-
ro. E se necessdrio trabalharei e estudarei durante anos e se também
for necessdrio farei isso sozinho sem ajuda de ninguém. De uma
maneira ou de outra, é isso que vou fazer: vencer financeiramente e
em todas as dreas da minha vida. Essa é a vontade de Deus para
minha vida e de cada um dos meus familiares que me amam. Essa é
a vontade e a determinagio que pulsam no meu coracio.

Defenderei a todo custo meu direito a vida abundante e farei parcerias
éticas ¢ bem-sucedidas, as quais me dedicarei com toda a forga. Sei
que irei até o fim fazendo o que me dd prazer e também o que nio me
dd prazer. Trabalharei de dia e, se necessdrio, de noite. Trabalharei com
crescente confianga no trabalho e no aprendizado. Vou aprender a
qualquer custo e me tornarei perito, simplesmente o melhor no que
eu fago. Aprenderei lendo. Aprenderei fazendo cursos. Aprenderei
vendo videos. Aprenderei observando e investigando. Aprenderei pra-
ticando com exceléncia e devogao. Nunca pararei de aprender e me
esforcar em fazer e ser o melhor. Mesmo se eu me sentir derrotado ou
se estiver cansado e impotente continuarei obstinadamente seguindo
em frente sabendo que o tempo ¢ de Deus. O que hd de novo dentro
de mim resgatard e libertard o meu velho eu. No fim das contas,

vencerei e prosperarei de forma superabundante. Portas extraor-

dindrias serdo abertas e no topo fincarei minha bandeira.
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Eu li esse discurso diariamente por mais de dois anos. Sé eu sei quan-
to essa verdade autoimposta me ajudou a deixar de ser uma pessoa apenas
bem-sucedida, passando por alguns percalgos financeiros, e me tornou um
homem verdadeiramente rico financeiramente.

Que tal vocé seguir meu exemplo e escrever o seu discurso da vitdria
financeira e 1é-lo até que ele se torne uma verdade absoluta de conduta e
realiza¢do na sua vida? Se vocé achar que o meu discurso se adapta a vocé,
6timo, use-o integralmente. Caso contrdrio vocé pode fazer adaptagoes e

construir o seu préprio discurso.

#6 CORRER ATRAS DO PROPRIO RABO

Esse ¢ o erro mais comum na vida das pessoas que entram na jornada do
enriquecimento. O normal para a maioria delas é que, no inicio da vida
profissional, ganhem pouco. Porém, & medida que estudam mais, acumu-
lam experiéncias praticas e amadurecem, a tendéncia ¢ de que seus rendi-
mentos também crescam. Mas entao por que tdo poucas pessoas de fato se
tornam ricas? Por que pessoas que ganham muito acima da média da popu-
lagio passam uma existéncia de limitacoes financeiras?

A resposta ¢ simples. Elas, como um gato com chocalho amarrado no
rabo, passam a vida correndo em torno de si sem sair do lugar, apenas se
cansando em rodopios intermindveis. Em termos financeiros, isso significa
dizer que a maioria das pessoas, a medida que ganham mais, também gas-
tam mais sem se preocupar em aumentar o percentual dedicado aos inves-
timentos. Um dos principais segredos dos ricos é formar mais ativos do que
passivos. No entanto, na pratica, o que acontece é que, a medida que as
pessoas ganham mais, elas gastam mais em bens de consumo e na formacao
de passivos. Para que fique claro, vamos definir o que sio ativos e passivos
na mentalidade do enriquecimento.

Ativos: Um ativo ¢ tudo aquilo que pode ser adquirido ou criado e que
lhe dard renda ou dividendos. Assim, um ativo contribuird

para aumentar o seu poder aquisitivo, ou para aumentar a sua
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independéncia financeira. Exemplos de ativos: iméveis para ven-
der ou alugar, agdes, livros, CD’s, direitos autorais, royalties etc.
Passivos: Um passivo é exatamente 0 Oposto de um ativo, ou seja, é tudo
aquilo que pode ser adquirido ou criado e que lhe gerard despesas
periodicamente.
Assim, enquanto um ativo aumenta o seu poder aquisitivo e ren-
da, o passivo reduz, j& que compromete parte do que vocé ganha
com novos gastos. Exemplos de passivos: apartamento onde
mora, casa de praia, carro de uso pessoal, dividas contraidas para

compra de bens de consumo etc.

Reproduzindo o que acontece com a maioria das pessoas, vou relatar o
histérico da vida financeira de um amigo. Quando nos conhecemos na ju-
ventude, ele era estagidrio de um grande banco. Com apoio do pai, logo
comprou seu primeiro carro. Surge ai seu primeiro passivo. Por competéncia
propria, ele foi promovido e passou a fazer parte do corpo de funciondrios do
banco, e assim teve seu saldrio dobrado. Com a promocio, ele equipou seu
carro com som, rodas com magnésio e passou a viajar muito mais. Com o
passar do tempo, ele pediu demissio e foi trabalhar como executivo em uma
construtora. Na construtora, seu saldrio novamente dobrou e com esse novo
aumento salarial trocou de carro, adquirindo um modelo de luxo zero quilo-
metro. Com o carro novo e luxuoso vem também um IPVA mais caro, segu-
ro mais caro, consumo de gasolina maior e as revisdes agora passam a custar
uma pequena fortuna, como ele mesmo costumava dizer. Jd que seu patamar
financeiro aumentou, os restaurantes se tornaram mais caros, as roupas de
grife, os reldgios e os ambientes mais sofisticados. Como nao podia deixar de
ser, tornou-se sécio do melhor clube da cidade. Por gostar de esportes, resol-
veu comprar um quadriciclo, adquirindo, assim, outro passivo.

Nesse momento da vida, ele ganhava 10 mil reais, porém gastava
com seus passivos 10.500 reais. Dessa maneira, ele passou a fazer o pior
de todos os passivos: cheque especial e atrasos no cartao de crédito. Aos 30
anos ele recebeu uma étima proposta de trabalho que aumentou seu sald-

rio mensal para 15 mil reais. Imediatamente ele decidiu comprar um
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apartamento, pois pensava se casar em um futuro préoximo. Fago a seguir
a relacdo dos seus passivos e as despesas geradas por eles.

1o Carro de luxo: IPVA, seguro, combustivel, manutengao, revi-

sao, pneus;

20 Quadriciclo: combustivel, manutengio, garagem;

30 Titulo de sécio de clube: mensalidade, taxas extras;

40 Apartamento: IPTU, condominio, luz, gis, manutencio etc.

Aos 35 anos, ele fez um dos meus cursos de finangas pessoais, o
Coaching for Money® e ld houve uma completa metamorfose financeira.
Ele saiu decidido a se livrar dos seus passivos e construir ativos. O primeiro
passo foi vender o carro de luxo para quitar as dividas com o cartao de
crédito e o cheque especial. Numa atitude responsdvel, comprou nao ape-
nas um carro mais barato, mas também com menores juros nas prestacoes.
Como ele usava pouco o quadriciclo, vendeu a metade para o seu primo e
passaram a dividi-lo. Quanto ao titulo de sécio do clube, ele também ven-
deu, porém, continuou frequentando a academia do clube pagando infini-
tamente menos por isso. Por fim, trocou seu apartamento por um galpio,
fez algumas mudancas e o alugou para uma pequena transportadora.
Quanto aos gastos com restaurantes caros, roupas de grife e reldgios, ele
obedeceu ao seu or¢amento familiar e reduziu esses gastos para um terco.

O fato é que antes, mesmo ganhando 15 mil reais por més, ele acaba-
va o més devendo e, trés meses depois do curso, ele tinha 5 mil reais de
saldo do seu saldrio como também tinha uma renda extra de 5 mil reais
com o aluguel do galpao. Ou seja, ele passou a ter um saldo total a cada
més de 10 mil reais e passou a investir esse dinheiro em terrenos e galpoes.
Hoje, aos 40 anos, ele continua trabalhando como executivo, seu saldrio
passa de 18 mil reais, porém possui uma renda passiva de quase 20 mil
reais em quatro galpdes. A estratégia de enriquecimento foi viver com seu
saldrio e a metade da renda de seus ativos é reinvestida, a outra metade é
usada para bancar seus passivos. Dessa maneira, ele comprou um aparta-
mento onde hoje mora com a esposa e os dois filhos ¢ também comprou

uma casa de praia e um segundo carro.
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Se vocé olhar atentamente, meu amigo era um gastador j4 no inicio do
endividamento e, se nio mudasse, passaria a vida preso as limita¢des finan-
ceiras. Porém, ele adiou o prazer imediato de gastar tudo a bel-prazer e
passou a gerenciar as trés varidveis do enriquecimento. Como consequéncia,

se tornou alguém verdadeiramente préspero financeiramente.

Construa ativos, gere riqueza, produza dividendos e sé entao
comece a gastar com passivos. Esse é o mantra dos

permanentemente ricos.

Agora que vocé conhece as seis armadilhas que podem frear seu cres-
cimento financeiro e impedir seu enriquecimento, cabe a vocé fazer um
exame de consciéncia e refletir. Veja a relagio a seguir e pontue de 0 a 10
quanto cada uma dessas armadilhas estd presente na sua maneira de pen-

sar e agir.

ARMADILHAS PONTUAGAD
#1 GUARDAR DINHEIRO PARA 0S DIAS DIFCEIS
#2 FICAR RICO PELO SENTIMENTO ERRADO
#3 CONFUNDIR PESSOA FISICA COM PESSOA JURIDICA
#4 ACHAR QUE NAO TEM MUITO A APRENDER
#5 PARAR NO MEIO DA JORNADA DO ENRIQUECIMENTO
#6 CORRER ATRAS DO PROPRIO RABO
TOTAL DE PONTOS

Obviamente, quanto mais perto de 60 pontos for sua pontuacio, mais
preocupante é o feedback, mais fatores impeditivos vocé tem no contexto fi-
nanceiro. Quanto mais perto de 0, mais livre das armadilhas vocé estd. Seja
qual for o seu caso, dé o seu melhor no empenho em mudar suas crencas e
seus conceitos financeiros. Novamente quero alertd-lo para que nao leia este

livro de forma puramente cognitiva, mas também emocional, fazendo todos
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os exercicios para que possa produzir mudangas nas suas crengas e assim ge-

rar grandiosos resultados na sua vida financeira.

Com base na leitura feita até aqui, escreva no quadro a seguir quais

decisées vocé toma.

QUADRO DE DECISOES




CAPITULO 8

MODELO MENTAL

“E impossivel progredir sem mudangas e aqueles que nio mudam suas
mentes ndo podem mudar nada.”

George Bernard Shaw

Modelo mental é a combinagio dos atos (comunicagio), pensamentos e sen-
timentos frequentes e corriqueiros de uma pessoa e que, juntos, produzem
suas crencas. Em outras palavras: as crengas ou programas mentais podem ser
alterados quando alteramos qualquer um desses trés canais neurolégicos.

