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KAPITOLA 1

) autorech

Robert T. Kiyosaki (1947) - uci Iidi, jak se stat milionarem. Je autorem
mezinarodniho bestselleru , Jestlize chcete byt bohati a Stastni ..., nechodte do
Skoly,” ktery obdrzel nadsenou kritiku v obchodnich kruzich a ledové prijeti od

skolského systému.

Robert Kiyosaki se narodil a vyrostl na Havaji. Je japonsky American ctvrté
generace a pochazi z prominentni ucitelské rodiny. Jeho otec byl skolnim
inspektorem ve stat¢ Havaj. Po stredni skole se Robert vzdélaval v New Yorku a po
promoci vstoupil do namorni péchoty a odesel do Vietnamu jako dustojnik a pilot

helikoptéry.

Jeho obchodni kariéra zacala po navratu z valky. V roce 1977 zalozil
spolecnost, ktera zavedla na trh prvni velcronylonovu ,surfarskou® penézenku,
z niz se stal multimilionovy dolarovy celosvétovy produkt. Svét obchodu opustil a v
roce 1985 se podilel na zalozeni mezinarodni vzdélavaci spolecnosti, ktera ptisobi
v sedmi zemich a vzdélava desitky tisict studentt v byznysu a investovani. Do
,,duchodu® odesel ve svych 47 letech a zacal se vénovat tomu, co ma nejradéji -
investovani. Jelikoz Robertovi déla starost rostouci propast mezi témi, co maji vse,
a témi, co nemaji nic, vymyslel stolni hru CASHFLOW, ktera uci hre o penézich,
coz drive znali pouze bohati. Ackoliv jeho byznys jsou nemovitosti a rozvoj
spolecnosti s malym kapitalem, jeho opravdovou laskou a vasni je vyucovat. Sdilel

podium s takovymi velikany, jako Og Mandino, ZigZiglar a Anthony Robbins.



Sharon L. Lechter (* 1954) - Je autorizovana ucetni, profesionalni manazerka a
poradkyné v hrackarském a vydavatelském primyslu. Zasvétila své profesni asili
oblasti vzdélavani. Vystudovala obor tcetnictvi s vyznamenanim na Florida State
University. Byla jednou z prvnich zZen, které vstoupily do jedné z osmi nejvétsich
ucetnich firem své doby, byla danovou reditelkou narodni pojistovaci spolecnosti a
spoluzakladatelkou prvniho regionalniho zenského casopisu ve Wisconsinu. Pri

vSech téchto cinnostech stale pracovala ve své profesi jako autorizovana tcetni.

Pridala se k vynalezci prvni elektronické ,,mluvici knihy* a pomohla stvorit a
rozsirit elektronicky knizni primysl na turoven dnesniho multimilionového

dolarového trhu.

Zustava prukopnici ve vyvijeni novych technologii, které prinaseji knihu zpatky
do zivota déti. Neustale usiluje o zlepseni vzdélavaciho systému.

Jako spoluautorka knihy ,,Bohaty tata, chudy tata® zaméruje svou pozornost na

dalsi nedostatek vzdélavaciho systému - aplné zanedbani vyuky financnictvi,

dokonce 1 toho zakladniho.



KAPITOLA 2

Uvodem

O tom, co jsou to penize, a jak s nimi zachazet, se neuci déti ve skole, ale pouze
doma. Vétsina lidi se dozvida o penézich od svych rodict. Ale co muze ditéti rict
chudy rodic? Tak akorat mu radi, aby se dobre ucilo, aby potom mohlo najit
dobrou praci. Takové dit¢ pak muze ukoncit skolu s cervenym diplomem, ale ve
financni oblasti zGstane analfabetem, protoze cas pro ziskani znalosti je pryc. A

takovy clovek ztraci Sanci ziskat financni nezavislost.

Vétsina lidi se v zivoté 1idi podle nasledujiciho vzoru: rano vstanou, jdou do
prace, vydélavaji penize, plati své Gcty, snazi se rozdelit své zbylé prostredky nejen
na zakladni potreby (jidlo a obleceni), ale 1 na volnocasové aktivity a dovolenou
jednou za rok a znovu se vraceji do prace. Kdyz si chtéji koupit néco drazsiho, tak
s1 pribiraji vice prace nebo zadaji o povyseni. Lidé, kteri takto postupuji, pracuji

pro penize.

Robert Kiyosaki vi, jak prestat pracovat pro penize a zmeénit to tak, aby penize
pracovaly pro vas. Vi, jak opustit takzvany krysi zavod spojeny s zivotem od
vyplaty do vyplaty a snazit se rozdélit nevelky prijem na vSechno, co potrebujete vy

1 vase rodina.

Kiyosaki je presvédcen o tom, ze financni génius je v kazdém z nas, jenze zatim
spi. V této knize Kiyosaki popisuje konkrétni kroky, jimiz mizete probudit svého
financniho génia. Pochopite, jak mit prijem mimo zaméstnani a délat tak, aby
penize pracovaly na vas. Popisované kroky jsou dostupné vsem, je jenom potreba
poslechnout rady a zacit je uskutecniovat. Bohaty tata, chudy tata je vzdélavaci
nastroj pro kohokoli, kdo se zajima o zlepseni svého vzdélani a financniho

postaven.



KAPITOLA 3

Proc se kniha jmenuje
,Bohaty tata, chudy tata”

Robert Kiyosaki se chtél dovédét uz ve svych deviti letech, jak se stat bohatym.
Spolu s kamaradem Mikem zkousel zbohatnout a tavili olovéné tuby od zubnich
past a chtéli z nich vyrabét mince. Robertav tatinek jym vsak vysvétll, ze je to
nezakonné. Chlapci byl zklamani, ale nevzdavali to. Obratili se tedy na Mikeova
tatinka, ktery podnikal. Ten souhlasil s tim, zZe je bude ucit, ale svymi metodamu.
Byl toho nazoru, ze bézné skolni vyucovani, kdy déti sedi v lavicich a poslouchayi,
nema vyznam. O podnikani a penézich se da ucit jediné praxi. Robert 1 Mike
pryali podminky Mikeova tatinka a mnoho let se u né¢j ucili a uplatnovali jeho
rady. Na zacatku se musel Robert vzdat sobotniho hrani baseballu a misto toho
musel s kamaradem zadarmo pracovat v jednom z obchudku, které patrily

Mikeovu otci.

Kiyosaki hovori o Mikeovu otci jako o bohatém tatovi a vlastniho otce, ktery
byl ucitelem, nazyva chudym tatou. Tito dva muzi meli razny vztah k penézim,
uznavali rozdilné principy a pristupy. Chudy tata chtél, aby se Robert dobre ucil a
nasel s1 potom dobrou praci, ktera by mu zajistila dobry zivot. Bohaty tata byl
toho nazoru, ze tim nejdulezitéj$im je poznani co mozna nejvice oboru a profesi,
aby clovek nespadl do pasti najemné prace a zajistil si penize. Chudy tata si myslel,
ze mluvit o penézich neni dustojné pro inteligentniho a vzdélaného clovéeka, ale
bohaty tata tvrdil, ze je potreba védét o nich vSechno a zZe je potreba pochopit, jak
funguji. Maly Robert naslouchal obéma nazortim a velmi rychle se rozhodl pro to,
ktery bude nasledovat a zacal vstrebavat vSechno, cemu ho ucil bohaty tata.
Kazdou ziskanou moudrost si ovéroval a analyzoval chovani svého chudého taty.

Pravé pritom v plné mire pochopil, cemu ho uci jeho bohaty tata.



KAPITOLA 4

> duvodu, pro¢ nemohou lideé
zbohatnout

Pokud nemate financ¢ni svobodu, ktera by vam umoznila zit takovy zivot, o
kterém snite a kazdy den drete osm hodin pro cizi firmu, pak to ma nasledujici
divody: strach, pochybnosti, lenost, spatné zvyky a domyshvost. Jak to muze

branit v tom, abyste se stali bohatymi? Je to jednoduché.

Prvni duvod: Strach

Lidé se boji pryit o penize. Neni nikdo, komu by se to libilo. Existuje vsak
dilezity rozdil mezi bohatymi a chudymi. Neexistuje zadny bohaty clovek, ktery
by nikdy neprisel o penize, a je mnoho chudych, kteri nikdy neprishi ani o korunu

kvuali Spatné mvestici, protoze nikdy neinvestovali.

