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		    Prólogo

				El diario británico Daily Mail publicó tiempo atrás un ar-tículo donde narra el violento secuestro que sufrió James Amburn, un asesor financiero de 56 años radicado en Espira, Alemania.

				Hasta aquí, un hecho delictivo más. Sin embargo, la noticia rápidamente trascendió las invisibles fronteras de la pequeña ciudad. Sólo hizo falta que se develara la trama: sus captores habían sido Roland y Willy, dos inversionistas mayores de 60 que eran clientes de Amburn y habían perdido con él todos sus ahorros.

				La descripción de lo sucedido merece guión y actores: el asesor fue introducido en el baúl de un auto y llevado hasta la casa de Roland en Bavaria, a unos 500 kilómetros del lugar del secuestro.

				Allí se sumaron a la banda dos clientes también sexagenarios enceguecidos por la ira: los médicos retirados Gerhard e Iris.

				Entre los cuatro, ataron a Amburn a una silla y lo interrogaron por sus inversiones. Todo se había perdido en una pésima jugada por el sector inmobiliario de Florida, en Miami, previo al estallido de la crisis de las hipotecas subprime. La respuesta no trajo calma: el asesor fue encadenado, salvajemente golpeado y quemado con cigarrillos.

				Desesperado por salvar su vida, Amburn ofreció vender los bienes que poseía en Suiza. Envió un fax para realizar la operación y en él coló un pedido de auxilio que ninguno de sus secuestradores supo detectar.

				Al día siguiente, la policía llegó al lugar y pudo rescatarlo maltrecho pero vivo. Los quebrados inversionistas, ahora detenidos, enfrentan cargos por hasta 15 años de prisión.

				Aunque extremo, el hecho habla de una conducta típica de los inversionistas: culpar a los asesores financieros cuando se pierde dinero. Habla también de cómo la gente elige la comodidad de delegar en terceros casi desconocidos el destino de sus ahorros, una reacción a las claras irresponsable.

				Al analizar el término “responsabilidad”, podemos ver que está formado por la unión de “respuesta” y “habilidad”. Refiere a la capacidad de responder con eficacia o con habilidad, con la habilidad de saber hacer algo.

				Por consiguiente, la pregunta principal que se plantea aquí es: ¿estamos respondiendo con compromiso y habilidad al desafío de invertir eficientemente nuestros ahorros, de forma tal que nos permitan alcanzar la independencia económica y un retiro temprano?

				Superada la enésima crisis financiera y su burbuja previa, la experiencia indica que seguirán existiendo asesores que hagan perder dinero a sus clientes. Secuestrarlos no parece la solución. Leer este libro, en cambio, puede empezar a serlo.

				Darío Nudler

			

		


		
			
		    Introducción

				Este libro pretende ser útil para todos los inversionistas, tanto para aquellos que apenas están dando sus primeros pasos en el mercado y requieren del vasto material aquí presente, como para los más experimentados, a quienes alentará a reflexionar sobre sus comportamientos habituales de una forma original.

				Contiene un doble mensaje: por un lado, considera al de las finanzas un mundo abierto a quien desee conocerlo y comprenderlo, pero al mismo tiempo cuestiona el “tú puedes” tan de moda por estos tiempos. Sucede que para conseguir grandes resultados, si no se ven acompañadas por esfuerzo y herramientas, las buenas intenciones no bastan.

				Por eso y porque el aprendizaje no debe resultar aburrido, las próximas páginas se proponen entretener al lector con diálogos e historias ficticias de inversores, operadores y administradores de cartera, todos sumamente enriquecedores por las estrategias que despliegan y por su llamado a descubrirnos en tanto seres esencialmente emocionales que deseamos administrar nuestro dinero con ingenio y eficiencia.

				También se ilustran con breves biografías de quienes han sabido dejar una huella en este mundo y enseñarnos con sus acciones lo que otros no habrían podido ni siquiera con mil palabras. Finalmente, porque somos seres lúdicos por naturaleza, se ofrecen numerosos ejercicios y tests que hablan, al fin y al cabo, de un juego: el de la vida financiera.

				“¿Cómo hacer?”, “¿cuáles son las herramientas que tenemos a disposición?”, son algunas de las preguntas habituales de los lectores que aquí encuentran respuesta. “¿Se pueden obtener rendimientos altos todos los años sin ser profesionales?” ¡Por supuesto! ¡La independencia financiera sólo la encuentra quien la busca!
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				Manifiesto del coaching financiero

				Introducción

				En las próximas páginas abordaremos la problemática a la que se ve expuesto el común de los inversionistas: la creciente tendencia a delegar decisiones determinantes para su futuro económico.