Se, por exemplo, minha comunicagio financeira for negativa, gerarei
apenas crengas e resultados negativos. Da mesma forma, se meus pensa-
mentos forem positivos, minhas crengas e resultados também serio, ¢ o
Mmesmo Processo 0Corre com os sentimentos.

Bons sentimentos produzem progresso e sentimentos ruins produzem
fracasso. Como diz Shawn Achor, em seu livro O jeito Harvard de ser feliz,
os sentimentos vém antes das realizacoes. Se vocé carrega sentimentos t6-
xicos como raiva, medo, inveja, ganancia, tristeza, vaidade, preguica etc. os
resultados sempre serdo negativos, podem ser a falta de crescimento finan-

ceiro ou a incapacidade de gerir emocionalmente a sua riqueza.
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No papel de coach, eu pergunto: o que vocé comunica, pensa e sente
sobre dinheiro, riqueza, prosperidade etc.? Pois, como diz a Biblia, a boca
fala do que o coragao estd cheio. N6s comunicamos as verdades que estao
dentro de nés.

O fato é que pessoas bem-sucedidas se comunicam, pensam e sentem
diferente das pessoas malsucedidas. Quem ¢ pobre em seus resultados finan-
ceiros é pobre porque pensa, fala, comporta-se e se sente efetivamente como
pobre. Da mesma maneira, as pessoas que trafegam pela vida financeira de
modo mediano vivem de tal forma por manifestar o que jd existe dentro
delas. J4 as pessoas ricas ou aquelas que se tornam ricas, falam, pensam e se
sentem ricas. Todo o resto é consequéncia.

Trago a seguir modelos mentais ou exemplos da mentalidade financei-
ra tipica das pessoas ricas, medianas e pobres. E comum pessoas em ascen-
sdo financeira adotarem modelos mentais mais sofisticados, que levario
essas pessoas ao proximo nivel. No entanto, também é comum pessoas de
um nivel superior, diante das adversidades, adotarem um modelo mental
inferior e, da mesma maneira, em questdo de tempo seu patamar financei-
ro caird em decorréncia do novo modelo mental negativo.

Também ¢ muito comum filhos de pais ricos com mentalidade de
pessoas pobres ou medianas e, como vocé pode imaginar, se eles nao mu-
darem a tempo seus modelos mentais ligados a dinheiro, logo entrario no
hall dos filhos que jogaram fora a fortuna de seus pais.

Marque com X as trés mentalidades com que vocé mais se parece. Em
cada modelo mental, marque apenas uma das opgdes. Sempre que vocé se
identificar com as mentalidades medianas ou pobres, faca o exercicio pro-

posto em seguida.

MODELO MENTAL #1

a) Pessoas ricas se sentem merecedoras de ter dinheiro em abundancia. ( )

b) Pessoas de mentalidade mediana querem ter dinheiro para pagar seu
conforto e seu prazer imediato. ()

c) DPara pessoas de mentalidade pobre, ter para pagar as contas e sobrevi-

ver ja ¢ milagre. ()
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EXERCICIO

Compartilhe agora com alguém de confianca um objetivo financeiro

abundante:

MODELO MENTAL # 2

a)  As pessoas ricas sio excelentes vendedoras. Vendem a si, suas ideias e
seus produtos. Vendem sempre e sem culpa, porém com ética e agre-
gando valor e beneficios. ( )

b) As pessoas de mentalidade mediana vendem apenas o suficiente para
bancar seu luxo e seu prazer momentineo. O que regula o empenho
em vender ¢ a busca pelo consumo imediato. ()

c) As pessoas de mentalidade pobre apenas compram (e caro). Nao sa-
bem vender e, na verdade, nem pensam nisso. ()

EXERCICIO

Pare agora e convenca alguém (pode ser por telefone) a fazer alguma coisa

que ela ndo queira neste momento. Pode ser assistir a um filme, fazer um

curso, comprar um livro...

MODELO MENTAL # 3

a)

b)

c)

As pessoas ricas admiram outros individuos ricos e buscam pessoas
bem-sucedidas como modelos a serem seguidos. ( )

As pessoas de mentalidade mediana tém inveja ou acham que os ricos
tém sorte por serem ricos. Quando veem alguém bem-sucedido, bus-
cam uma maneira de mostrar que ele nao teve mérito. ()

Pessoas de mentalidade pobre tém mdgoa e ressentimento dos ricos e,
normalmente, os culpam pelo seu fracasso. Culpam os mais favore-

cidos, porém nao fazem nada para sair da situacdo atual. ( )
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EXERCICIO
Liste cinco pessoas ricas admirdveis e depois leia suas biografias.
1.

RAE N

MODELO MENTAL # 4

a)  As pessoas ricas pechincham e regateiam quando justo. Elas nao tém
vergonha de pechinchar e buscar o melhor acordo possivel. ()

b) As pessoas de mentalidade mediana vivem endividadas com vdrios car-
toes, cheques especiais e carnés. Como se diz, “vendem o almogo para
comprar a janta”. Sempre correndo atrds do préprio rabo, sem sair do
lugar. ()

c) As pessoas de mentalidade pobre pagam caro pelos produtos e pagam
juros altissimos “achando bom”. Para elas é um privilégio poder com-

prar, mesmo que acima do preco de mercado. ()

EXERCICIO
V4 ao banco e acabe com a divida no cartio ou cheque especial'®. Relacio-
ne as contas bancdrias que estdo negativas ou os cartdes que estao atrasa-

dos (se houver, ¢é claro).

1.

AN

Vocé pode ver como fazer isso no Capitulo 2.
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MODELO MENTAL #5

a)

b)

As pessoas ricas doam os bens materiais que possuem, pois sabem
que existe muito mais e se sentem capazes de conquistar mais. Elas
acreditam que dar parte do seu dinheiro é um privilégio, e nao uma
obrigagao. ()

As pessoas de mentalidade mediana nao doam nem dao nada a
ninguém. Estao muito preocupadas com baladas e com seus problemas.
Ainda acreditam que, se derem, vai faltar para elas e para os seus. Elas
creem na escassez, na ideia de que, para alguém ganhar, outro precisa
perder. ()

As pessoas de mentalidade pobre nao tém o que dar. Quando dao,
deixam a si e aos seus em falta. Dizem: “Onde comem 10, comem
12”. E acham bonito dizer que tiraram de si e dos seus para dar a al-

guém. Depois de tudo isso, ainda vio se lamuriar dos problemas. ( )

EXERCICIO

Escolha uma institui¢do para doar dinheiro (vocé ji sabe quanto!); separe

roupas em 6timo estado para doar e dedique quatro horas de seu tempo em

uma institui¢do que ajude pessoas carentes.

1.
2.

3.

Instituigio para doagao financeira:

Pessoas a quem doard as roupas em bom estado:

Instituigdo que visitara:

MODELO MENTAL # 6

a)

As pessoas ricas falam de patriménio liquido, investimentos, rentabi-

lidade e novas oportunidades de negécios. ()
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b) As pessoas de mentalidade mediana falam de saldrio mensal, carro
novo, bolsa cara e relégio de grife. Estdo sempre buscando uma ma-
neira de trabalhar menos e se aposentar rdpido. ()

¢) As pessoas de mentalidade pobre falam dos seus direitos trabalhistas, de
seguro-desemprego, auxilio-funeral e, sobretudo, de bolsa familia. ( )

EXERCICIO

Faga seu balango patrimonial'” e o atualize a cada quatro meses.

MODELO MENTAL # 7

a)  As pessoas ricas administram suas finangas quase diariamente. Dedicam
tempo e planejamento acompanhando seus investimentos e seus gastos.
Sabem exatamente quanto tém e quanto querem ter. ( )

b) As pessoas de mentalidade mediana nio gostam de “gastar tempo”
administrando suas finan¢as. Quando muito, elas planejam as contas
a pagar. ()

c) As pessoas de mentalidade pobre nio sabem administrar seu dinheiro
e muito menos suas contas. Como sio poucas, as contas sio pagas

conforme vio aparecendo. ( )

EXERCICIO

Monte seu or¢amento familiar'® e acompanhe-o semanalmente.

MODELO MENTAL # 8

a)  As pessoas ricas trabalham duro até gerarem receita passiva e também

porque amam o que fazem, recebendo muito bem por isso. Trabalhar,

No site www.febra.me/fe-ferramentas vocé pode fazer o download de um modelo de
balanc¢o patrimonial.

A planilha de orcamento familiar também estd disponivel para download no site
www.febra.me/fe-ferramentas.
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para elas, em alguns momentos é um jogo divertido, em outros, é

puro prazer. ()

b) As pessoas de mentalidade mediana trabalham duro quando neces-
sdrio e consomem tudo pagando as contas e gerando custos ativos
(correr atrds do rabo). ( )

c) As pessoas de mentalidade pobre trabalham duro sempre e seu objeti-
vo ¢ apenas sobreviver. Estar vivo é lucro. ()

EXERCICIO

Invista em algo tangivel que no futuro lhe gere uma renda passiva. Pode ser

um loteamento por exemplo.

MODELO MENTAL #9

a)

b)

c)

As pessoas ricas sabem receber sem constrangimento, afinal elas se
sentem merecedoras e dignas das dddivas do mundo. E, do mesmo
modo que sabem receber, os ricos também sabem dar com alegria. ()
As pessoas de mentalidade mediana nao gostam de dar, porque sao
egoistas. Querem receber, mas nao ficam a vontade, pois se sentirdo
inferiores. ()

As pessoas de mentalidade pobre se sentem péssimas quando rece-
bem, devido ao orgulho. Existe um ditado que diz que o maior patri-
monio de um pobre é o orgulho. Entretanto, eles amam dar o pouco

que tém. ()

EXERCICIO

Nos trés préximos elogios que receber, vocé apenas agradecerd sem devol-

ver outro elogio.
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MODELO MENTAL # 10

a)

b)

<)

Os ricos consomem produtos caros ¢ de grifes por dois motivos: é o
que hd de melhor e porque podem pagar sem comprometer a renda e
o patrimoénio. ()

As pessoas de mentalidade mediana comprometem a renda e a poupan-
¢a para consumir produtos de grife. Estdo atentas a toda “promogio
imperdivel”, mesmo quando nio precisam do item em promogao. ( )
As pessoas de mentalidade pobre consomem apenas os itens bésicos
de sobrevivéncia e estdo sempre no limite. Quando passam do limite

em um més, levam outros quatro para equilibrar as contas. ()

EXERCICIO

V4 ao seu armario e conte quantos itens vocé comprou em uma promogao

e ndo usa hd mais de quatro meses.

Numero de itens:

H4 quantos meses vocé estd tentando equilibrar as contas?