Strach neni tim hlavnim. Dulezité je, jak se vyrovnavate s neuspéchy a se
ztratou pencz. Bohati a chudi to délaji rizné. Bohati hdé védi, ze vitézstvi
zpravidla pryde po porazce. Drive, nez se dit¢ nauci jezdit na kole, mnohokrat
z n¢j spadne. Ale vstane, posadi se a znovu zkousi jet. Pady jen podporuji dalsi
uceni se. Neexistuje jiny zpusob, jak se stat v nécem profesionalem, nez néco délat
znovu a znovu, dokud nedosahnete mistrovstvi. Pravé proto predstavuje prohra
pro vitéze mspiraci k dalsim vitézstvim. Umi se z porazek poucit a nemysli s1, zZe
kdyz prohrali, tak uz nemaji nadéji. Zde jsou slova velkého Rockefellera: ,,Vzdy
jsem se snazil zménit kazdou mizernou situacit na néjakou moznost.” Bohati se
neboji prohry, protoze védi, Zze prohra je inspiruje a posili je 1 odborné. A jak
postupuji chudi? Hraji na jistotu. Tak moc se boji prohry, ze radéji neinvestuji, ale

jenom si ukladaji penize do banky. Ale takovy zptsob je nikdy nedovede k financni



nezavislosti. 90 % lidi vede kazdy den tvrdy boj o penize, protoze se snazi nic

neztratit. Nechovaji se jako vitézové.

Pokud se chcete stat svobodnymi a zit podle svych predstav, polozte si otazku:
,,Jak reaguji na nezdar?* Pokud vas netspéch inspiruje k novym pokustim o dosa-

zeni vitezstvi, tak riskujte, zkousejte to, budte aktivni.

Druhy duvod: Pochybnosti

,,Druzi jsou lepsi nez ja.“ ,,Nejsem dost duvtipny.® ,/ To se m1 nepodari.” Kazdy
se trapi podobnymi myslenkami. Pribuzni, pratelé a znami to jesté prohlubuji: ,, To
se t1 nepodari, ty tomu nerozumis.” , Jestli je to takovy dobry napad, tak jak to, ze
na to neprisli druzi?* atd. Podobné myslenky a slova zaznivaji tak casto, a tak
nahlas, ze kvili tomu radéji nic nezacinate. Nesnazite se. A moznosti jdou kolem
vas. Jednou pozadal Kiyosakiho pritel, aby pro né¢j nasel diim, do kterého by mohl
investovat. Robert takovy dum nasel a prodavajici byl ochoten ho 1thned prodat.
Stal 42 tisic dolarti, zatimco cena podobnych domu dosahovala az 65 tisic. Priteli
se tento obchod libil a potvrdil ho. Kdyz se vsak vratil dom, tak si to rozmyslel.
Kiyosaki mu zavolal, aby zjistil, co je pricinou. ,,Promluvil jsem si se sousedem a
ten mi tekl, ze je to Spatny obchod,” rekl kamarad. Kiyosaki se zeptal, jestlh ma
soused zkuSenosti s investovanim. Ukazalo se, ze nema. Kiyosaki se podivil: ,,Proc¢
se teda ptas souseda?” Kamarad zaujal obrannou pozici a rekl, ze se chce
jednoduse podivat jest¢ po nécem jiném. Za dva roky cinil najem tohoto
nekoupené¢ho domu 2,5 tisic dolard mésicné, coz znamena, ze by se investice
vratila za necely rok a pual. Za tf1 roky cinila cena domu 95 tisic dolart.

Kiyosakiho kamarad diky svym pochybnostem nic neziskal.

Pochybnosti brani lidem v tom, aby se dostali z okovii chudoby, a neumoznuyji
jim néco podniknout. Chudi lidé pochybuji, zatimco bohati analyzuji. Pochybnosti
lidi zaslepuji, zatimco analyza otevira oCi a pomaha vidét moznosti, které druzi
propasli. Jednou jel Kiyosaki se svym pritelem kolem benzinky. Ten se podival na
ceny a konstatoval, Ze cena nafty brzy poroste, coz znamena, zZe stoupnou 1 ceny
benzinu. Také se zminil o statistice souvisejici s nevelkou naftarskou spolecnosti,
jez potvrzovala jeho slova. O této spolecnosti Kiyosaki nikdy neslysel. Kdyz o tom

kamarad vypravél, vypadal znepokojené. Bal se zdrazeni. Kdyz prijel Kiyosaki



domt, zacal hledat informace a nasel jednu nedocenénou naftarskou spolecnost,
ktera meéla brzy otevrit nové nalezisté¢ ropy, a koupil 15 tisic jejich akcii po 65
centech za kus. Za rok jel Kiyosaki se stejnym kamaradem kolem stejné benzinky.
Cena benzinu za uplynuly rok stoupla témér o 15 %. Akcie, které s1 Kiyosaki
koupil, uz staly po trech dolarech za kus. Ale pritel, ktery neudélal chybu ve své

prognoéze, nic neucinil.

Poznamka: Plukovnik Sanders, zakladatel mezindrodni sité rychlého obcerstveni KFC, zaloZil
svou spolecnost témer v sedmdesdty letech. KdyZ mu bylo 66, tak prisel o sviy podmik a Zil
z podpory. I kdyzZ mél nedostatek penéz, zacal jezdit po celé zemi a nabizel svilj recept na
smazend kurata. Diive, neZ uslysel na svou nabidku ,,ano®, uslysel tisickrdt ,,ne®, ale nevzddval

se a nepodléhal pochybnostem. A stal se multimiliondrem.

Treti duvod: L.enost

Casto maji lidé tolik prace, Ze jijm to neumoznuje starat se o své bohatstvi a
zdravi. Pokud nejste zaméstnani praci nebo cestami za détmi, tak jste zaméstnani
chozenim po obchodech, lezenim na gauci a sledovanim serialt. V hloub1 duse o
tomto problému vite. Ale zaneprazdnénost vam brani v tom, abyste néco udélali.
Polozte si otazku, co tim ziskate, kdyz zacnete délat to, cemu se vyhybate.
Napriklad, co ziskate tim, kdyz se uzdravite a budete pritazlivym? Jak se zméni vas
zivot, kdyz s1 dovolite nepracovat? Co udélate, kdyz budete mit hodné penéz?

Prani mit néco lepsiho nas nuti, abychom se rozvijeli a posunovali se kupredu.

Jestli je vSechno tak jednoduché, tak proc¢ lidé pokracuji ve své lenosti, nechtéji
nic podnikat a tvari se jako hodné zaneprazdnéni? Je to proto, ze v nich od détstvi
vytvareli druzi pocit viny za to, Ze by chtéli ziskat néco lepsiho. ,,Nemutzeme si to
dovolit! Ty mysli§ jenom na sebe, kdyz o néco zadas.” Proto si pak lidé sami sobé
rikaji: ,, To s1 nemohu dovolit.“ Bohaty tata povazoval takova slova za lez. Duch,
ktery s1 preje udélat zivot lepsim, krici: ,,Probud se! Byt chudym je otrava. Pojd,
dame se do toho a zbohatneme.* Ale lenost odpovida: ,,Jsem velmi unaveny, mel
jsem hodné prace a $éf chce, abych do rana pripravil vytctovani. S tim bohatstvim
Jsou jenom starosti.” V podstaté je kazdy clovek schopen vseho. Proto doporucoval

bohaty tata misto slov: ,,Nemohu s1 to dovolit,” jez v sobé nesou depresi a apatii,



rikat si: ,,Jak bych s1 to mohl dovolit?* Takové polozeni si otazky vam odkryva
moznostl a vy zacinate hledat reseni. Kiyosaki se naucil uz v détstvi pokladat si
tuto otazku. Proto s1 umél sam zaplatit vzdélavani na vysoké Skole a nezadal o
pomoc rodice tak, jak to délaji vsichni ostatni. Ptejte se tedy také: ,,Jak bych s1 to

mohl dovolit?*

Ctvrty duvod: Spatné zvyky

Jednou se Kiyosaki dival ve spolecnosti pratel na film s Arnoldem Schwarzene-
ggerem, jeden z pratel prohlasil, Ze sni o tom, aby mél takové télo jako Schwarze-
negger. Druhy kamarad reagoval, ze slySel o tom, ze v détstvi byl tento herec
pohubly slaboch a zZe jeho soucasné télo je vysledkem neustalého trénovani. Treti
kamarad k tomu dodal: ,,SlySel jsem, zZe je zvykly cvicit kazdy den v posilovné az
do timoru.* Vsichni pokyvali hlavou. Ale jeden z kamaradu rekl: ,,Nevérim! On se
uz urcité¢ takovy narodil. Pro¢ mluvime porad o Arnoldovi? Pojdte, otevieme si
jeste dalsi pivo.“ Toto je priklad zvyki, které ovladaji nase chovani. Vytvarejte si

dobré zvyky, véetné téch financnich, neplujte s proudem.