				Profundizaremos sobre la compleja relación con el asesor financiero presenciando, como si tuviéramos una cámara Gesell, un diálogo ficticio –¡pero tan real!– entre un inversionista medio y su asesor.

				Luego nos adentraremos en las tierras prácticamente vírgenes del coaching financiero, tras revisar los principios del coaching ontológico, la disciplina madre. Conocernos es clave para definir qué deseamos y cómo conseguirlo.

				La primera parte del capítulo concluye con una atractiva tipificación de los inversionistas que, a la manera de un espejo, nos permitirá encontrarnos en el mundo financiero y proyectar un camino de éxito.

				Concluida esta sección, arribaremos a una segunda parte netamente práctica, con entretenidos tests y ejercicios que recomendamos no pasar por alto antes de continuar leyendo.

				A modo de aclaración, sepa el lector que al final del libro se incluye un breve glosario con aquellos términos que, definidos oportunamente, requieren descripciones más detalladas.

				¡Manos a la obra!

				El peligro de desconocer

				En tiempos en que la intermediación financiera crece a pasos agigantados y se instala sin que lo notemos en nuestras vidas a través de promociones con tarjetas de crédito, préstamos de todo tipo y una variada oferta de inversiones a realizar sin movernos de casa, nos encontramos delegando a diario decisiones que comprometen nuestro futuro.

				Cabe entonces preguntarnos qué nivel de compromiso asumimos a la hora de administrar el dinero. ¿Estudiamos seriamente la ecuación riesgo-rentabilidad antes de pagar en cuotas, tomar un préstamo, invertir en un producto financiero relativamente sofisticado o constituir un simple plazo fijo?

				Imaginemos la siguiente situación, seguramente no muy alejada de alguna que todos hemos vivido.

				Dos amigos se encuentran en la calle y uno comenta que está contento porque obtuvo en el banco un préstamo para comprarse por fin un auto cero kilómetro.

				—¿Cuánto te cobran de tasa?

				—15%.

				—¿Es tasa adelantada o vencida? ¿Es efectiva o nominal anual?

				—Mmm… No sé.

				—Lo podemos calcular por el sistema de amortización. ¿Es francés, americano, alemán o directo?

				—¡No pregunté!

				Una semana después, el tomador del préstamo llama por teléfono a su amigo y le dice:

				—Quiero agradecerte por las preguntas que me hiciste. Decidí investigar el tema, y como estaba a tiempo, logré que me pasaran de un sistema de amortización directo a uno francés, con lo cual ahorré cuatro puntos de tasa.

				—Bien hecho. Te felicito.

				—Y con lo que ahorré aproveché para comprar las acciones de XYZ a través del mismo banco para cancelar una parte del préstamo más adelante.

				—Ah, bien. ¿Y en qué te basaste para comprar XYZ? ¿Leíste algún buen informe de análisis técnico o análisis fundamental? ¿Viene presentando buenos balances? ¿La ves dentro de una tendencia alcista?

				—Este... Yo... Me la recomendó un amigo.

				No hay margen para la duda: estos personajes no sólo presentan niveles de cultura financiera totalmente distintos, sino también muy diferentes grados de compromiso con su dinero. ¿Con cuál se identifican más ustedes?

				El peligro de delegar

				Si la economía de los Estados Unidos, la más grande y desarrollada del mundo, se encuentra ante un problema mayúsculo como el de las jubilaciones, cuya administración por parte del sector público parece marchar invariablemente hacia la bancarrota, ¿qué nos queda a los aportantes del resto del mundo, sujetos a sistemas privados muy cuestionados, o públicos obsoletos?

				Una posible solución a esta clase de problemas sociales proviene del ámbito individual y consiste en lograr que cada ciudadano se involucre más en las decisiones sobre el destino de sus ahorros, sean previsionales o pensados para el consumo en un futuro no tan lejano.

				La gran incógnita reside en saber si la mayoría de las personas se encuentran capacitadas para asumir semejante responsabilidad. Al respecto, generalmente se advierte una tendencia a sobreestimar el propio grado de conocimiento sobre cualquier variable económica o financiera, y obviar su análisis. Hablamos, por ejemplo, de la inflación, el riesgo en una inversión, la diversificación de los activos, o el cálculo de los intereses compuestos en un depósito a plazo.