MODELO MENTAL # 11

a)

b)

©)

Os ricos s3o conservadores em seus gastos e sabem dizer nao para tudo
que nio oferece uma boa relacio custo-beneficio. ()

As pessoas de mentalidade mediana gastam uma parte muito alta da
renda e, quando comegam a ganhar mais, passam a esbanjar. No en-
tanto, isso dura s6 até chegarem as contas e, com elas, o arrependi-
mento. ( )

Sempre que pode e mesmo quando nio pode, o pobre paga a conta do
bar para os conhecidos. Basta beber um pouco mais para “ficar rico” e
perduldrio. E, quando o marido chega em casa, a esposa reclama das

contas atrasadas. ( )
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EXERCICIO

Qual foi a dltima vez que vocé comprou ou pagou pelo que nio podia?

Qual foi o sentimento e quais foram as consequéncias desse ato?

MODELO MENTAL # 12

a)  Os ricos de verdade ndo compram produtos piratas por trés motivos:
eles sabem que estariam lesando a propriedade intelectual de outra
pessoa; sabem que se tornariam impostores ou mesmo fraudes e, por
fim, sabem que sdo produtos de ma qualidade. ()

b) As pessoas de mentalidade mediana nio tém o menor pudor em ir &
rua 25 de Margo' e comprar bolsas, relégios e aparelhos eletrénicos
falsificados ou contrabandeados. ( )

c) DPessoas de mentalidade pobre amam comprar um CD pirata e mos-

trd-lo aos amigos dizendo que fizeram um bom negécio. ()

EXERCICIO
Enumere os produtos piratas que encontrar em casa. Depois jogue-os fora

ou doe todos eles.

Produtos piratas:

A rua 25 de Marco, em Sao Paulo, é um dos maiores centros varejistas e atacadistas
do pais, conhecida popularmente como um local de venda de produtos falsificados e
contrabandeados.
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MODELO MENTAL # 13

a)

b)

As pessoas de mentalidade rica amam meritocracia. Elas preferem
uma remuneracio fixa baixa e uma remuneracio varidvel alta. Afinal,
elas acreditam em sua capacidade de ganhar dinheiro e niao querem
nada que as limite financeiramente. O mantra desse tipo de pessoas é:
troco resultado por dinheiro. ()

As pessoas com mentalidade mediana preferem uma remuneragio ga-
rantida mesmo que nio seja o que gostariam. Para elas, a seguranga ¢
mais importante que a possibilidade de crescimento financeiro. Seu
mantra é: troco meu trabalho por seguranca. ()

As pessoas de mentalidade pobre trocam trabalho por dinheiro e acre-
ditam que estdo no tempo de Karl Marx, sem possibilidade de ascen-

sa0. Por isso a Ginica maneira de ganhar mais ¢ trabalhando mais. ( )

EXERCICIO

Pense em uma forma honesta de ganhar mais dinheiro sem precisar traba-

lhar mais para isso. Escreva nas linhas a seguir um passo a passo.

MODELO MENTAL # 14

a)

b)

As pessoas de mentalidade rica estdo sempre buscando aprender mais.
Nao importa quanto demande de tempo e dinheiro. Elas entendem
que o que sabiam lhes trouxe até aqui e se quiserem ir adiante terdo de
aprender coisas novas. ()

As pessoas com mentalidade mediana compram livros, mas nio leem.
Até fazem cursos mas nao os colocam em pratica. A cabeca delas estd

no fim de semana. ( )
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c) As pessoas de mentalidade pobre agem como se ja soubessem de tudo.
Acreditam que nio tém tempo para aprender ou ainda que nenhum
aprendizado fard diferenga em suas vidas. ()

EXERCICIO

Quais serdo os trés proximos cursos que vocé fard diretamente ligados a sua

capacidade de enriquecer?

MODELO MENTAL # 15

a) As pessoas de mentalidade rica sabem que tem poder quem age. Mais
poder ainda quem age certo e superpoderes quem age certo e na hora
certa. Elas nio deixam o medo paralisi-las. ()

b) As pessoas de mentalidade mediana sé agem quando nio tem
mais jeito. Elas procrastinam coisas importantes até que se tor-
nem urgentes. ()

c) As pessoas de mentalidade pobre deixam que o medo de as coisas nao
darem certo as paralise. E sdo mestres em dar desculpas por nio fazer

o que deveriam ter feito. ()

EXERCICIO

Quais sdo seus trés maiores medos que vocé vai enfrentar para agir na dire-

¢ao da riqueza?
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MODELO MENTAL # 16

a)

b)

)

As pessoas de mentalidade rica sabem que sio maiores que seus pro-
blemas. Elas acreditam que em toda a adversidade existe uma oportu-
nidade de crescimento ou um aprendizado escondido. ()

Pessoas com a mentalidade mediana dizem que o problema é um
sinal de Deus para nao ir adiante com seus sonhos e param ou desa-
celeram. ()

As pessoas de mentalidade pobre enxergam seus problemas como
maiores que elas mesmas. Desistem diante da menor adversidade.

Uma subida, para elas, é um obstéculo intransponivel. ()

EXERCICIO

Quais sdo as trés maiores adversidades que o impedem de ficar rico e que

vocé vai vencer?

MODELO MENTAL # 17

a)

b)

c)

As pessoas ricas buscam a companhia de individuos que se parecam
com seus objetivos. Elas sabem que o dinheiro que possuem ¢ igual ao
da média das pessoas mais proximas a elas. ()

As pessoas com mentalidade mediana estao onde houver festa e prazer
imediato, custe o que custar. ()

As pessoas de mentalidade pobre buscam a companhia de individuos
negativos que amam contar seus problemas e suas limita¢oes. Piaba anda

com piaba. Elas tém medo de serem engolidas por peixes grandes. ()
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EXERCICIO

Relacione trés coisas que vocé fard para estar junto com os golfinhos e nao

com as piabinhas.

MODELO MENTAL # 18

a) As pessoas ricas estao focadas no que querem. Elas sabem quais sao
seus objetivos € ndo param até conquistd-los. Seu drive mental: “Eu
quero isso para minha vida”. ()

b)  As pessoas com mentalidade mediana focam apenas objetivos a curtissi-
mo prazo. E se perguntar qual seu objetivo atual mais importante elas
vao ter dificuldade de responder. Seu drive mental: “O que é mesmo
que eu quero para minha vida?”. ()

©)  As pessoas de mentalidade pobre estao preocupadas apenas em sobreviver
e com o que nio querem. Flas ndo ©m educagio emocional suficiente
para pensar no positivo e muito menos focar em uma visao positiva de
futuro. Seu drive mental: “Eu nio quero isso para minha vida”. ()

EXERCICIO

Substitua uma coisa que vocé nao quer por alguma coisa que vocé quer.

Naoquero:

Eu quero:

MODELO MENTAL # 19

a)

As pessoas ricas pensam grande e nao tém limites para seus sonhos.

Elas acreditam que de alguma maneira dard certo e vio em busca

disso. ( )
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b) As pessoas de mentalidade mediana possuem sonhos pequenos ou
que nio as exponha ao fracasso se nio os atingirem. ()

c) As pessoas de mentalidade pobre pensam apenas em satisfazer suas
necessidades bdsicas da pirAmide de Maslow®. Elas dizem: “Tendo

satde e pagando as contas jd estd bom demais”. ()

EXERCICIO

Qual o sonho financeiro que vocé tinha e deixou de sonhar?

MODELO MENTAL # 20

a) As pessoas com mentalidade de riqueza se comprometem a enrique-
cer, seja qual for a situagio. Elas vao buscar conhecimento, sabedoria,
pessoas e recursos para realizarem seus sonhos. ()

b) As pessoas de mentalidade mediana gostariam de ser ricas para possui-
rem um carrdo e uma linda casa. Porém, elas apenas querem. Nao fa-
zem nada de massivo na dire¢do da riqueza. Ficam esperando um mo-
mento de sorte. ()

c) As pessoas de mentalidade pobre nio acreditam que um dia poderiam
ser ricas. O passo mais ousado que um pobre é capaz de dar para ficar
rico ¢é jogar na loteria. Construir riqueza com as préprias maos estd

fora de questao. ( )

20 Divisio hierdrquica proposta por Abraham Maslow, em que as necessidades de nivel mais

baixo devem ser satisfeitas antes das necessidades de nivel mais alto. Cada um tem de “es-
calar” uma hierarquia de necessidades para atingir a sua autorrealizagio. As necessidades
sdo: 1. fisioldgicas, 2. de seguranca, 3. sociais, 4. de autoestima, e 5. de autorrealizacio.
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EXERCICIO

De 0 a 10, qual o seu compromisso em se tornar verdadeiramente rico?

MODELO MENTAL # 21

a)

b)

As pessoas ricas jogam para ganhar e estdo dispostas a pagar o preco
por isso. O sucesso é um jogo sério e nao uma brincadeira de crianga.
Elas dizem: “Eu ndo vim competir, vim vencer com ¢ética e honestida-
de” (1)

As pessoas de mentalidade mediana entram no jogo apenas para jogar.
“O importante é competir”, elas dizem. Se vencerem, étimo, se nio
vencerem, tudo bem também. Quando muito, entram no jogo do
dinheiro pensando apenas em nio perder. ( )

As pessoas de mentalidade pobre nio entram no jogo do enriqueci-

mento e se entrarem jd entram derrotadas, sabendo que é um jogo

perdido. ()

EXERCICIO

Qual foi a tltima vez que vocé jogou sem compromisso de ganhar?

Agora vocé jd sabe como se comportam, pensam e sentem as pessoas

ricas, medianas e pobres. Assim, estd nas suas maos escolher a mentali-

dade dos campedes financeiros e nunca mais repetir as atitudes erradas.

Entio aja!
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Com base na leitura feita até aqui, escreva no quadro a seguir quais

decisées vocé toma.

QUADRO DE DECISOES




CAPITULO 9

ELIMINAGAO DE PADROES FAMILIARES
LIMITANTES

<« . \ . . .
Ensina i crianga o caminho que ela deve seguir e, mesmo quando en-
velhecer, ela nio hd de se afastar.”
Provérbios 22:6

Agora vamos para um contetido muito importante quando se fala de mu-
dangcas financeiras imediatas. Trata-se de tudo que aprendemos com nossas
matrizes: pai e mae. Eles sio as verdadeiras e mais importantes fontes de
aprendizado para qualquer crianga. Como jd disse, a maneira como somos
programados na infincia estd relacionada a tudo o que vimos, ouvimos e
sentimos em nossa vida durante os primeiros 12 anos. Todo esse aprendi-
zado vem predominantemente dos pais. Esse aprendizado matricial tam-
bém ¢ determinante em relagio ao dinheiro.