Paty duvod: Domyslivost

Domyslivost = ego + neznalost. Mnozi lidé jsou domyslivi, aby skryli svou
neznalost. Kiyosaki se s tim casto setkava, kdyz napriklad posuzuje financni detaily
s uCetnim nebo s jinymi investory. Pokud tito lidé dokazuji svou pravdu s pénou u
ust, tak je jasné, ze nerozumi tomu, o cem hovori. Bohaty tata rikaval: ,,Vydélavam
s1 penize tim, co umim. Ale prijit o penize mohu diky tomu, co neumim. Pokazdé,
kdyz jsem domyslivy, tak prichazim o penize. Protoze kdyz jsem domyslivy, tak
uprimné vérim, ze to, co neznam, neni moc dulezité.“ Hlavni neni to, jesth je
dilezita urcita vec, ale to, jestli o ni néco vite nebo ne. Pokud ne — snazte se vice
dozvedeét. Najdéte si specialistu a pozadejte ho, aby vas poucil. Najdéte si a kupte

knihu na dané téma a prectéte si ji. Nedovolte si byt domyslivy.

Rwosaki st rad kupwe nahrdoky riznych audokurzii. Poslouchd je v auté a doma. Nahrdvky
umoZnuji, abyste st poslechlr cdst predndsky tolikrdt, kolikrdt je to nezbytné. Autor vyuZiva vphodu

10



zdznami, aby se dozvidal nové véci. fednou poslouchal nahrdvku predndsky financnika a
investora Petera Lynchea, ten tekl néco, s ¢im Riyosaki nesouhlasil. Nezacal vsak kntizovat autora
predndsky a ignorovat ho. Misto toho st pozorné poslechl nékolikrdt sporny moment, dlouhy jenom
nékolik mainut. Vénoval tomu zhruba dvacet minut. A nakonec si Kiyosaki uvédomal, proc vekl
Lynch to, co 7ekl. ,,Bylo to doslova jako kouzlo, mél jsem pocit, jako bych promkl do mysleni
Jednoho z neétsich investoru nasi doby. iskal jsem moZnost proniknout hluboko do kolosdlnich
vysledki jeho vzdélani a zkuSenosti. Vysledkem je, Ze mohu premysiet steyné jako pred tim, a navic
mdm moZnost pohliZet na problém nebo situaci, které mé zajimaji, ocima Petera. Mdam dvoji
mySleni misto jednoho, existuje dopliiwgici moZnost analyzy problému nebo orientace a to je velmi

drahocenné. “ KdyZ se naucite promikat do podstaty problému, tak vam nebude domyshvost hrozit.

11



KAPITOLA 5

Musite znat rozdil mezi
aktivem a pasivem

Jestli chcete byt bohati, musite se stat financné¢ gramotnymi. Je to jako se sta-
vebnictvim: pokud chcete postavit vysokou a stabilni budovu, musite nejdrive vy-
budovat pevné zaklady. Zaklad pro finan¢ni znalosti spociva ve znalosti rozdilu
mez1 aktivy a pasivy. To je pravidlo cislo jedna a to nejdulezitéjsi. Vzdy na né my-
slete. Je velmi jednoduché, ale vétSina lidi ho odmita pochopit, a pravé proto ve-
dou neustaly boj s financemi. Rozdil mezi bohatym a chudym je v tom, zZe bohati

ziskavaji a rozsiruji sva aktiva, ale chudi ziskavaji pasiva a povazuji je za aktiva.

Pro¢ mohou takové jednoduché véci vyvolavat zmatek v hlavach hidi? Kiyosaki
je presvédcen o tom, ze pricinou je soucasny systém vzdeélavani. Ve skole nas uci
Cist a psat, ale neuci nas financni gramotnosti. Lidé se nevyznaji ve financich,
protoze nechtéji nebo proto, ze st mysli, Ze to neni jejich véc. Jednou prisla do
kurzu, ktery Kiyosaki vedl, jedna zena, kterou po dvaceti letech manzelstvi opustil
muz, protoze si nasel novou mladsi Zenu. Svou prvni Zenu zanechal bez penéz.
Kdyz si zena poslechla to, o ¢em hovoril Kiyosaki, tak rekla, zZe je velmi nespoko-
jena, protoze cekala néco zcela jiného a chtéla, aby ji vratil penize. Kiyosaki to
také udélal. Pozdéji mu zavolala jeho znama, ktera privedla tu Zenu na seminar a
rekla mu, Ze s1 zena mohla uvédomit souvislost mezi svym zivotem a tim, co ucil
Kiyosaki. Priznala si, Ze se na seminari rozcilila kvali tomu, Ze vabec nerozuméla
matematice a nerozumeéla ekonomickym pojmim, nevédéla viibec nic o vyrovna-
nosti rozpoctu a prijmech. Myslela si, Ze finance jsou muzska zalezitost, a proto se
vénovala jenom péci o dum, vareni a vecirkim. A nyni pochopila, zZe v poslednich
letech manzelstvi ji jeji muz nejen podvadeél, ale lhal ji 1 o penézich. Na svij

budouci zivot si schovaval nemalou c¢ast pen¢z a zenu nechal u rozbitého zlabu.

12



Aktivam — to je to, co vklada penize do vasi kapsy a zvysuje vas prijem.
Aktivum neni vyplata. Je to to, co vam penize prinasi. Pasivam — je to, co penize

z kapsy navzdy vytahuje. Diky pasivu se zvetsuji vase ,,vydaje®.

Typicky tok penéz (cash-flow) chudého clovéka vypada nasledovné: Ziska
prijem (zpravidla je to jenom vyplata) a clovek plati své ucty a dané. Za zbyvajici
penize si nakupuje jidlo, obleceni a jezdi na dovolenou. Vsechny penize se tak
premistuji z jeho strany ,,prijmu‘ na stranu ,,vydaji®“. Veétsina z toho, co clovek
ma je na stran¢ pasiv: auto, dum, kreditni karty. Predstavitel stredni tridy casto
mysli nasledovné: ,,Zvysil se mi prijem, tak s1 mohu koupit néco drazsiho.
Vysledkem pak byva kromé placeni inkasa a nakupt jidla, ze clovék také splaci
uvery, dan z nemovitosti, vraci penize, utracené pres kreditni kartu na vybaveni

domu, rekonstrukce a podobné.

Podivejme se, jak vypada penézni tok bohatych lidi. Penize na strané ,,prijma*
vznikaji diky aktivim: ziskim z obligaci, investic do nemovitosti, z dusevniho
vlastnictvi, akcii a podobné. Kdyz ziskaji bohati néjaky prijem, vénuji jeho velkou
cast na rozsirovani svych aktiv a jenom zbytek vénuji na zaplaceni inkasa, danée,
jidlo, obleceni, zabavu a dovolenou. Aktiva bohatych lidi generuji vétsi
prijmy, nez potrebuji na zaplaceni vydajua. Znamena to, ze aktiva pokracuji
ve svém rustu tim, ze vytvareji penize, aby se dale zvétSovaly. Dusledkem je, ze

bohati neustale bohatnou.