				Al mismo tiempo, en este mundo de escasos grises, sobre muchas mentes opera como verdad suprema una falsa creencia que desalienta todo intento de comprensión del funcionamiento del universo financiero, juzgado demasiado complejo, por lo que se ve como salida la cesión despreocupada del dinero a bancos, agentes de Bolsa, portfolio managers y otros especialistas para que lo administren a su antojo.

				En última instancia, las dos posturas llevan a la evasión de la responsabilidad que deberíamos imponernos sobre el manejo de nuestro dinero, con resultados ciertamente alarmantes. Recuerdo vagamente un estudio realizado tiempo atrás en Australia que demostró que el 37% de los tenedores de acciones en forma directa o indirecta (a través de fondos comunes) ignoraban que los precios de sus activos podían fluctuar.

				¿Es posible que nos importe tan poco el esfuerzo que a diario hacemos para obtener ahorros? Si no nos consideramos inferiores a quienes trabajan como administradores del dinero, ¿por qué no enriquecer nuestra cultura financiera para actuar en forma más precavida en las malas épocas y aprovechar mejor los momentos de euforia?

				Con un mayor conocimiento sobre la materia, podremos desenmascarar a cualquier asesor financiero poco capacitado, y eludir así arriesgadas propuestas de inversión. Por el contrario, en un escenario positivo para los mercados, sabremos aprovechar el impulso para transformarnos en un interlocutor válido para todo agente de Bolsa capacitado, quien se mostrará dispuesto a ofrecernos activos con rentabilidades esperadas superiores al promedio en lugar de limitarse a las inversiones en principio más seguras.

				La relación con el asesor

				Como puede deducirse de lo dicho hasta aquí, comprometerse con las inversiones equivale a aceitar un vínculo de por sí difícil con el asesor, dado que se trata de dos personas que toman decisiones sobre el capital de una de ellas e interpretan, con información imperfecta, un futuro generalmente incierto.

				Por lo delicado de la cuestión y debido al estatus que por formación suele adjudicársele al asesor, es comprensible que quien invierte a través de una institución prefiera adaptarse al profesional de turno antes que arriesgarse a ser visto como un cliente problemático por exigir un especialista que dé pruebas de sus aptitudes.

				Sin embargo, por nuestro bien no deberíamos renunciar a examinarlo con consultas financieras y preguntas del tipo: “¿Cuál es su historial en el mercado? ¿Hace con su dinero lo mismo que les recomienda a sus clientes? ¿Cuántos años de experiencia tiene? ¿Podría facilitarme referencias de otros clientes sobre su trabajo?”.

				De no hacerlo, un día podríamos encontrarnos teniendo un diálogo como el que mantiene esta imaginaria inversionista con uno de sus asesores:

				—¡Marta! ¿Cómo estás? ¿Cómo andan tus cosas? ¿Qué tal la consultora? —la atiende animado el ejecutivo de cuenta.

				—Muy bien, Mariano. La consultora bien… En realidad, te llamo porque estoy un poco preocupada por lo que está pasando en los mercados. Por lo que leí, la cosa se está poniendo muy fea y no sé si mi cartera está bien posicionada…

				—Sí, es verdad que lo de las subprime nos tiene preocupados a todos. Enseguida repaso lo que hay en tu cartera.

				—Espero.

				—Bien, tenemos 40% de acciones americanas, 20% de acciones europeas, 30% de bonos y 10% en hedge funds.

				—Sí, tengo mi resumen acá. ¿En qué invierte el hedge fund que compramos?

				—Dame un segundo…

				—Es el que me vendió Juan desde el banco, que lo compramos más barato porque era un producto que comercializaban desde la mesa de Nueva York.

				—Ah, sí. Un momento, quiero chequear algo… No, sí, son fondos… Ya estoy… ––Se produce una pausa de varios segundos que parece eterna—. Es un hedge fund armado con instrumentos derivados, tiene swaps hipotecarios que usan los bancos para descargar riesgos de spread de tasas, a veces apalancados a LIBOR 3%, pero con coberturas hipotecarias y margen subprime de 3 a 1.

				—Ahá. ¿A cuánto lo compramos y cuánto vale hoy?

				—A ver… Lo compramos hace ocho meses y estás un 35% abajo.

				—¿Cuánto? ¿¡35% abajo!? ¡No te puedo creer! ¿Está Juan por ahí?

				—A ver, me fijo. —Nueva pausa—. Me dicen que salió a almorzar.

				—Bueno, igual ahora ya está. ¿Y qué hago ahora con eso?