Assim, o que vocé aprendeu com eles? Como se comportavam seus
pais em relagao a dinheiro? Eles cuidavam bem ou mal das finangas? O
saldrio deles era suficiente para passar o més ou faltava e todo fim de més

eram momentos de tensdo e discérdia? Eles perdiam o que tinham e a vida
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era uma sequéncia de altos e baixos? Vocé sofria privagoes e humilha¢oes
pela falta de dinheiro? O dinheiro flufa naturalmente ou era sempre dificil
e suado no seu lar? As percepgdes, vivéncias e experiéncias financeiras as
quais a sua crianca foi exposta vao produzir os padroes, os modelos mentais
e as crencas que determinario a qualidade de sua vida financeira futura.

Somos financeiramente o aprendizado do que recebemos dos nossos
pais. Entretanto, ao contrdrio do que a maioria das pessoas pensa, nao re-
petimos apenas o que eles fizeram e seus resultados. Muitas vezes, aprende-
mos por rebeldia, ou seja, assimilamos e fazemos exatamente o contrdrio
do que fizeram e vivemos diferente de como eles viveram a vida deles.

Vamos a um exemplo de padrio de comportamento que pode ser re-
petido ou rebelado: o pai é bruto e grosseiro em casa. Se esse homem tiver
trés filhos, existe uma grande probabilidade de um ou dois filhos se tornar
bruto e grosseiro em casa, aprendendo por repetigao o padrao do pai, en-
quanto outro filho pode se tornar doce e sensivel, justamente o contrdrio
do pai.

Vamos a outro exemplo, desta vez de padrio de resultado, em que o pai
era um profissional mediocre com um padrdo comportamental de sempre
pular de emprego em emprego. Nesse caso, existe a chance de alguns filhos
se tornarem profissionais sofriveis como o pai e pularem de emprego em
emprego, repetindo o padrio de resultados profissionais. Entretanto, os ou-
tros filhos podem ter extremo sucesso profissional, rebelando-se contra o
padrio de resultados profissionais pifios do pai.

Entio, somos quem somos porque reproduzimos alguns aspectos e
imitamos pai e mae em seus padroes comportamentais e de resultados de
vida, como na maneira de pensar, sentir. Em outros momentos, aprende-
mos dos nossos pais a fazer justamente o contrdrio do que eles fizeram.
Somos uma andlise combinatdria dos padrées comportamentais e de resul-
tado de nossos pais.

Quando os padrées sao positivos e me fazem avancar, é maravilhoso.
Sou grato e usufruo dele conquistando e produzindo riqueza. A questio é

quando existem em mim padrées negativos aprendidos que me aprisionam
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em comportamentos, circunstincias de vida e resultados negativos e fazem
a mim e a quem amo sofrer.

Seu desafio neste capitulo é identificar os padrées negativos que o as-
solam e elimind-los de sua vida. E justamente o que faremos a partir de

agora com o exercicio a seguir.

EXERCICIO

A seguir, relaciono padroes negativos com influéncia direta na vida finan-
ceira. Se vocé viver e reproduzir o padrio relacionado, deve assinalar com
um X a coluna “EU” na linha correspondente ao padrio.

Se era seu pai na sua infincia que tinha esse padrio, marque X na
coluna pai. Se era a mae, marque na coluna correspondente. Se vocé teve,
além de seus pais, pais adotivos, ou alguém que fez o papel deles, marque
a tltima coluna caso eles tenham tido esses padrées. Caso nem vocé nem
eles tenham tido esses padroes, deixe em branco todos os espagos da linha
e, da mesma maneira, se apenas um deles tiver o padrio, marque apenas
um. Se todos tiveram os padrées da linha, marque todos os espagos.

Em muitos casos os avds assumiram o papel dos pais, tornando-se
pais substitutos, em outros, foi o padrasto quem assumiu o papel de pai.
Também pode ter sido um caso tipico de adogio legal. Nesses trés casos,

houve pais substitutos.

- - . . PAI E MAE

RELAGAO DE PADROES NEGATIVOS DE PAI E MAE EU | PAI | MAE SUBSTITUTOS

1. PLANEJADOR QUE NAO REALIZA X

2. PESSIMISTA, ACHA QUE TUDO DARA ERRADO X X

3. ACOMODADO OU CONFORMADO X

4. CONFUSO E DESPREPARADO PARA TER DINHEIRO OU X X X X
NEGOCIOS

5. SEM COMPROMISSO COM DINHEIRO, TRABALHO QU X
NEGOCIO (IRRESPONSAVEL)
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Passo 1: Preencha a avaliagdo de padroes negativos conforme a explicacio

e o exemplo.

PAI E MAE

RELAGAO DE PADROES NEGATIVOS DE PAI E MAE EU | PAI | MAE SUBSTITUTOS

1. SEMFOCO E DETERMINAGAQ EM TER OU POSSUIR
ALGO DE VALOR

FRACASSADO OU AZARENTO

IMPULSIVO COM NEGOCIOS E DINHEIRO

IRRESPONSAVEL FINANCEIRO OU PROFISSIONAL

OPORTUNISTA SEM CARATER

PERDULARIO, GASTADOR INCONSEQUENTE

0 BOM SAMARITANO PARA 0S OUTROS E NAO PARA
A FAMILIA. AJUDA 0S OUTROS E NAQ 0S SEUS

8. FROUXO, SEM OUSADIA FINANCEIRA E
PROFISSIONAL. ACOVARDADO

9. SEMFOCO, SEM META, SEM OBJETIVOS
PROFISSIONAIS E FINANCEIROS

10. ARRANJA DESCULPAS PARA 0 FRACASSO

11. NAO TERMINA 0 QUE COMEGA

12. GOSTA DA VIDA FACIL

13. ESCORA-SE FINANCEIRAMENTE NOS OUTROS:
CONJUGE, PAIS, FAMILIARES

14. TENTA TIRAR PROVEITO DE TUDO E DE TODOS PARA
“SE DAR BEM"

15. SO QUER SOMBRA E AGUA FRESCA

16. TUDO E UMA PIADA E NAO LEVA TRABALHO E
DINHEIRO A SERIO

17. DESPREPARADO E INCAPAZ DE PROSPERAR

18. DESISTENTE

19. EGOISTA E EGOCENTRICO
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RELAGAO DE PADROES NEGATIVOS DE PAI E MAE

EU

PAI

MAE

PAIE MAE
SUBSTITUTOS

20.

INDIVIDUALISTA

21.

INSEGURO, PARALISADO

22.

INTROVERTIDO, TIMIDO PROFISSIONAL

23.

NAO SE DA VALOR E POR ISSO NAO SABE COBRAR
PELO QUE FAZ

24.

NAO FAZ NADA REALMENTE BEM FEITO

25.

PERFECCIONISTA EM EXCESSO E NAO REALIZA

26.

SO TRABALHA E NAO USUFRUI

27.

SO PENSA EM DINHEIRO

28.

SUCESSO0, DINHEIRO E TRABALHO VALEM MAIS QUE
PESSOAS E FILHOS

29.

EM VEZ DE AMOR, SO DA DINHEIRO E PRESENTES

30.

A VIDA E DIFICIL E DINHEIRO NAQ DA EM ARVORES

. NAO CUIDA NEM DA VALOR AQ DINHEIRO OU AOS

BENS

32.

ODEIA 0 DINHEIRO E OS RICOS

33.

APATICO, DESINTERESSADO NA VIDA PROFISSIONAL
E NAS FINANCAS

34.

OMISSO NOS GASTOS E NAS FINANGAS

35.

MARTIR, VITIMA, AGE COMO COITADO E COM
AUTOCOMISERACAQ

36.

LAMURIENTO, LAMENTADOR E RECLAMADOR

37.

PESSIMISTA NA AREA PROFISSIONAL E NA
FINANCEIRA

38.

EVITA 0S DESAFIOS E CONFRONTOS FINANCEIROS E
PROFISSIONAIS

39.

NAQ SABE DIZER NAO

40.

PROCURA AGRADAR A TODOS E ESQUECE 0S
PROPRIOS OBJETIVOS E NECESSIDADES
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RELAGAO DE PADROES NEGATIVOS DE PAI E MAE

EU

PAI

MAE

PAIE MAE
SUBSTITUTOS

a1.

COVARDE PROFISSIONAL E FINANCEIRO

42.

DESCONFIA DE TUDO E DE TODOS

43.

MEDO DA CRITICA

44

MEDO DA POBREZA

45.

MEDO DE NAO SUSTENTAR A FAMILIA E HONRAR AS
CONTAS

46.

MEDO DE ARRISCAR

47.

MEDO DO FRACASSO

48.

MEDO DO FUTURO FINANCEIRO E PROFISSIONAL

49,

MEDO DO SUCESSO

50.

NAQ SE ACHA MERECEDOR

51.

NAO SE ACHA CAPAZ DE TER SUCESSO

52.

ANTECIPA 0 PIOR

53.

COMPLEXADO E SE ACHA PERSEGUIDO E JULGADO

54.

SEMPRE COM PRESSA PARA TRABALHAR E SEM
TEMPO PARA AS PESSOAS

55.

TRAIDO PELO SOCIO E PELOS PARCEIROS; FOI
“PASSADO PARA TRAS"

56.

REPLETO DE NEGOCIOS FRACASSADOS

57.

GANANCI0S0, BUSCA 0 SUCESSO A QUALQUER
CUSTO, DEIXANDO DE LADO SAUDE, FAMILIA,
FILHOS, CASAMENTO

58.

CHARLATAO, CALOTEIRO, DEVEDOR

59.

EXTRAVAGANTE, EXIBICIONISTA OU
MEGALOMANIACO

60.

ESNOBE, VAIDOSO E ELITISTA

61.

NARCISISTA E OBCECADO POR S|

62.

MENTIROSO OU HIPOCRITA
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RELAGAO DE PADROES NEGATIVOS DE PAI E MAE

EU

PAI

MAE

PAIE MAE
SUBSTITUTOS

63.

ARROGANTE, PREPOTENTE E DONO DA VERDADE

64.

APARENTA TER 0 QUE NAO TEM E SER 0 QUE NAO E

65.

COMPRA AMOR COM DINHEIRO

65.

DA MAIS VALOR AS COISAS MATERIAIS DO QUE AS
PESSOAS

67.

CORRE RISCOS FINANCEIROS E PROFISSIONAIS
DESNEGESSARIOS

68.

DEPENDENTE FINANCEIRO DOS OUTROS

69.

PASSIVO, SUBMISSO, COMPLACENTE

70.

DESVALORIZA A SI MESMO

1.

ESTRESSADO COM DINHEIRO E COM 0 TRABALHO

72.

ODEIA 0 QUE FAZ E COMO SE SENTE EM RELAGAD A
ISSO

73.

MAL REMUNERADO OU SUB-REMUNERADO

74.

BAJULADOR DAS PESSOAS DE SUCESSO 0U
APROVEITADOR

75.

VIVE MERGULHADO EM DIVIDAS

76.

CONSTANTEMENTE DESEMPREGADO 0U COM
NEGOCIO QUEBRADO

11.