Dtm, Gvér v bance, uspora a podobné — to nejsou aktiva. Zaméstnani, povy-
Seni v praci a zvyseni vyplaty — to neni cesta k financ¢ni nezavislosti a k bohatstvi.
Jak rikal americky architekt a vynalezce Buckminster Fuller: ,,Bohatstvi je schop-
nost Clovéka drzet se nad vodou co mozna nejdéle.” Znamena to nasledujici:
pokud dnes prestanete pracovat, jak dlouho muzete fungovat? Napriklad, mate
prijem 1000 dolar a vydaje 2000 dolard mésicné. Znamena to, ze vam penize
vystaci jen na polovinu mésice. Jste v takovém pripadé¢ bohati? A nyni s1 predstav-
te, ze mate aktivum, které vam generuje meésicné prijem 2000 dolart. Znamena
to, ze plné pokryva vase vydaje. Nyni jesté nejste bohati, ale mate majetek a mate
moznost platit vSechny své vydaje. Pokud chcete byt jesté bohatsi, musite rozsi-
rovat sva aktiva, aby prijmy, které z nich poplynou, prevysovaly vydaje. Prebytek je

potreba znovu investovat do aktiv, aby se zvétSovala a prinasela stale vétsi prijmy.
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KAPITOLA 6

Jak s1 kupovat krasne véer a
nezadluzovat se

Pro¢ nemohou mnozi lidé prestat pracovat pro penize, 1 kdyz maji dostatecné
vzdélani a maji vysoké prijmy? Protoze nepremysleji o své stran¢ ,,aktiva®. Kdyz
zacnou dostavat vice penéz, tak je ithned utrati tim, ze s1 koupi ddm nebo auto a
casto na dluh. K nakupiim potrebuji penize a cloveék se tak ocita v pasti tim, zZe
dava veskeré své penize na zaplaceni uctd. Kiyosaki to nazyva krysim zavodem —
znamena to, ze clovek musi vice vydélavat, aby mohl vice utratit. Bohati lidé si
kupuji, podle autora, luxusni véci az jako to posledni. Nejdrive si1 vytvareji sva
aktiva. A teprve pozdéji, kdyz aktiva zacnou generovat zisk, koupi si luxusni véci.
Chudi lidé davaji své veskeré prijmy na stranu ,,vydaju“, ktera pro n¢ generuje

jenom nové vydaje.

Kiyosaki vysvétluje, ze kdyz s1 chce koupit velky diim, aby v ném zil, zacne
nejdrive vytvaret aktiva, kterda mu budou generovat penézni tok (cash-flow), aby
meél moznost tento dum splacet, kdyz ho koupi — aby mohl zaplatit dan

z nemovitosti, rekonstruovat ho, nakoupit nabytek atd.

Skutecna rozkos predstavuje odmeénu za investovani, za vytvoreni fungujiciho
aktiva. Bohati lidé to védi. Kdyz zacal mit Kiyosaki s manzelkou zisk z investice do
¢inzovniho domu (to znamena, ze se jim vratily vlozené penize, a navic pokraco-
vali v generovani zisku z prvotni investice) — §li a koupili s1 ,,Mercedes®. Tento
nakup pro né nepredstavoval diru v rozpoctu a nevytvoril financni riziko. Ve sku-
tecnosti si nekoupili auto manzelé Kiyosakovi, ale jejich c¢inZzovni
dum. ,Mercedes® se stal pro né¢ symbolem toho, ze jako vlastnici uméli zvétSovat

sva aktiva.
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KAPITOLA 7

Kde vzit aktiva, kdyz jste
zamestnanec

V roce 1974 prednasel zakladatel spolecnosti ,,McDonalds“Ray Kroc studentim
na Texaské univerzit¢ v Austinu. Po prednasce ho studenti pozvali, aby s nimi
posedél v mistni kavarné. Kroc souhlasil. Kdyz sedéli vsichni u stolu, zeptal se
Kroc studentt: ,,V jakém byznysu podnikam?* Vsichni se této otazce zasmali.
Mladi lidé s1 myslels, Ze st z nich déla podnikatel legraci. Ale Kroc se zeptal znovu.
Jeden ze studentd odpovedel: .,V hamburgerovém byznysu!“ Kroc na to
odpoveédeél, ze nepochyboval o tom, ze si to studenti mysli. Avsak jeho byznysem
nejsou hamburgery, ale nemovitosti. I kdyz z pocatku budoval Kroc predevsim
spolec¢nost rychlého obcerstveni, nikdy nezapominal na vyznam mista, na némz
bude oteviena nova restaurace. Védel, ze misto nemovitosti bude nejduilezitéjsim
faktorem tspéchu. Vysledkem je, Ze v dnesni dobé je spolec¢nost ,,McDonalds*
nejvetsim vlastnikem nemovitosti na svété, ktery vlastni ty nejcennéjsi a
nejvyhodnéjsi rohy ulic.

Premyslejte o vlastnim podnikani. Vas podnik je tim nejcennéjsim aktivem. Je
velky rozdil mezi vasi profesi a vasim podnikem. Kiyosaki se casto hidi pta, jaky
maji byznys. Reknéme, Ze clovek odpovi, Ze je bankérem. ,,Vy vlastnite banku?** —
pta se Kiyosaki. ,,Ne, ja v ni pracuji,” odpovida ten druhy. Lidé s1 zaménuji pojmy
,moje profese” a ,muj byznys“. Ale Ray Kroc presné znal rozdil mezi témito
pojmy. Jeho profese byla obchodnik. Nejdrive prodaval mixéry, pozdéj
hamburgerové fransizy. Ale jeho podnikanim bylo skupovani nemovitosti, které
generuji prijmy.

Abyste se stali financné nezavislymi, musite premyslet o vlastnim podniku. To

znamena, ze musite podporovat svou stranu ,,aktiv. I v pripade¢, ze vlozite do
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aktiv jeden dolar, nenechejte ho zmizet: penize jsou dobrymi pracovniky, kteri pro
vas budou pracovat 24 hodin denné. Pro posilovani svych aktiv musite rozsirovat
své znalostl a nesoustredte se jenom na ten obor, ktery jste studovali. Lidé s1 casto
preji stat se odbornikem ve své oblasti, ale zapominaji myslet na vlastni podnik a
ztraceji cely zivot tim, Ze pracuji pro nc¢koho jiného a zvysuji bohatstvi svych
zameéstnavatelt. Zachovejte si svou praci a soucasné zacnéte rozvijet sva aktiva a

také snizovat pasiva a zmensovat nepotrebné vydaje.

Podivejme se, co nazyva Kiyosaki skute¢nym aktivem:

* Podnikani, které nevyzaduje vasi pritomnost. Vy sice vlastnite podnik, ale ridi ho
druzi lidé. Pokud tam musite pracovat sami, tak uz to neni podnik, ale prace.

* Akcie.

* Obligace,

* Investicni fondy otevrencho typu.

* Nemovitost, ktera generuje prijem.

* Dluzni Gpisy.

* Autorské honorare za dusevni vlastnictvi pochazejici z hudby, textl, patenti.

e Dalsi véci, které maji hodnotu, generuji prijmy, jsou vysoce zadané a vyhodné se

prodavaj.

16



KAPITOLA 8

Jak bohati lide vytvareji

penize

Nejvetsim tajemstvim bohatych je to, ze védi, co jsou skutecné
penize — je to iluze. Nejsou realné. Penize jsou tim, za co je povazujeme. Proto
se bohati stavaji bohatSimi diky tomu, ze vytvareji penize. V tom jim pomahaji

vytrénované financni mysleni a dobré financni navyky.

Na zacatku devadesatych let bylo mésto Phoenix, v némz Kiyosaki zil,
v zalostném stavu. Domy, které drive stavaly 100 tisic dolar, se nyni ocenovaly na
hodnotu nizsi nez 75 tisic. Kiyosaki se rozhodl investovat do téchto domu, ale
nekupoval je pres realitni kancelare, ale obratil se na firmu, ktera se zabyvala
resenim soudnich bankroti. U takové spolecnosti bylo mozné koupit domy
s hodnotou 70 tisic, jenom za 20 tisic nebo 1 za méné nez tisic dolari! Kiyosaki
pritom nemel volné financni prostredky. Pozadal tedy pritele, aby mu pujcil 2 tisice
dolarti na tr1 meésice s urokem 200 dolart. Vybral si diim, slozil za néj zalohu 2
tisice dolard a spolecnost zacala prevadét dim do jeho vlastnictvi. Zaroven
Kiyosaki zverejnil inzerat o prodeji tohoto domu, ktery v tehdejsi dob¢ staval 75
tisic dolart a uvedl cenu 60 tisic. Telefon se doslova rozezvonil. Protoze uz byl
Kiyosaki podle zakona vlastnikem domu, mohl ho ukazovat zijemctim, coz
vyznamné zvysovalo sance na prodej. Dim se rychle prodal. Kiyosaki vratil ze
ziskanych 60 tisic od kupujiciho 2200 dolard svému priteli a spolecnosti, ktera mu
dim prodala 18 tisic zbyvajici castky. Vysledkem bylo, ze Kiyosakimu zustalo
témer 40 tisic dolaru, které si vydélal za jediny den, aniz by meél na zacatku vlastni
penize a pyjcil st od kamarada dva tisice dolart. Kiyosaki v této transakci doslova

vytvoril penize.
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KAPITOLA 9

Jak probudit sveho

financniho oenia

Kiyosaki investuje do nemovitosti. Denné dokaze najit nckolik potencialnich
velkych obchodl. Zatimco jini se divaji na stejné informace a nic nenajdou. Je to

proto, ze tito idé neprobudili svého financ¢niho génia.