				—Me parece que te conviene quedártelo. No tiene sentido vender ahora, ya bajó demasiado.

				—Pero… ¿Y si sigue bajando? ¿Y si pierdo todo lo que puse ahí?

				—No te puedo asegurar que ese escenario no se dé… A lo mejor conviene vender, es verdad.

				—No sé que hacer… ¿Alguna recomendación?

				—Y… Está difícil. ¿Y si mejor le digo a Juan que te llame? Él está más en tema con los hedge funds.

				—OK…

				—Bueno Marta, que sigas bien. ¡Tranquila que ya va a pasar!

				—Bueno. Hablamos.

				La inversionista no queda conforme con el asesoramiento y el asesor no queda conforme con su trabajo, siempre que sea autocrítico. Y lo fundamental es que la inversión salió mal.

				¿Será momento de que Martha busque responsables puertas afuera, o de entender que es ella quien sufre las pérdidas y debe decidir en última instancia cada paso a seguir?

				Hablemos del coaching ontológico

				Hasta aquí hemos repasado tres pilares sobre los que debe sostenerse el inversionista para reducir riesgos en la búsqueda del éxito financiero; el compromiso con sus inversiones, su capacitación y el conocimiento de sus asesores, muchas veces devenidos en vendedores de productos poco transparentes.

				Ahora es el turno de abordar un cuarto pilar fundamental que se impone sobre los anteriores porque los incluye pero también los supera. Y si bien es menos conocido y más complejo, viene ganando adeptos en todo el mundo a fuerza de resultados. Nos referimos al coaching financiero, leitmotiv de este libro.

				Para comprender a qué nos referimos cuando hablamos de coaching financiero debemos comenzar por explicar, al menos brevemente, el significado de coaching ontológico, una disciplina transformadora del ser que la practica y las instituciones donde penetra.

				El coaching ontológico propone, ante todo, cuestionar los modos tradicionales de percibir la realidad para que las personas y los equipos de trabajo puedan distanciarse de sus patrones de conducta habituales y analizarlos a la manera en que un extranjero reflexiona sobre las costumbres del país que visita.

				Se basa en la premisa de que existe una relación directa entre nuestra forma de observar el mundo, las acciones que emprendemos y los resultados que obtenemos. Por ende, su meta principal es trasformar el tipo de observador que somos a fin de ampliar nuestro abanico de acciones posibles para alcanzar los objetivos planteados.

				¿Cómo persigue nuestra transformación? Impulsándonos a abandonar el mundo de lo conocido para abrirnos paso a regiones no exploradas del saber pero acordes con nuestras inquietudes, entendiendo que si acudimos a él es porque encontramos diferencias entre lo que pretendemos y lo que finalmente estamos consiguiendo al actuar.

				El punto de partida del coaching es una declaración de que algo no funciona, de que hay cosas que no nos gustan y quisiéramos que fueran diferentes. En síntesis, si coaching significa “entrenamiento” y ontología refiere al área de la filosofía dedicada al conocimiento del ser y sus propiedades trascendentales, coaching ontológico bien puede leerse como “entrenamiento del ser”.

				“Ser-Hacer-Tener” es entonces su lema, a partir del cual discute la idea dominante de que quien posee determinado bien puede actuar de una manera específica y, a partir de ese comportamiento, ser algo.

				Desde nuestra visión, para el coaching ontológico el ser se define y actúa en base a su percepción de sí mismo y su entorno con el propósito de alcanzar lo deseado, redefiniendo gracias a la acción su propia existencia. “No sólo actuamos de acuerdo con cómo somos. También somos de acuerdo con cómo actuamos. La acción genera ser”, reza uno de los principios de la ontología del lenguaje.

				Por consiguiente, aquel profesional que se desempeña como coach ontológico no deberá indicarle a su público qué hacer, sino fomentar su autoconocimiento mediante preguntas, interpretaciones novedosas de sus acciones y cuestionamientos de sus patrones de pensamiento, con la finalidad de que puedan mirar la realidad de distintas maneras y explotar sus habilidades en pos de conseguir aquello que realmente quieren. Por supuesto, los deberá acompañar en la conexión con sus recursos y en el diseño de las estrategias a seguir.

				Ahora bien, ¿qué sucede si la brecha de efectividad que detectamos entre los resultados que obtenemos y aquellos que deseamos se vincula con cuestiones económico-financieras? ¿Si no ganamos el dinero que creemos merecer? ¿Si no logramos acumular ahorros a fin de mes? ¿Si sentimos que derrochamos nuestros ingresos o que no realizamos inversiones inteligentes?