COBRADORES NA PORTA

78.

HUMILHADO PELA FALTA DE DINHEIRO

79.

NADA E MAIS IMPORTANTE QUE 0 TRABALHO

80.

NADA E MAIS IMPORTANTE QUE 0 DINHEIRO

81.

TROCADO PELO DINHEIRO OU PELO TRABALHO

82.

NAQ POSSO, NAD TENHO DINHEIRO PARA ISSO

83.

SAO 0S HOMENS/MULHERES QUE MANDAM, PODEM
OU TEM DINHEIRO
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FEEDBACK DA AVALIAGAO DOS PADROES NEGATIVOS

19 QUANDO VOCE MARCA UM PADRAO NEGATIVO EM VOCE QUE SEUS PAIS OU PAIS
SUBSTITUTOS NAO APRESENTAM, ISSO SIGNIFICA QUE VOCE APRENDEU ESSE TRACO POR
REBELDIA, TORNANDO-SE OU FAZENDO JUSTAMENTE 0 CONTRARIO DELES.

29 SE VOGE APRESENTA (REPETIU) UM PADRAQ NEGATIVO APRENDIDO COM 0 PAI OU COM A
MAE, OU SEJA, MARCOU APENA UM DELES, QUER DIZER QUE ESSE PADRAO NEGATIVO E MAIS
FACIL DE MUDAR.

30 SE VOCE REPETE UM PADRAO DO PAI E DA MAE AO MESMO TEMPO, QUER DIZER QUE E UM
TRACO MAIS FORTE (INTENSQ) EM VOCE E CONSEQUENTEMENTE PRECISARA DE MAIS ESFORCO
PARA SE LIVRAR DELE.

4% QUANDO NEM VOCE NEM 0S OUTROS MEMBROS TEM UM PADRAO E PORQUE ESSE
COMPORTAMENTO NAO FAZ PARTE DE SUA VIDA. NEM POR REPETIGAO NEM POR REBELDIA.

50 SE, ALEM DE PAI E MAE, VOCE TAMBEM TEVE PAIS SUBSTITUTOS E TODOS POSSUEM UM
REFERIDO PADRAO, QUER DIZER QUE ESSE PADRAO E MUITISSIMO PRESENTE EM VOCE.

Agora que vocé preencheu a avaliagdo, sabe quais sao os padroes fi-

nanceiros negativos que o aprisionam. Vamos ao passo seguinte:

Passo 2: Com uma caneta marca-texto destaque todos os padrdes negati-
vos que vocé possui, enfatizando os padrées do feedback 3° e 5°
(aqueles mais fortes em vocé). Ai estd boa parte dos seus
problemas financeiros.

Passo 3: Olhando para cada padrio negativo identificado e para a quali-
dade da sua vida financeira e profissional, escreva uma carta com
todos os prejuizos que tém tido por ter aprendido esses padroes
negativos. Faca isso nas linhas a seguir. (Quanto mais profunda e
verdadeira for sua carta de prejuizos, com todas as consequéncias
de ter vivido esses padroes ao longo da vida, melhor e mais trans-

formador serd o exercicio.)



CARTA DE PREJUIZOS
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Agora vocé sabe de forma clara quao prejudiciais sao esses padroes
em forma de verdadeiras maldi¢oes hereditdrias. Vocé entende o porqué
de cada tropeco financeiro, de cada revés, das perdas e até do que vocé
nio conquistou no contexto financeiro. Vocé entende as limitagoes e pri-
vagoes e até por que dependeu financeiramente de alguém. Vendo tantos
prejuizos, talvez vocé queira acusar seus pais ou pais substitutos. Afinal,
foram eles que o ensinaram a ser como vocé é na drea financeira. Talvez
eles tenham abandonado, machucado ou espancado vocé. Talvez vocé
tenha vivido isso e coisas piores. Entendo a sua dor e sei que nao deve ser
facil viver ndo apenas com o que aconteceu no seu passado, como tam-
bém conviver com as consequéncias financeiras disso na sua vida.

Antes de prosseguir, responda as duas perguntas a seguir com toda a
verdade.

12 Quanto vocé deseja se livrar dos padroes negativos que identificou e
prosperar tremendamente e fazer deste ano o melhor de sua vida até

entao?

22 O que vocé estd disposto a fazer por isso?

Acredito que a resposta a primeira pergunta deve ter sido algo como
“quero muitissimo, quero demais”. A resposta a segunda pergunta pode ter
sido: “fago qualquer coisa para me livrar desses padroes que me impedem de
prosperar”. Espero que tenha sido isso que vocé respondeu, pois realmente
serd necessdrio seu empenho emocional a partir daqui.

O quarto passo ¢é fazer uma carta de acusacio ao seu pai, & sua mae e
aos pais substitutos, se vocé tiver tido. Essa carta precisa ser escrita em um
teor forte, acusador e cheio de indignagio por todos os problemas que vocé

viveu na vida financeira. A tendéncia ¢ de que algumas pessoas justifiquem
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as falhas dos pais e diga que eles nio tiveram a inten¢do, ou que as condi-
¢oes em que eles viveram lhes fizeram errar. Mas aqui, o que interessa nio
¢ a intencdo, e sim a acio e o resultado dela na sua vida financeira. Também
entendo que acusar alguém por coisas do passado nio parece algo ecoldgi-
co. Muito menos acusar quem deu a vida por nés. Porém, ¢ extremamente
necessdrio, pois existem em todos nés mdgoas conscientes e muitas vezes
mégoas e ressentimentos inconscientes que, como um cincer, vao se alas-
trando e destruindo 4reas de nossa vida.

Em muitos casos, esses ressentimentos encobertos ou inconscientes
atacam primeiramente a vida financeira da pessoa para depois atacar outras
dreas da vida. Desejo que vocé reconheca todo o prejuizo de ter repetido ou
se rebelado contra os padroes deles e quanto eles erraram por a¢io ou mes-
mo por omissdo para que depois possa perdod-los na mesma intensidade e
assim causar novas e profundas sinapses, removendo barreiras e sentimen-
tos toxicos debilitantes, destruindo a autossabotagem e reconstruindo as
crencas de IDENTIDADE, CAPACIDADE e MERECIMENTO finan-

ceiro.

Cuidados com as cartas de acusagio e prejuizo: Vocé nio precisa en-
tregar essa carta para quem o magoou. Talvez essas pessoas, ou vocé mes-
mo, ndo estejam preparadas para isso. Muito menos confronte essa pessoa

com o contetido da carta.

Passo 4: Fazer uma carta de acusagao para pai, mae e pais substitutos. Seja
duro ao acusé-los pelos seus padrdes e também duro ao acusé-los
pelas consequéncias do que fizeram e deixaram de fazer. Pois

tudo isso serviu de aprendizado bom ou ruim em sua vida.



CARTA DE ACUSAGAO
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Em primeiro lugar, vocé reconheceu os prejuizos dos padroes apren-
didos com seus pais ou pais substitutos, depois os acusou pelos ensina-
mentos negativos e prejudiciais. Chegou a hora de eliminar esses padroes
negativos e voltar a crescer e prosperar financeiramente. Entretanto, para
que haja a eliminagio desses padrdes negativos financeiros, existe apenas
uma maneira: perdoar quem de uma maneira ou de outra fez vocé sofrer.
E necessario, especificamente, perdoar seus pais. Se vocé foi adotado, serd
necessdrio perdoar o pai, a mie e os pais substitutos.

Nio engane a si mesmo dizendo “mas eu nao tenho nenhuma mi-
goa de pai nem de mae... Meus pais foram 6timos... Meus pais nio erra-
ram’. Lembre-se de que pais que ndo erraram produziram filhos perfeitos:
pessoas que nio tém problema na vida, ganham muito bem, tém muito
patriménio, amam o que fazem e fazem muito bem-feito, seu casamento
¢ maravilhoso, respeitoso e cheio de sexo. Seus filhos sdo extraordinaria-
mente bem-sucedidos independentemente da idade que tém e suas emo-
¢oes trafegam em um patamar superpositivo e constante. No entanto, se
vocé nao tem essa qualidade de vida, acredite em mim, por melhor e
mais bem-intencionados que seus pais tenham sido, eles erraram e mere-
cem ser perdoados.

No entanto, se vocé sofreu e ainda sofre, merece ser curado desses
padroes destruidores. Veja bem, nao importa se vocé nao carrega nenhu-
ma mdgoa de seus pais, o que importa é que vocé reconhega que adotou
por repeticdo ou rebeldia algum padrao negativo financeiro deles. Para se
livrar desse padrio precisard perdod-los. Lango mao de um mandamento
biblico que diz: “Honrards pai e mae e tudo te ird bem”. Em outro, ¢é
dito: “Honra teu pai e tua mae a fim de que tenhas vida longa na Terra
que o senhor teu Deus te dd”.

Se analisarmos essas duas passagens biblicas, uma promete que tudo
vai dar certo na sua vida. A outra promete que vocé viverd mais. Existe
uma terceira passagem que reafirma as duas promessas, “tanto mais dias

de vida serio acrescentados e tudo dard certo em sua vida’. Devemos
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observar que em nenhuma dessas passagens foi dito que deveriamos hon-
rar um bom pai ou uma boa mae. Disse de forma clara: honrards teu pai
e tua mie! Eu convido vocé a honrar seus pais com suas palavras, seus
pensamentos e seus sentimentos mais profundos e até inconscientes. No-
vamente, para que isso acontega, vocé terd de perdoar pai e mae de forma
racional e emocional. Esse perdio precisa ser de toda a sua forga, de todo
o seu coracdo e de todo o seu entendimento. A seguir, elenco alguns

pressupostos do perdao.

PRESSUPOSTOS DO PERDAD

PERDAO

E um processo e ndo um acontecimento;

E assumir a responsabilidade de como vocé se sente;

E recuperar sua forca e o seu destino;

E a paz que vocé aprende a sentir quando libera quem lhe fez mal;
E para vocé, e nao para o autor da afronta;

Refere-se a sua cura, e nao a da pessoa que lhe fez sofrer;

E uma habilidade que precisa de treino;

© N SNk

Ajuda a ter mais controle sobre seus pensamentos;

9. Melhora sua satde fisica e mental;

10. E tornar-se um heréi feliz, e nio uma vitima sofredora;
11. E uma escolha;

12. E uma decisio;

13. E restituicao;

14. Vocé pode perdoar.

NO ENTANTO,

1. Perdao nao é fechar os olhos para maus-tratos;

2. Perddo nao é esquecer algo doloroso;
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3. Perddo nao ¢é desculpar o mau comportamento;

Perddo nio é negar ou minimizar seu sofrimento;

5. Perddo nao é necessariamente se reconciliar com o autor da afronta.

Depois dos pressupostos do perdao, vale a pena salientar que seus
pais também sio vitimas dos pais deles. Se vocé sofreu com os com-
portamentos de seus pais, saiba que eles sofreram antes e provavel-
mente mais do que vocé. Se seus pais erraram, tenha certeza de que
alguém errou com eles antes. Certamente eles o pouparam das dores
que sentiram.