Musite mit hluboky emocionalni duvod k tomu byt
bohatym.

Kiyosaki védél uz v deviti letech, co chce, a zacal podnikat akce na cesté ke
svému cili. Pri prvnim pokusu ho s kamaradem potkal nezdar — otec mu vysvétlil,
ze vyroba minci z olova ze zubnich past je nezakonna. Tenkrat se dva devitileti
chlapci obratili o radu k bohatému tatovi a nash v sobé silu k tomu, aby délali
vSechno, ¢emu je bohaty tata kamarada Mika ucil. Kiyosaki nechtél byt cely zivot
délnikem, ktery plati Gcty a uklada si nevelkou cast svého prijmu do banky, aby
mohl néjak vyzit v ddchodu. Chtél byt svobodnym, jezdit po svéte a zit tak, jak se
mu libi, a to vSechno jesté pokud je mlady. Chtél dosahnout toho, aby byl finan¢né
nezavisly ve 40, ale dosahl toho az ve 47 a musel prekonat radu prekazek. Zvladl

to, protoze mél silny emocionalni diivod pro dosazeni stanoveného cile.

Jednou potkal Kiyosaki mladou Zenu, kterd smila o tom, Ze bude reprezentovat USA v plavani.
Kazdy den vstavala ve ctyii hodiny, plavala tiv hodiny a potom sla do skoly. Po vecerech ani o
vikendech nechodila na vecirky nebo do kina — ucila se a plavala. Kiyosaki se ji zeptal, odkud bere
k tomu takové nadlidské stly. Rekla mu, Ze to déld pro sebe a pro by, kteit ji maji rddi, a Ze ji
laska pomdhd prekondvat piekdzky.
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Nejdrive platte sobé

Nejlepsim financénim zvykem je podle Kiyosakiho — platit nejdrive sam sobé. Je
to zvyk, ktery maji vSichni bohati lidé. Chudi lidé si plati az nakonec. Kdyz
dostanou penize, tak nejdrive plati vSechny povinné ucty. Snazi se pak vyzit z toho,
co jim zbude. Neznamena to, ze se UcCty nemaji platit. Podstata je jinde. Kdyz
clovék nejdrive zaplati z vydélanych penéz sobé, 1 kdyz je jich malo — tak, ze
penize ucelné investuje apod. — zacne zazivat ohromny tlak véritela a urada, kteri
budou chtit dostat to, co jim patri. Tento tlak nuti cloveéka, aby hledal cesty ven.
Nezbytnost zaplatit se stava motivaci. Bohaty tata rikal Kiosakimu, ze takové
situace ho motivovaly k usilovnéjsi a ke kreativnéjsi praci. Clovek tak musi délat
vSechno mozné pro to, aby zaplatil véritelam. Pokud by bohaty tata nejdrive platil
ucty, tak by nezazival ten tlak a neméel by takovou silnou motivaci. Strach z tradua,
které umi vyborné zastrasovat dluzniky, nuti vétsinu lidi k tomu, aby platii
nejdrive ucty. Bohaty tata se nutil k premysleni o tom, kde by mohl vydélat
dodatecné penize. Jak rikal, natahoval své rozumové-penézni svaly a diky nim se

prestal bat vladnich exekutort.

Kazdy mésic nejdrive umistéte své penize na stranu aktiv a teprve potom platte
ucty. Kiyosaki to tak deélal vzdycky, 1 kdyz byly jeho prijmy nizsi nez jeho vydaje.
K tomu potrebujete sebedisciplinu. To vSak neznamena, ze se vseho zbavite a
budete o hladu. Pokud si osvojite tento dobry finan¢ni zvyk, tak rozvinete svého

financniho génia a miizete mit v Zivoté cokoliv, co si zamanete.

Vybirejte si takove poradce, kteri znaji danou véc
nejen z pracovni zkusenosti, ale 1 z osobni

Bohuzel je vétSina hidi, kteri prodavaji své sluzby, jen tuctovymi prodavaci.
Napriklad, realitni makléri. Jsou takovi, kteri vlastni nemovitost a pak t1, kteri
nevlastni. A mezi nimi je ohromny rozdil: prvni prodavaji investice a druzi jenom
domy. A presné tak se to ma se vSemi ostatnimi profesemi — prodejci akeii,
cennych papiri apod. Podobné jako v pohadce musite polibit mnoho zabek

predtim, nez najdete princeznu.
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Kdyz s1 Kiyosaki vybira brokera, pravnika nebo tucetniho, tak si nejdrive
yjasnuje, jestli dotycny vlastni nemovitost, akcie, a jaké mnozstvi jich ma. Ty, kteri
nemaji nic v osobnim vlastnictvi, s1 Kiyosaki nenajima. Protoze tito lidé nejsou
schopni divat se na to, co délaji, z hlediska mvestora, nemohou skutecné chapat
zajmy klienta. Napriklad jedna z Kiyosakiho ucetnich podnika také

v nemovitostech jako Kiyosaki.

Profesionaly, které si najimate, dobre zaplatte, aby
vam pomohli

VSechny, které si najimate — advokaty, brokery, tcetni a realitni maklére — je
potreba dobre zaplatit. Cim vice vydélavaji oni, tim vice vydélavate vy. Zijeme
v informacnim véku. Profesional, ktery bude dobre vydélavat diky vam, vam bude
poskytovat takové informace, diky nimz vydélate mnohem vice, nez jste zaplatili.
Profesional Setri vas cas. Napriklad broker je vasima ocCima 1 uSima na burze.
Protoze on je na burze kazdy den, tak tam nemusite byt vy. Vy si muzete uzivat

Zivota.

Je to zvlastni, ale je velmi mnoho lidi, ktefi nerozumi vyhodé toho, obracet se
na profesionaly. Napriklad rada lidi si1 prodava své domy sama a upozornuji na to
v inzeratech. Da se tict, ze si nevazi svého casu. Kiyosaki 1ika, ze mu pripada
zabavné, ze mnoho chudych lidi a prislusnikd stredni tridy dava spropitné
v restauracich, 1 kdyz nebyli spokojeni s obsluhou. Tim zvySuji castku na strané
svych ,,vydaja®. Soucasné nechtéji tito lidé platit brokerovi 3 az 7 % a tim
projevuji nerozumny vztah k lidem, kteri by mohli vylepsit jejich stranu ,,aktiv®.

7. financ¢niho hlediska je to nerozumné.

Meli byste mit svého hrdinu

Jeden z nejefektivnéjsich zptsob uceni se je, kdyz zjistujete vSe o svych
hrdinech a snazite se délat véci jako oni. Kdyz byl Kiyosaki maly, jeho hrdiny byl
hraci baseballu. A kdyz hral sam baseball, tak s1 predstavoval, ze je jednim ze
svych hrdint. Nyni jsou pro né¢j hrdiny financnici a investori. Studuje vsechno, co

rikaji, piSou a délaji a ridi se jejich radami a pravidly. Hrdinové nejen inspiruji.
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Diky nim nahlizeji lidé snadnéji na rizné véci. ,,Kdyz muiize on, mohu to také!* —

'To byva skutecnym efektem toho, ze ma clovéek svij vzor.

Kdyz lidé chtéji zacit investovat, tak narazeji na radu tézkosti. Proto potrebuji

najit své hrdiny, kteri jim pomohou tyto tézkosti zvladnout.

Pokud cheete néco ziskat, tak musite nejdriv néco dat
Pokazdé, kdyz néco chcete, tak néco poskytnéte a mnohonasobné se vam to

vratl. Autor pise, ze lidska prirozenost je takova, ze davame az v posledni radée. Ale
Kiyosaki vzdy néco daval a pomahalo mu to. Tento princip skutecné funguje.
Kdyz potreboval autor penize, vénoval néjaké v kostele na charitu nebo né¢komu
osobn¢ pomahal a penize se k nému vracely tisicinasobné. Kdyz chtél néco prodat,
tak nejdrive pomahal nékomu jinému s prodejem a nasledné se mu podarilo dobre
prodat vlastni majetek. Kdyz chtél Kiyosaki ziskat kontakty, tak pomahal druhym
lidem ziskat potrebné kontakty a nasledné¢ jakoby kouzlem, se dostavily 1 potrebné

kontakty jemu.

Nezbytnost a dulezitost tohoto principu ilustruje Kiyosaki podobenstvim o
mladém cloveku, ktery sedél v mrazivé noci s polinky v rukach pred peci, na
kterou kricel: ,,Kdyz mi poskytnes trochu tepla, tak ti dam polena.“ Nemusi se
samozrejmeé jednat o néco materialniho. Kiyosaki pise, ze kdyz vidi, ze se na n¢;
lidé neusmivaji, tak se zacne na vsechny usmivat a zdravit je ,,Ahoj!“ — a najednou
vidi kolem sebe mnoho usmivajicich se lidi. Kdyz Kiyosaki uprimné uci ty, kteri se

chtéji nécemu naucit, tak se také sam mnohému naudi.

Staly se 1 pripady, kdy Kiyosaki néco daval a nic nedostal nazpét. Nebo ziskal
néco, co nechtél. Kdyz tyto situace zanalyzoval, dospél k zavéru, ze ve vsech
takovych situacich daval néco s myslenkou, ze dostane néco na oplatku, misto
toho, aby daval nezistné. Délte se s idmi stédre a nezistné o to, co mate, a svét

bude stedrejsi k vam.
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KAPITOLA 10

Jak prestat pracovat
pro penize

Na svéte z1je mnoho chytrych, talentovanych a vzdélanych hidi. A 95 % z nich
velmi malo vydélava. Veétsine lidi chybi jesté urcita znalost, kromé téch, které mayi,
aby jejich prijem vyznamné vzrostl. Financni moudrost zahrnuje tucetnictvi,

investovani, marketing a znalost zakonad.

,
Ucetnictvi

To je to, co Kiyosaki nazyva financni gramotnosti. Je velmi dualezité umeét
Gctovat. Cim vice maéte penéz, tim dulezitéjsi je presnost, jinak se to zhrouti.
Abyste se stali bohatymi, potrebujete umeét cist financni vykazy a rozumét jim. To

umoznuje zjistovat silu a slabé stranky v kterémkoliv podnikani.

Investovani
To je nauka o penézich, které vydélavaji penize. Potrebujete znat strategie

investovani a jeho konkrétni recepty.

Irh

To je véda o nabidce a poptavce. Je potreba uvidét moznosti, které na trhu

vznikaji a ve spravnou chvili je vyuzit.

Znalost zakonu
Vzdy je potreba hrat podle pravidel. Pravidla, to nejsou jenom omezeni, ale 1

moznosti. Lidé casto ztraceji prilezitosti ke zbohatnuti, protoze neznaji zakony.

Kdyz tyto znalosti spojite, tak bude mnohem snadné¢jsi vydélavat penize.

Veétsina lidi vSak prijde jenom na to, Ze musi makat jesté vice nez drive.
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Pribéh o domyslivosti, ktera neumoznila é¢loveku
realizovat svuj sen a prestat pracovat pro penize

Jednou poskytoval Kiyosaki rozhovor novinarce, ktera mu rekla, ze by se také
chtéla stat autorkou, jejiz knihy by se prodavaly tak dobre, jako ty jeho. Kiyosaki
znal jeji clanky a moc se mu libily. Zeptal se ji tedy, co ji brani v tom, aby svij sen
uskutecnila. Novinarka odpovédéla, ze jeji prace nikoho nezajimaji. Vsichni ji
rikaji, Ze jeji romany jsou znamenité, ale dal se nic nedéje. Proto musi pracovat
pro casopis, aby meéla stabilni zdroj prijmu. Zeptala se ho, zda ji mize néco
poradit. Kiyosaki samozrejm¢ mohl. Rekl Ji, Ze v tomto mésté vede jeho pritel
kurzy, kde uci lidi prodavat. A absolvovani takového kurzu by ji mohlo vyznamné
pomoct v jeji kariére. Redaktorka se rozhorcila, urazila se a chystala se rychle
odejit. Dodala: ,,Jsem magistr anglické literatury a profesional. Pro¢ bych se méla
ucit byt prodejcem? Studovala jsem obor, ktery mam rada a nechci byt prodejcem
— 11 jsou posedli penézi. Nikdy bych se nesnizila k tomu, abych se ucila prodavat!*
A odesla. Pokud by poslechla tuto radu, ziskala by znalosti v oblasti trhu a
marketingu, jeji prijem by vyznamné vzrostl. Kiyosaki pise, ze kdyby byl na jejim
misté, tak by se rad naucil propagovat a prodavat tisténou produkci. Potom by se
rozhodl misto prace v redakci zménit za misto v reklamni agenture. I kdyby m¢l
nizsi plat, tak by se naucil poutavéji vyjadrovat své myslenky, ale také by zjistil, jak
je mozné pomoci reklamy pritahnout zajem milionta. Samozrejmé by to chtélo
vénovat urcity cas studiu komunikace s lidmi. A po vecerech a o vikendech by psal

svij roman. Kdyby to novinarka udé¢lala, mohla by se stat autorkou bestsellert.

Rdyz prisel Riposakt poprvé k nakladately se svou knihou ,, festli se cheete stat bohatym a
sStastnym, tak nechodte do skoly*, ten mu navrhl, aby zménil ndzev na ,, Ekonomické vzdélani
Rwosaki mu na to odpovédel, Ze s takovym ndzvem by udal jenom dvé knihy, a to jesté zadarmo.
Jednu své rodiné a druhou svému neylepsimu pritelr. Sviyy provokwjict ndzev vybral specidlné; aby
pritahl maximum pozornosti. To mu pomohlo k castéisim pozvdanim do televiznich a rozhlasovych

poradu.

23



KAPITOLA 11

Cemu, a jak se Kiyosaki ucil,
aby s1 podmanil penize

Kiyosaki ukoncil v roce 1969 Americkou obchodni morskou akademii. Stal se
zameéstnancem spolecnosti Standard Oil of Califormia a pracoval jako treti
pomocnik kapitdna na lodi. Po Sesti mésicich spole¢nost opustil a odesel slouzit
k namorni péchoté, kde absolvoval kurz pro piloty vrtulnika. Po trech letech
opustil vojenskou sluzbu a stal se prodejcem ve spolecnosti Xerox. Jeho vzdélany
tata jeho pracovni rozhodnuti neschvaloval, ale bohaty tata mu blahopral. Pro
vzdélaného otce byla totiz stabilni prace vrcholem toho, o cem muize mlady c¢lovek
snit. Zatimco pro bohatého otce bylo dilezité neustalé poznavani novych znalosti

a dovednosti.

Kiyosaki zacal studovat na namorni akademii, aby se naucil mezinarodnimu
obchodu. V dobé¢ svych studii ridil lod¢, které pluly na Dalny Vychod a do jizni
casti Tichého oceanu. Vybral si cesty do Asie, protoze veédél, ze prave tam se

rozvijeji staty s velkolepou ekonomickou budoucnosti.

K vojenské péchoté se Kiyosaki dal proto, ze se chtél naucit ridit lidi. Bohaty
dtlezité davat lidem priklad v nebezpecnych situacich. Rikaval také, 7e pokud jsi

Spatny lidr, tak skoncis s kulkou v zadech a v podnikani budes trpét.

Ve spolecnosti Xerox se ucil Kiyosaki prekonavat ostych. Veédel, ze ve spolec-
nosti Xerox maji nejlepsi vyukové kurzy pro obchodniky, tak toho chtél vyuzit.
Pracoval zde ¢ty roky, dokud se nenaucil prekonavat své obavy z odmitnuti.
V roce 1977 zalozil svou prvni obchodni spolec¢nost. Ve veku 47 let st mohl dovolit

odejit do diachodu, protoze byl finan¢né nezavisly.
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Autor doporucuje lidem, aby st nehledali praci kvali vyplaté, ale kvili tomu, ze
se v ni mohou nécemu naucit. Drive,nez s1 vyberete profesi, osvojte si dovednosti a
znalosti, které vam pomohou k tomu, abyste nemuseli cely Zivot bojovat o preziti.
Pokud uz praci mate, priberte si druhou, ktera vam umozni dalsi kvalifikaci a nové
zkuSenostl. Zamyslete se sami nad tim, ze kdyz vystudujete jen jeden obor a
zasvetite mu cely zZivot, tak se muzete v urcité chvili ocitnout bez prostredka
k obzivé. Pilot, lékar, ucitel, kteri ztrati praci, nejsou potrebni nikomu v jinych
oborech. Jejich dovednosti tam nemaji vyznam. Je dobré poznavat 1 dalsi obory,

abyste s1 podridili penize.