Muitas vezes, olhamos para as pessoas que nos rodeiam e nao te-
mos nogao das dores que elas carregam em siléncio. Julgamos e acusa-
mos pessoas que, pelo histérico de vida, sdo verdadeiros herdis. Faco
uma pergunta a vocé: e se vocé tivesse tido os pais que seus pais tive-
ram na infincia? Se tivesse tido a educac¢io que eles tiveram? Se tivesse
vivido na época deles? Vocé conseguiria fazer melhor do que eles? Er-
raria menos do que eles? Seria um pai ou uma mie melhor? Serd? En-
tao, se vocé deseja ser rico, equilibrado e préspero na esséncia da
palavra, terd efetivamente de perdoar.

Quero lhe dar mais um bom motivo para perdoar, talvez seja o
melhor deles, acredito que ele servird mesmo que vocé nio queira, nao
consiga ou negue que nio tem o que perdoar. Se vocé nio perdoar seus
pais, vocé repetird padrdes negativos com seus filhos, que viverio os
mesmos comportamentos ou circunstincias que vocé. Acredite, no
fundo, esses padrées negativos sao maldigoes hereditdrias que se perpe-
tuam de geragdo em geracio. Se vocé nao quebrar essas maldigoes, elas
irao adiante provocando caos, tristeza e dor na sua descendéncia. O
que eu disse é suficiente para vocé decidir perdoar e dar sequéncia a
este exercicio?

Vocé tem motivos de sobra para ir para o préximo nivel. No quinto

passo, vocé escreverd uma carta emocionada de perdao ao seu pai, a sua
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mae e aos seus pais substitutos. Novamente, para ter grandes e profundos

efeitos, vocé precisa escrever com todo o seu coracio e entendimento.

Passo 5: Escreva nas linhas a seguir uma carta de perdao conforme toda

a explicacio anterior.



CARTA DE PERDAQ







Passo 6:

Passo 7:

Passo 8:

Passo 9:
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Leia essa carta duas vezes na frente do espelho como se estivesse
conversando com quem lhe causou algum mal. Sua voz deve ser a
voz de quem perdoou. Seus gestos e sua postura devem conter
harmonia e paz. Faca essa leitura com decisao e amor. Lembre-se
de que o maior patrimé6nio de uma pessoa de mentalidade pobre

¢ o orgulho. Nao cometa esse erro.

O ser humano é metaférico e cheio de simbolismos. Quando
usamos metaforas, nosso cérebro nio as critica e recebe a infor-
magio sem tanto julgamento ou criticidade. Nesta etapa, fare-
mos um ato simbdlico que possui enorme poder. Queimaremos
tanto a carta de prejuizo quanto a carta de acusagio. Enquanto
queima, veja e observe o papel se tornando cinzas e se desfazen-
do. Pego que vocé faga isso de maneira segura e responsdvel?'. Se
vocé ndo se sentir seguro em queimar suas cartas, pode picar o
papel em pedagos muito pequenos, jogar no vaso sanitdrio e dar

descarga e ver cada pedacinho ir embora de sua vida.

Conforme a explicagio anterior, queime ou pique as cartas de
prejuizo e de acusagio e jogue-as no lixo.

Leia novamente a carta de perdao por duas vezes. Coloque amor,
paz e perddo na leitura. Repita a leitura de tempos em tempos,
enquanto julgar necessdrio.

Faga uma agio que materialize sua decisdo de perdoar. Pode ser
em relagao as pessoas que perdoou ou em relagio a outra pes-
soa. O importante é que exista alguma agdo de amor para selar

a decisao.

Parabéns, vocé faz parte de uma elite mundial! Aquelas pessoas que

enfrentam a adversidade e nio param diante dos desafios. Vocé ¢ diferente

Queime as cartas sem usar dlcool ou qualquer material inflamével. Faca isso dentro

de uma panela e em lugar préximo a dgua.
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das pessoas comuns. Como Nilza Munguba, uma grande amiga e mestra,
me ensinou: “Quem para no meio do caminho nio chega a lugar nenhum”.
Vocé faz parte dessa categoria de pessoas. Meus parabéns e minha admira-

¢a0. Por isso, eu tenho um presente para vocé.

UM PRESENTE PARA VOCE

Vi a qualquer nicleo oficial da Febracis** com este livro e a carta
de perddo em maos. L4, vocé ganhard uma pulseira conforme a
imagem que estd no endereco www.febra.me/fe-ferramentas e
uma carteira de membro da comunidade das pessoas que
realizam. Use a pulseira e identifique outros membros dessa

comunidade de pessoas realizadoras.

Com base na leitura feita até aqui, escreva no quadro a seguir quais

decisées vocé toma.

QUADRO DE DECISOES

z Acesse 0 nosso site febracis.com.br ¢ veja qual sede é mais préxima de vocé. Estamos

presentes em todas as regides do Brasil.



CAPITULO 10

CONSTRUINDO METAS E OBJETIVOS
FINANCEIROS

“Entdio o Senhor me respondeu, e disse: Escreve a visdo e torna-a bem

legivel sobre tdbuas, para que a possa ler quem passa correndo.

Porque a visio é ainda para o tempo determinado, mas se apressa para o fim,

e ndo enganard; se tardar, espera-o, porque certamente vird, ndio tardard.”
Habacuque 2:2, 3

Tragar metas é 0 mesmo que se determinar a buscar algo que vocé ainda nao
¢, ndo faz ou ainda nio possui. Estabelecer e realizar uma meta ¢ se tornar
alguém diferente e provavelmente melhor ou mais capaz. Quando vocé sai
em busca de uma meta, necessariamente sai da zona de conforto e ativa seu
potencial adormecido. Tragar metas e estabelecer objetivos deveria ser um
estilo de vida para todas as pessoas. No entanto, as pesquisas nos mostram
que apenas 4% da popula¢io estabelece metas e apenas 2% sabem, mesmo
que intuitivamente, como estabelecé-las.

Estabelecer metas ¢ olhar para a frente e ndo para trds. E focar na solu-

G0 e ndo no problema. E, consequentemente, quem nio tem por hdbito
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estabelecer metas ¢ o tipo de pessoa concentrada no passado e em seus pro-
blemas. Essas pessoas perdem tempo com fofocas, tarefas improdutivas e
estdo sempre envoltas nos préprios problemas e nos outros. Talvez ninguém
tenha dito a elas que deveriam dedicar mais tempo as suas metas, afinal, as
metas falam de futuro e ¢ para o futuro que todas as pessoas estao indo.
Pessoas focadas em metas e objetivos nio perdem tempo com ressentimen-
tos bobos, com habitos negativos ou improdutivos, muito menos com pes-
soas e ambientes que vao interromper sua jornada.

Muitas pessoas falam que o futuro é imprevisivel e eu concordo com

isso. Jd que nao podemos prever o futuro, que tal criarmos esse futuro?

0 TAMANHO DA SUA META FINANCEIRA IMPORTA

Tenho visto pessoas de grande potencial paralisadas pelo medo de nao rea-
lizar seus sonhos financeiros. E, em geral, a saida que essas pessoas encon-
tram ¢ estabelecer metas ficeis de atingir. Contudo, uma meta ficil de
atingir ndo ativa o potencial criativo, disponivel a qualquer pessoa.

Para ilustrar esse cendrio, peguei emprestado uma histéria de dois ra-
pazes com a mesma origem, mesma histéria, porém com metas e objetivos

diferentes: um pensava grande e outro pensava pequeno. E como escreveu
Napoleon Hill:

“Uma meta fraca traz resultados fracos, assim como pouco fogo produz

pouco calor.”

Esses dois jovens eram vendedores em uma empresa atacadista e decidi-
ram estabelecer suas metas pessoais. O primeiro decide comprar um carro
popular de mil cilindradas. O segundo estabelece a meta de comprar uma
Mercedes zero-quildmetro. O primeiro vendedor usa a légica cartesiana tra-
dicional e comeca a fazer contas do tipo: poupando 200 reais por més, pre-
cisarei de 60 meses ou 5 anos para juntar 12 mil reais, e assim poderia dar a
entrada no carro popular e restariam 18 mil reais, que poderia usar para di-

vidir em 72 prestagoes mensais de aproximadamente 250 reais. Em sintese:
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o primeiro vendedor precisard de cinco anos para dar a entrada no seu carro
popular e mais seis anos para quitar o automével, totalizando 11 anos. Esse
vendedor de pensamento légico e cartesiano estabeleceu apenas uma agao
para cumprir sua meta: pagar pequenas e quase infinitas prestagoes.

J4 o segundo vendedor teve o seguinte raciocinio: primeiro vou me
dedicar e trabalhar de maneira ultrafocada para bater todas as metas e ga-
nhar todos os prémios das campanhas de vendas. Também vou fazer dois
cursos de vendas e geréncia de vendas e estudar os manuais dos produtos
que vendemos para ter mais conhecimento sobre eles e mais argumentos
na hora da venda. Essa primeira etapa levard quatro meses e dobrard meus
rendimentos atuais. Com isso, o vendedor esperava ser promovido a coor-
denador de equipe comercial com uma retirada mensal duas vezes maior
que o saldrio atual.

O segundo passo era entrar em uma faculdade tecnolégica e se for-
mar em dois anos. Com a graduagio ele entraria em uma péds-graduagao
em gestao comercial. Essa etapa levaria dois anos e entio ele se candidata-
ria a gerente comercial da nova unidade da empresa que estava sendo
construida na cidade vizinha. Nesse momento, jd estaria ganhando, entre
saldrio fixo e comissao, aproximadamente quatro a seis vezes mais do que
o valor original.

O préximo passo seria propor a diretoria que ele montasse uma equi-
pe de telemarketing terceirizada para atender as pequenas vendas da em-
presa, aquelas que ndo compensam mandar vendedor em rota. Afinal, esse
era o grande gargalo da empresa. Com isso, poderia montar uma equipe
para televendas em quatro estados e isso pouparia muito dinheiro para a
empresa em termos de custos de vendas, rota, combustivel, automével etc.

Atendendo a carteira de pequenos clientes, o estimado total de vendas
¢ de 4 milhoes de reais por més. E, se a comissdo da empresa de telemar-
keting fosse de 7%, seu faturamento seria de 280 mil reais e teria um lucro
liquido de aproximadamente 80 mil reais por més, conforme os célculos
do consultor do Sebrae que o orientou.