Pribéh o ignorantstvi, diky némuz ¢lovék vsechno
ztratil

Kiyosaki ma pritele, ktery je znamym malitem. Dobre si vydélava. Jednou
zdedil 35 tisic dolard. Malir chtél roztocit své podnikani a vénoval ziskané penize
na reklamu v drahém casopise, urceném pro velmi bohaté lidi. Reklama byla také
draha. Na tuto reklamu vénoval malir celé ziskané dédictvi, ale nic tim neziskal.
Nezavolal mu ani jeden Ctenar tohoto casopisu. Vite, co malif udélal? Podal na
casopis zalobu za zmareni reklamni kampané. Kiyosaki se ho zeptal, jesthi se
nechce naucit tomu, jak prodavat svoji produkeci bez prostredniki. Umélec na to
odpovédeél, ze na to nema cas a nechce se mu zbytecné vyhazovat penize. Jedna se
o typicky priklad clovéka, ktery umi délat perfektné svoj praci, ale nevi nic o
podnikani a nechce se to ucit. Takovy clovék se nemuze nikdy stat financné
nezavislym a nepriméje penize, aby pracovaly pro né¢j. Proto bude cely zivot

pracovat pro penize.
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KAPITOLA 12

Jak se stat profesionalnim
mvestorem

K tomu potrebujete rozvijet tri dovednosti jako doplnéni k rozvoji financni

moudrosti.

Prvni dovednost: Umét odhalit moznost, které si druzi
nevsimh

K tomu potrebujete vyuzivat svij rozum tak, jak druzi vyuzivaji své oci.
Koupili jste napriklad stary dim — rozvalinu. Vsechny zajima, proc jste to ud¢lali.
Udeélali jste to proto, ze jste si viimli néceho, co jini nepostrehli: dim se prodaval
spolecné se ctyrmi velkymi zanedbanymi pozemky. Kdyz jste koupili tento dam,
tak ho muzete strhnout a rozdélit pozemky na pét casti a prodat je stavitelam.
Kiyosaki videl takovy priklad, kdy si ¢lovek vydélal takovym zptisobem 75 tisic

dolarti. A nebylo to viibec tézké.

Druha dovednost: Umét obstarat penize
Obycejny clovek by kvili tomu sel do banky. Ale pokud mu banka penize neda,

nebo kdyz se clovek boji zazadat o aver, tak nemiize uzavrit obchod, ktery chtél.
Profesionalni investor zna mnoho zpusobu, jak ziskat penize, aniz by sel do banky.
Kiyosaki koupil mnohokrat domy, aniz by si vzal tvér z banky. Jednou koupil Cin-
zovni diim za 1,2 miliony dolard. Podivejme se, jak to udélal. Uzavrel s prodavaji-
cim pisemnou smlouvu, ktera zavazovala Kiyosakiho k zaplaceni transakce. Potom
st obstaral 100 tisic dolar na zaplaceni zalohy, ktera mu umoznila odklad tri meé-
sici na nalezeni zbylé castky. Prodejce mu pritom vysel vstric a snizil velikost zalo-

hy na 50 tisic. Kiyosaki vstupoval do této transakce, protoze védel, ze realna hod-
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nota takového domu je vyssi a muaze ¢init az 2 miliony dolart. Proto ocekaval
v budoucnosti velky zisk. Zavazal se tedy, ze zaplati, a vénoval tomu celé tri
mesice. Byl v situaci, kterda pro néj nebyla nova. V souladu s principem ,,nejdrive
zaplat sobé¢ a potom ucty™ zaplatil nejdrive sobé. Vnéjsi tlak inspiruje cloveka

k hledani reseni a nuti ho byt davtipnéjsim a odvazné;jsim.

Treti dovednost: Umét se seznamovat s chytrymi lidmi
Chytri lidé jsou ti,

* kteri spolupracuyji s jesté chytrejsimi lidmi, nez jsou sami;

e ktefi zaméstnavaji chytrejsi lidi, nez jsou sami;

* kteri se radi s chytrejsimi lidmi.

Kiyosaki doporucuje, abyste se pokazdé, kdyz se chcete nékoho zeptat na radu

nebo chcete nckoho naymout na praci, presvédcili, ze je to chytry poradce.
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KAPITOLA 13

Jak delat nabidky pr1 nakupu

Pravidlo prvni: Udélat vice nabidek

Casto s1 idé nedokazou predstavit, jak nesnadné je prodavat. Mysli si, ze kdyz
nemaji tolik penéz, kolik pozaduje prodavajici, tak nema smysl s nim dale jednat.
Mysli s1, ze by se to prodejce dotklo a citil by se urazené. Ale neni tomu tak.
Jednou byl Kiyosaki v situaci, kdy se mu nedarilo dlouho prodat jednu svoji
nemovitost a byl by vdécény za jakykoliv navrh nebo jenom za to, kdyby o danou
nemovitost nékdo projevil zajem. Kiyosaki pise, ze by tenkrat souhlasil 1 s viménou
své nemovitosti za veprin! Jsou to jednoduse pravidla hry na trhu, kde jedni
nakupuji a druzi prodavaji. Je potreba délat vice nabidek a jednou rekne nékdo

z prodejct ,,ano*.

Pravidlo druhé: Thned nabidnout vlastni cenu
Jednou pozadala Kiyosakiho jeho znama, aby ji pomohl vybrat vhodny

¢inzovni dum, ktery by mohla koupit. Spolu s agentem té znamé obesli v dany den
Sest domu. étyﬁ z nich nebyly nic moc, ale dva byly zcela v souladu s jejich
ocekavanim. Kdyz se zena zeptala Kiyosakiho na jeho nazor, poradil ji, aby
napsala objednavky na vsech sest domt a nabidla kazdému vlastnikovi polovinu
z pozadované ceny. Jeho znama 1 jeji agent se rozcilili a odmitlh to. Rekli mu, Ze
takovy postup neni slusny. Agent se také bal, ze by mél moc prace. Ta znama
nenapsala ani jednomu z téch Sesti vlastniku a asi stale hleda ten spravny dim za
spravnou cenu. Neni vSak mozné posoudit, jakd cena je spravna, pokud se
nesetkate s vlastnikem. Mnozi prodavajici na pocatku pozaduji docela vysokou

cenu, kterou je mozné vyjednavanim vyznamneé srazit.
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Pravidlo treti: Promyslet zpusoby odstoupeni od
transakce

Je to dulezité, protoze nemuzete koupit viechno, o cem jednate s riznymi
prodejci. Kiyosaki déla vzdy navrh, do néhoz vklada pripominku: ,,se souhlasem
obchodniho partnera®. Nikde se vsak neupresnuje, kdo je jeho obchodnim
partnerem. Ve skutecnosti to muze byt 1 jeho kocka. Pokud prodavajici prijme
Kiyosakiho nabidku, ve chvili, kdy uz ho tento obchod nezajima, tak primo bé¢hem
vyjednavani vola domu a beseduje s kockou. Tento priklad vyborné ilustruje
Kiyosakiho myslenku o tom, Ze nic neni tak slozit¢ a vazné, jak si mnozi

''''''

postupovat, aby penize zacaly pracovat pro vas a nikoliv naopak.

Pravidlo ¢tvrte: Hledat moznost, jak nakoupit ve
velkem

Maloobchodni prodejci maji radi zakazniky, kteri kupuji najednou veétsi
mnozstvi zbozi a davaji jim slevy. Nezalezi na tom, co nakupujete — myslete
velkoryse. To vam umozni uzavrit vyhodny obchod. Kdyz se Kiyosaki rozhodoval
o nakupu pocitaca pro svoji firmu, zavolal nékolika pratelim a znamym a zeptal
se jich, jesth by také nechtéli koupit pocitace. Spolu s témi, kteri to méli v planu,
obesli nekolik prodejci a domluvili se na nakupu vétstho mnozstvi pocitact

s podstatnou slevou.
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KAPITOLA 14

3 rad, jak postupovat, aby

penize zacaly pracovat pro vas

1. Bud’te aktivii

Hledani vyhodného a uspésného obchodu znamena neustala setkavani se a
vyjednavani. Abyste se stali bohaty, je potreba jit na trh, vyjednavat, predkladat
navrhy a hledat informace. Na svét¢ neni mnoho hdi, kteri by si mohli dovolit
sed¢t doma a cekat na telefonat se zajimavou nabidkou. Pokud nejste Tom Cruise

nebo Cindy Crawford, tak vstante a budte aktivni. Aktivita vzdy porazi necinnost.

2. Prestante délat to, co nevydélava
Zastavte se, odpocinte si a udélejte si analyzu toho, které z vasich ¢innosti vam

poskytuji pozitivni vysledky a které ne. 1y druhé jednoduse prestante délat a

hledejte misto nich nové napady. Jak je hledat, se dozvite v nasledujici rade.

3. Hledejte nove napady

Kdyz hleda nové napady Robert Kiyosaki, tak jde vzdy do knihkupectvi.
Vybira si tam a nakupuje knihy o vécech a myslenkach, o nichz nic nevi. Nebo
knihy, v nichz se rozebiraji nevsedni témata. Jednou napriklad nasel a koupil knihu
Joela Moskowitze ,,16procentni treseni problému®. Hovorilo se v ni o praxi

vyuzivani 16procentnich danovych zalohovych certifikata.

4. Nenaslouchejte tém, kdo sami nedélali vée, o niz se
diskutuje

Kdyz s1 Kiyosaki precetl uvedenou knihu, tak zacal podle navodu délat to, o
cem byla rec. Jeho soused, ktery znal jeho plany, se snazil mu to rozmluvit a
vysvetloval mu, pro¢ plan popisovany v knize nebude fungovat. Ale Kiyosaki se

neridil sousedovou radou, protoze ten neme¢l zadnou zkusSenost s tim, co mu
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rozmlouval. Vysledkem bylo, Ze autor vénoval jenom ti1 dny cteni knihy a

uskutecnéni jejich doporuceni a ziskal dve velké transakce.

Nikdy nenaslouchejte tém, kdo se boji a nic nedélaji. Tito lidé vam mohou

vzdy vysvétlit, proc se nepovede to, co jste si naplanovali.

J. Zeptejte se na zkusenosti téch, kteri uz délali to, co
chcete udelat vy

Kdyz se rozhodnete prakticky uskutecnit novy napad, nejdrive si najdéte
nckoho, kdo uz ma s danou véci zkusenost a pozadejte ho o radu. Zavolejte tomu
clovéku a pozvéte ho na obéd. Kdyz s1 Kiyosaki precetl knihu ,,16procentni reseni
problému® a zatouzil podle ni postupovat, tak si nejdrive nasel spravného poradce.
Sel na mistni datiovy Giad a obratil se na jednu z tGfednic. Ukézalo se, e kromé
toho, ze ma znalosti vyplyvajici z toho, Ze je to jeji naplni prace, tak navic sama
investuje do téchto danovych zalohovych certifikatii. Kiyosaki j1 pozval na obéd,
béhem néhoz mu pani podrobné a s nadSenim rekla vse, co o tom védéla. Dalsi
den mu pomohla najit dvé velké nemovitosti, na néz se vztahovala moznost

uplatnéni 16procentnich zalohovych certifikat. Kiyosaki je pak koupil.

Autor md nékolik prdtel, kteri dokdzali za docela kratkou dobu vydélat vice nez milardu
dolaril. Vsichni mu vyprdavél o jednom zayimavém fenoménu. fejich zndmi, kteri nemél penize, se
na né mikdy neobraceli s prosbou o radu, jak by mohly dosdhnout toho, co dokdzali mihardar.

Misto toho se na néj obraceli jenom ze dvou diivodi: aby je poZddali o wvér anebo o prdci.

6. Neustale se ucte

Jedinym trvalym aktivem a nejsilnéjsim nastrojem pro dosahovani cila, ktery
ma kazdy z nas, je nas rozum. V prvni radé je potreba investovat do svého vzde-
lani. Kiyosaki hled4 kazdy den informace o novych a zajimavych podnikatelskych
kurzech a navstévuje je. Cést z téchto kurzii je zadarmo nebo jsou levné, druha
skupina jsou velmi drahé kurzy. Kiyosaki ma nejradéji kurzy, které probihaji dva
nebo ti1 dny, protoze mu pomahaji lépe pochopit predmeét. Jednou uvideél v televizi
reklamu na tridenni seminar o tom, jak ziskat nemovitost bez hotovosti. Seminar
stal 385 dolart. Kiyosaki zaplatil a ztcastnil se seminare. Diky ziskanym znalo-
stem vydelal dva miliony dolart. Kazdy rok chodi minimalné na dva takové semi-

nare. Kromé toho si kupuje nahravky kurzi a posloucha je v auté nebo doma.
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Diky snaze neustale poznavat nové véci a doplnovat své znalosti je bohaty a
financné nezavisly. Nemusi pracovat kazdy den od deviti do Sesti. Ale mnozi jeho
znami ho kritizuji za to, ze navstévuje kurzy a mysli si, ze zbytecné vyhazuje
penize. Jenze tito lidé uz dlouhé roky chodi kazdy den do kancelare a pracuji pro

druhé, a nikoliv pro sebe.

Finan¢ni moudrost zlepsuje vase Sance. To je divodem toho, proc¢ autor
inspiruje lidi k tomu, aby investovali vice do vlastniho financ¢niho vzdélavani, nez
do akcii nebo nemovitosti. CGim vzdeélanéjsi budete, tim vyssi jsou vase Sance

vyrovnat se s problémy.

7. Osobné, pravidelné a po dlouhou dobu sbirejte
informace o predmétu nakupu

Kiyosaki miluje nemovitosti a investuje do nich. Kdyz s1 vybere né¢jakou oblast,
ktera ho zajima, tak po cely rok jednou mésicné béha, chodi nebo se pomalu
projizdi v této oblasti. Své nejlepsi investice nasel diky pomalému béhani. Pr1 svém
béhani si nejednou vsiml drobnych zmén v daném rajénu. V§ima si pritom, kde se
objevuji informace o prodeji nemovitosti, které z informaci uz visi delsi dobu (to
znamena, ze prodejce bude vice sdilny). V§ima s1 také toho, kam jezdi nakladaky a
odkud vyjizdéji, seznamuje se s jejich ridici a povida st s nimi. Povida si1 1 s postaky
a kuryry. Od téchto lidi se da ziskat prekvapivé mnoho informaci. Kiyosaki si také
povida s vlastniky nedavno otevrenych obchodt, predevsim téch malych. T1 mu
vysvetluji, pro¢ se sem prestchovali. Na to vSechno je uzitecné si naplanovat

v meésicl svij cas.

8. Myslete ve velkem

Kiyosaki nehleda jenom ty, kteri chtéji prodat, ale 1 ty, kteti chtéji koupit. Jed-
nou hledal jeden jeho pritel urcity pozemek. Byl pripraven zaplatit, ale nemél cas
na hledani a vybér. Kiyosaki nasel pozemek, ktery byl vétsi nez ten, ktery pritel
potreboval. Ten mu rekl, ze z daného pozemku koupi jen vhodny Gsek. Zaplatil za
ne¢j tolik, ze zbytek pudy ziskal Kiyosaki zadarmo. Rada zni: nekupujte jen maly
kousek, ale cely kolac¢ a teprve potom ho rozrezte na kousky. Lidé ¢asto hledaji jen
to, co st mohou dovolit a uspokojuji se malem — koupi s1 kousek kolace a zaplati za

ne¢j prehnanou castku.
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Javer

Tato kniha je o tom, jak se stat financné nezavislym. Ukazuje, jak prestat
pracovat pro penize a délat tak, aby penize zacaly pracovat pro vas. Toho je
mozné dosahnout zvysenim financni gramotnosti — ucenim se ucetnictvi a
investovani. Kromé toho je dulezité studovat marketing, sledovat, jak vznika
poptavka a nabidka a také znat zakony své zemé, predevsim ty danové. Tim
hlavnim je podle autora to, ze lidé budou znat rozdil mezi aktivy a pasivy a budou

postupné zvysovat sva aktiva, ktera mohou vytvaret pravidelné prijmy.

Jak byste mohli pouzit myslenky z této knihy ve svém Zivoté a ve

své praci?
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