J4 no quarto més, depois de fazer os cursos de vendas, estudar os ma-
nuais dos produtos e se dispor a pagar o prego de estar superfocado em

vender, compraria um carro popular.
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Ao ser promovido a coordenador comercial no sexto més e mais que
dobrar o saldrio e as comissoes, poderia comprar um carro melhor, mas nio
faria isso. Iria guardar e aplicar o dinheiro para montar no futuro a prépria
empresa de telemarketing. Depois de se formar e cursando uma pds-gra-
duacio em gestdo comercial, seria promovido a gerente-geral da nova uni-
dade, que estava em constru¢io, e novamente dobraria o saldrio. Mais uma
vez poderia comprar um carro melhor, mas nio faria isso. A ltima etapa
para comprar a Mercedes seria conquistar uma parceria com a empresa em
que era vendedor. Assim se tornaria dono da prépria empresa e compraria
o carro dos sonhos.

Quando observamos os dois vendedores, vemos que suas agoes sao
determinadas por suas decisoes. Estas, porém, sao determinadas pelo tama-
nho de seus sonhos. O primeiro vendedor sonhava com um carro popular,
jd o segundo sonhava com uma Mercedes. O primeiro se contentou em ter
apenas um tipo de agdo, que se resumia a uma pequena e mediocre pou-
panca, que jamais o desafiaria a ser melhor. J4 o segundo, olhando para sua
meta ousada e desafiadora, optou por vérias agoes que o tirariam comple-
tamente da zona de conforto.

Qual ¢ seu objetivo? Estd certo sobre ele? E isso mesmo? Excelente!
Entao, agora vocé precisa andar (agir), e na diregao certa (com agoes efeti-
vas). Quanto mais depressa e de maneira direcionada vocé andar em direcio
a0 seu objetivo, mais rdpido ele serd atingido. Nao importa se o objetivo
¢ ganhar 1 milh4o de reais e vocé nio tem nenhum real hoje: o que impor-
ta é se vocé estd indo na diregdo certa, com os comportamentos certos, e se
vai na melhor velocidade possivel. Conheco pessoas que comegaram a ga-
nhar dinheiro muito tempo depois de outras, e, no espago de trés, cinco,
seis anos, jd se tornaram miliondrias, enquanto quem havia comegado a
jornada financeira 10 ou 15 anos antes nio tinha conseguido atingir o mes-
mo resultado. Muitas pessoas estao falando em sucesso, mas sao poucas as
que de fato agem para conquisti-lo.

Quanto maior o desafio de sua meta, mais vocé serd desafiado a sair da
zona de conforto. Eu acredito em duas mdximas sobre zona de conforto: a
primeira ¢ que a vida s6 comega quando a zona de conforto acaba, a segun-

da é que zona de conforto é uma mentira com data certa para acabar.
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QUERER NAO E PODER

Se vocé andava enganado acreditando que querer é poder, é hora de se
questionar sobre isso. Se querer fosse poder, tenho certeza de que vocé
moraria em uma casa maior, mais bem localizada e que desse mais confor-
to, comodidade e seguranca para vocé e para os seus.

Se querer fosse poder, tenho certeza de que 99,9% das pessoas que
estdo lendo este livro ganhariam mais més a més. E, por fim, se querer
fosse poder, estou certo de que quase todos nés modificarfamos algo em
nossa aparéncia. Alguns ficariam alguns centimetros mais altos, outros di-
minuiriam o tamanho da barriga, outros mudariam o desenho do nariz e
alguns mudariam algo no cabelo.

Entdo, definitivamente, querer nio é poder. Querer é uma forca mui-
to importante que inicia todo processo de mudanca. Porém, para que essa
forga realmente faca diferenca nos seus resultados, o querer realizar um
objetivo precisa ser maior do que o quanto vocé quer todo o resto.

Para que um obeso emagreca e pese 70 quilos, ele precisa querer isso
mais do que ele quer comer doces. Ele precisa querer pesar 70 quilos em
vez de dormir até mais tarde e nao se exercitar. Ele precisa querer isso mais
do que quer assistir a novelas e seriados. Ele precisa querer pesar 70 quilos
mais do que qualquer outra coisa. Porém, entramos no campo da neu-
rociéncia, e os estudos nessa drea indicam que nosso intelecto controla
menos de 5% de nossos comportamentos e decisoes conscientes.

A crenca popular supde que as metas sdo ativadas e orientadas pela
mente consciente, porém uma série de cinco experimentos conduzidos por
Shiffrin e Schneider trouxe evidéncias cientificas de que as metas sao ativa-
das e orientadas pela mente consciente e pela mente inconsciente ao mes-
mo tempo. Ou seja, pela combinagao do lado emocional e racional. Pessoas
que possuem um drive mais racional estabelecem metas mais inflexiveis e
imutdveis e por isso mais dificeis de realizar. J4 pessoas que possuem o dri-
ve mais emocional, possuem metas mais adaptdveis ao processo de constru-
4o e evolugio, tendo muito mais chances de que elas acontecam.

Confirmando isso, os cientistas Hassin, Bargh ¢ Zimerm defendem

que a mente inconsciente e emocional ¢ responsdvel por 95% das nossas
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decisoes. No entanto, usamos o lado intelectual para explicar por que fize-
mos isso ou aquilo.

De acordo com neurocientistas cognitivos, estamos realmente cons-
cientes de apenas 5% de nossas atividades cognitivas. Assim, a maior parte
de nossas decisoes, agdes, emogoes e comportamentos depende dos 95%
de atividade cerebral que estd além de nossa consciéncia.

Dessa forma, é impossivel falar de efetividade na realizagao de suas metas
financeiras sem trabalhar os dois hemisférios, porém, principalmente o he-
misfério direito. Em outras palavras, para que sua vida acontega e seus sonhos
financeiros saiam do papel serd necessdrio e imprescindivel trabalhar a estru-
tura emocional e as crencas nela contidas.

E por isso que este livro, desde o inicio, se propde a nao apenas forne-
cer conceitos financeiros técnicos, como também uma profunda reprogra-
magdo de crengas financeiras e pessoais. Contudo, como as metas sdo

ativadas e realizadas pelos dois hemisférios, vamos comecar pelo racional.

METAS NEUROLOGICAMENTE CORRETAS

Como citei anteriormente, 4% da populagio mundial estabelece metas para
o que quer realizar, e apenas a metade dessas pessoas estabelece metas estru-
turadas e projetos de vida. Nao me admira que apenas 3% da populacio
mundial seja dona de 50% de toda a riqueza do mundo. E vocé se pergunta:
e 0s 96% restantes da populagio nao tém metas? E a resposta é um sonoro
“nao”. Quando muito, eles sonham com algo. No entanto, sonho é apenas
um desejo sem o menor compromisso de acontecer, afinal é s6 um sonho. E
muitos até acreditam que tém metas, porém sio desejos tao subjetivos, im-
precisos e inconstantes, que nao podem ser chamados de meta.

Existe uma légica no processamento das informagées em um compu-
tador. Para que ele funcione, esse processamento precisa ser obedecido.
Nossa mente funciona de maneira similar. Existe uma légica de processa-
mento das informacoes que chegam que também precisa ser respeitada
para que os resultados sejam atingidos. Caso contrdrio, nunca chegaremos
a0 nosso maior ¢ melhor potencial de realizacio. Quando tratamos de

metas e objetivos ¢ da mesma maneira. Para que as metas sejam realizadas
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precisamos obedecer a critérios de processamento. Vamos a cinco princi-
pios que chamaremos de critérios neuroldgicos para estabelecer metas e

objetivos focados nas suas metas financeiras e patrimoniais.

CRITERIO #1: AMETA PRECISA SER ESPECIFICA

Quando se fala em realizagio de metas, o cérebro é movido principalmen-
te por imagem. Muitas pessoas fazem verdadeiras dissertagoes escritas so-
bre 0 que querem conquistar, porém o cérebro tem dificuldade em
processar as palavras e transformd-las em metas. Outra questdo ¢é que,
quando descreve em palavras, a pessoa que estabelece a meta, sem notar,
muda os detalhes tdo frequentemente que quando se dd conta a meta jd é
outra e assim nunca se estabelece o foco necessério.

Entédo, para que a meta seja especifica, detalhada, constante, vamos
usar imagens para estabelecer nossas metas. Nao que nao possamos alterd-
-las a0 longo do tempo e/ou usar palavras para descrevé-las melhor. A par-
tir de agora, porém, nossas metas sempre serao representadas por fotografias
representativas do que desejamos. Pode ser o carro especifico, uma casa
daquele jeito, um corpo escultural, morar em outro pais, um relaciona-
mento cheio de amor. Seja qual for sua meta, ela deverd ser representada
com imagens fotogréficas reais. Essa é a maneira mais segura de tornar sua
meta especifica. Feito isso, vocé terd cumprido o primeiro critério para

tornar sua meta neurologicamente correta.

EXERCICIO

1. Quanto ¢ seu rendimento mensal (pré-labore ou saldrio) hoje?

Resposta:

2. Qual ¢ hoje o seu patriménio financeiro (dinheiro) e imobilizado
(imdveis, acoes, titulos etc.)?

Resposta:

3. Depois de ler todos os critérios explicados neste capitulo, represen-
te suas metas de forma visual de acordo com o exemplo a seguir.
Toda noite observe atentamente cada uma das imagens de suas me-

tas no mural. Lembre-se de contemplar cada um dos pilares do
MAAS (pédgina 89).
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EXEMPLO
Mural de metas

SOCIAL ELAZER ESPIRITUAL
SAUDE FINANCEIRO
INTELECTUAL PROFISSIONAL
FILHOS PARENTES
SERVIR CONJUGAL
FINANCEIRO EMOCIONAL
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CRITERIO #2: A META PRECISA TER UM TEMPO CERTO PARA ACONTECER

Como dizia Maslow, a mente humana funciona por prioridades. Quando
estabelecemos uma data para uma meta, inconscientemente nosso com-
portamento ¢ alterado e comecamos a agir na dire¢io dela. Contudo,
quando nao estabelecemos uma data ou estabelecemos uma data da manei-
ra errada, ficamos presos em uma zona de inagio ou zona de conforto.
Assim, cada meta precisa de uma data para acontecer e também deve ter

sua evolugio acompanhada ao longo do tempo.

EXERCICIO

Estabeleca suas metas financeiras de rendimento mensal e de patrimé-
nio liquido® para exatamente daqui cinco, quatro, trés, dois anos, um
ano, seis meses e finalmente trés meses. Siga essa ordem, conforme a

tabela a seguir:

PERIODO DATA DE REALIZAGAO | RENDIMENTOMENSAL | PATRIMONIO LiQUIDO
5ANOS
4 ANOS
3ANOS
2 ANOS

TANO

6 MESES

3 MESES

CRITERIO #3: A META PRECISA SER DESAFIADORA, POREM POSSIVEL
Como ji vimos, as metas desafiadoras nos tiram da zona de conforto e
nos estimulam, mas precisam ser possiveis. Se vocé nio se sente capaz de

realizar uma meta, dificilmente agird na diregao dela. Da mesma forma,

» A partir da planilha de Balango Patrimonial, disponivel para download em

www.febra.me/fe-ferramentas, vocé poderd calcular seu patriménio liquido.
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se considerd-la muito ficil, ndo se sentird motivado a conquisti-la. E na
defini¢ao do que ¢ possivel ou impossivel de realizar que as coisas se
confundem. Afinal, quem ou o que determina o que ¢ possivel e o que
¢ impossivel? O que é impossivel para uns ¢é ficil e pouco estimulante
para outros.

Talvez pela minha fé ou otimismo desenfreado, acredito que tudo é
possivel para aquele que cré em Deus. A pergunta que me fago ¢ sempre:
“Como?”. Entéo, seja ousado para estabelecer suas metas e verifique se al-
guém algum dia realizou aquilo que vocé deseja. Afinal, se ele pode, vocé
também pode. Novamente, a pergunta ¢ “Como?”.

E vou além. Nao ¢é por que ninguém nunca fez algo que vocé nao
pode fazer. Lembre-se de que era tido como impossivel fazer voar algo mais
pesado do que o ar, até que os irmaos Wright, nos Estados Unidos, e San-
tos Dumont, na Franga, fizeram. Como tantas outras coisas que eram tidas

como impossiveis, até que alguém foi l4 e fez.

EXERCICIO

Volte para a tabela de acompanhamento de metas financeiras na pdgina
253 e verifique se suas metas a cada ano preenchem os critérios de ser de-

safiadoras e possiveis de acontecer.

CRITERIO #4: AMETA PRECISA SER ECOLOGICA

Quando me refiro a meta ecoldgica, estou falando de uma meta pacifica, ou
seja, uma meta que faga vocé e os seus felizes. Nao apenas felizes quando ela
acontecer, mas também felizes durante o processo de realizagio. De que
adianta ser um miliondrio e perder a familia? Ou do que vale ser miliondrio
e perder a sadde numa busca sem limites pela riqueza?

Trago a histéria de um alpinista que se preparou durante trés anos
para subir o monte Everest. Foram trés anos longe da esposa e dos filhos.
Trés anos praticamente sem trabalhar em seu oficio. E para realizar sua

meta ele gastou todas as suas reservas. Chegou o grande dia e ele e sua
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equipe comegaram a jornada rumo ao topo do mundo. Todos chegaram 14
sem muitas dificuldades, porém, na descida, uma tempestade de vento e
neve veio sobre o grupo, separando-os.

Quando o alpinista conseguiu chegar ao acampamento-base, perce-
beu que seus amigos de infincia, que faziam parte do seu grupo, nio ha-
viam chegado. Depois, grupos de busca acharam os corpos congelados,
presos em uma fenda. Ele conseguiu descer, porém teve de amputar trés
dedos da mio e parte do pé, que haviam congelado.

Ao voltar para casa, sem partes do corpo, sem seus amigos, sem di-
nheiro e sem trabalho, descobriu que seu casamento nao resistiu aos trés
anos de sua auséncia. Com ldgrimas e muita dor ele gritou: “Subi a mon-
tanha errada”. O que ele quis dizer com essa frase é que seu objetivo nio
valeu a pena. Foi muito sacrificio e muitas perdas para poucas conquis-
tas. Ele nao respeitou valores muito importantes para ele, como sua fami-
lia, sua satde e a vida dele e de seus amigos. Nio estou dizendo que ele
nao deveria ter subido o monte Everest, mas que deveria ter calculado
melhor e planejado mais, de forma que nao tivesse tantas perdas ao per-
seguir seu objetivo.

Tenho um amigo, Rosier Alexandre, que qualifico como um dos
melhores alpinistas do Brasil. Por duas vezes ele tentou subir o Everest e,
nas duas oportunidades, houve terremoto. Na terceira tentativa ele conse-
guiu subir e descer com sucesso. Ele estava tao bem preparado para realizar
sua meta que nem os dois terremotos e vérios outros desafios o impediram.
Seu planejamento foi muito além do técnico de escalada e alpinismo. Ele
se preparou financeira, emocional e profissionalmente. Ele pensou até no
lado conjugal e nos filhos.

Quando chegou em casa, sua esposa e seus filhos estavam 14 felizes e
orgulhosos, seus negécios continuaram présperos e o que de fato mudou foi
mais uma meta realizada com sucesso. Mostro a seguir a foto que ele tirou

com a bandeira da Febracis (minha empresa) no topo do mundo.
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Foro: ARQUIVO PESSOAL.

ROSIER ALEXANDRE, ALPINISTA CEARENSE, NO TOPO DO MONTE EVEREST EM 21 DE MAIO

DE 2016.

EXERCICIO

Assim, verifique se os valores que vocé estabeleceu como meta de rendi-

mento e patrimdnio sdo, de fato, ecoldgicos.

CRITERIO #5: A META PRECISA TER UM PLANO DE AGAQ

Levando em conta que toda meta é desafiadora, ela deve ser muito bem
planejada. E nada melhor do que um plano de agdo estruturado para pre-
venir os percal¢os e estabelecer um caminho mais seguro e rdpido de onde
vocé estd e até onde vocé quer chegar.

O plano de agao é basicamente uma checklist de determinadas ativida-
des e tarefas que precisam ser desenvolvidas com o maximo de clareza. E
um mapeamento de tarefas no qual ficard estabelecido o que precisa ser
feito, quando serd feito, onde serd feito, quem executard a tarefa, por que
essa tarefa deve ser feita, como essa tarefa deve ser realizada e, por fim,

quanto custard realizd-la. A seguir estd um modelo de plano de agao.
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PLANO DE AGAQ (5W2H)

0QUE? QUEM? ONDE? POR QUE? COMo? QUANTO? | QUANDO?

“Quando combinamos os passos certos, pelos caminhos certos, nos

momentos adequados, utilizando os recursos e as pessoas certas, con-

seguiremos chegar a qualquer lugar. Eu disse: a qualquer lugar!”
Paulo Vieira

EXERCICIO 1

Faga um plano de agao para cada meta relacionada a uma data. Comece
pela meta de cinco anos até chegar 2 meta de trés meses. Depois, una todos
os planos de agao em um tnico. E realize cada uma das tarefas estabeleci-
das. Imagine que cada tarefa realizada é um ou mais passos na diregao de

sua meta. Este é seu mapa pessoal da mina do tesouro.

EXERCICIO 2

Olhando para o desenho da montanha do enriquecimento a seguir, marque
onde vocé deseja estar nela. A partir da pontuagio, defina quanto deve ser
sua renda mensal a ser atingida, quanto vocé deverd poupar para investir e
quanto deverd ser o retorno sobre seu investimento. Lembre-se da equagao

do fator de enriquecimento: FE = R x P x I (explicada no Capitulo 1).

2 Faga o download da ferramenta Plano de Ao no site www.febra.me/fe-ferramentas.
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BILIONARIO
FE> 5000

Ultramilionario
1000 = FE < 5000

Megamilionario 1
500 < FE < 1000

————— Multimilionério
240 < FE < 500

Milionério
100 < FE < 240

Estou focado
60 < FE < 100

________________ Na jornada
30 < FE < 60

Estou comegando
15 < FE < 30

Zona de conforto
B < FE < 15

N&o serei rico
1<FE<6B

Sobrevivente
0O <FE <1

,,,,,,,,,,,, Morto ou perdido
1]
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RELAGAQ GERAL DE DECISOES







MENSAGEM FINAL

Sempre digo aos meus alunos que o melhor estd por vir, e acredito nisso de
todo o coragao. Tenho certeza de que este ano serd o melhor da sua vida,
porque agora vocé entende que dinheiro nio ¢ uma cédula ou uma porgio
monetdria, mas uma energia, o fluir de uma estrutura emocional de abun-
dancia, paz e prosperidade.

Hoje vocé sabe que nao precisa perseguir o dinheiro. Isso, certamente,
traria azar e muitos problemas. Com o comportamento, os pensamentos e
os sentimentos de abundancia e prosperidade, vocé atraird a riqueza, as
pessoas certas e as melhores oportunidades. Prosperar fard parte do seu dia
a dia e enriquecer serd algo natural.

Estou certo de que agora vocé estd preparado para seguir uma jornada
de enriquecimento pacifica, abundante e préspera. Sei que a felicidade serd
o seu estilo de vida, e vocé ajudard muitas outras pessoas a serem felizes,
nao apenas por meio de doagbes monetdrias, mas também com o seu
exemplo e com um amor transbordante. Um amor refletido no seu cotidia-
no, nas suas palavras, no seu agir, no seu viver.

O dinheiro jamais voltard a ser um percalco; serd sindnimo de abun-
dincia. A escassez ¢ um sentimento que nio fard mais parte da sua vida.

Tenho certeza de que o mundo é melhor porque vocé existe, pois
certamente vocé é uma pessoa abundante em todos os aspectos da vida.

Que Deus o abengoe com muita boa sorte, paz e prosperidade!

Muito obrigado e até logo!

Paulo Vieira
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O LIVRO MAIS IMPACTANTE, PROFUNDO E TRANSFORMADOR
SOBRE DINHEIRO E FINANCAS PESSOAIS.

“Certa vez conheci uma pessoa 30 pobre, 130 pobre, que a Urnica coisa que
ela tinha era dinheire.” Vocé provavelmente deve ter ouvido esse bordac por
al, certo? E também @ deve ter conhecido alguém com o seguinte perdil: pro-
fissional bem-sucedido, com um cargo de responsabilidade em uma grande
BImpresa, mas que, na vida pessoal, n3o enconlra a riqueza que gostania de ler.
Histérias como essa nos fazem pensar. o que define a verdadeira rigueza?

Para Paulo Vieira, autor desie livro, a verdadeira rigueza & aquela que combina
as Inds dimensdes humanas: o ser (a identidade), o fazer (a capacidade) e o
ter (o merecimento). Mas como isso funciona na pratica? Apds anos pesqui-
sando o comportamento humano e observando de perta as aliludas financeiras
de seus clientes de coaching, Paule Viera descobriu as quatro varidvels que
influenciam e determinam a capacidade de enriguecimento do individuo, che-
gando a uma equagdo matematica denominada Fator de Ennguecimento®.
Com essa equaco, vocd terd as bases para comegar sua jomada rumo a
uma vida de verdadeira prospendade e abundancial

« Saiba como sair das dividas,

« Blimine padroes financeiros negalivos aprendidos com seus pais.

« Faga uma radiografia da sua saude financeira.
Reprograme 05 comporiamentos e as crengas financeiras que o
impedem de enrguecer,

+ Aprenda as cinco condutas que levam & riqueza.

«  [Descubra em gual modelo mental financeiro vocé se encaixa e como
virar esse jogo.

QUER ENRIQUECER? 0 PONTO DA VIRADA E AGORA!
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