				El coaching financiero

				A la manera del coaching ontológico, el coaching financiero considera que el origen de estos problemas puede hallarse en el mismo observador y en su lectura del universo financiero, condicionante de su conducta y su suerte.

				En consecuencia, a partir de sus estudios de coaching y finanzas, el trabajo del coach financiero consiste en lograr que su cliente se convierta en un observador de la realidad distinto, diestro y seguro.

				¿Acaso no será posible disciplinar nuestro flujo de gastos y adecuarlo a nuestro flujo de ingresos a fin de contar con un excedente todos los meses para invertir en vehículos financieros que nos provean de una fuente de ingresos extra en el camino hacia la independencia financiera?

				Citando a John Nelson, ¿no será posible congeniar nuestros ingresos netos con nuestros hábitos brutos?

				Mencionemos ahora algunas de las principales metas a alcanzar de la mano del coaching financiero.

				
						Comprometerse con el manejo del dinero sin necesidad de delegar en terceros su destino.

						Conocer y comprender la naturaleza de los diferentes tipos de instrumentos financieros a nuestra disposición.

						Comprender los riesgos existentes de cada inversión y aprender a manejarlos. El mayor de los riesgos consiste en no entender lo que se está haciendo.

						Invertir con seguridad y habiendo llevado a cabo un estudio exhaustivo del caso elegido.

						Definir una filosofía propia de inversión, basada en la incorporación de las herramientas y estrategias que mejor se adapten a nuestra personalidad, objetivos y deseos.

						Aprender a reconocer las malas inversiones potenciales o realizadas, sea por baja rentabilidad en relación con el riesgo asumido, o por una pobre o mala diversificación de la cartera, entre otros errores que se cometen con frecuencia.

				

				Las principales labores del coach son las que siguen.

				
						Lograr que el inversionista se convierta en un observador de la realidad distinto, más hábil y seguro, capaz de cerrar la brecha de efectividad existente.

						Para ello necesitará conocerlo, saber de sus objetivos financieros y la vida que desea llevar en relación con las finanzas. Así podrá promover el autoconocimiento de la persona y abrir su horizonte a posibilidades de acción antes no imaginadas o consideradas por ella.

						Motivar al inversionista y predisponerlo al reconocimiento de los propios errores, de las incongruencias entre lo que pretende y lo que hace, y a la aprehensión de nuevas formas de mirar la realidad.

						No menospreciar sus opiniones y poder de razonamiento, sino estimularlo a buscar solución a sus problemas mediante la formulación de preguntas e interpretaciones novedosas y la discusión de propuestas de acción diferentes de las habituales.

						Dejar en claro que es el inversionista quien debe trazar el camino a seguir, validando en todo caso lo que el coach o un asesor le haya propuesto.

						Comprometerse con los resultados que el cliente pretende alcanzar.

				

				En rigor, si no hay diferencias entre el tipo de inversionista que uno es y el que desea ser, no hay espacio para el coaching. ¿Pero quién puede afirmar que, en su caso, esas diferencias no existen?

				Conocer para conocernos

				Por increíble que parezca, el vínculo emocional del hombre con el dinero continúa siendo un tema tabú en nuestros tiempos, escasamente abordado por los expertos en finanzas aunque creciendo con ímpetu en ámbitos alternativos y gracias a autores aún menospreciados por la academia.

				Aquí entendemos, como habrá notado el lector a esta altura, que resulta esencial definir el tipo de inversionista que somos para ubicarnos y proyectar nuestro horizonte financiero.

				Por lo tanto, presentamos un esquema elaborado originalmente por el gurú de los negocios, John Burley, quien clasificó en seis tipos ideales distintos a las personas que desean hacer negocios con su dinero.

				Al abordar este tema, Burley, Jom Rogers, el millonario Donald Trump, el genial Napoleón Hill y el ya popular Robert Kiyosaki, autor de Padre rico, padre pobre, se convirtieron en los referentes del naciente coaching financiero.

				Repasemos el esquema.

				1. Los deudores

				Son personas que resuelven sus problemas de fondeo pidiendo dinero prestado. Su concepción de la planificación financiera se resume en la frase “solicitarle a Juan para pagarle a Pedro”. Las leyendas “cuotas fijas”, “créditos a sola firma” y “bajas tasas” llaman inevitablemente su atención. Son capaces de comprar productos que no necesitan si se los puede pagar en plazos.

				En muchos casos se los puede confundir con personas ricas o prósperas por sus coches último modelo o grandes hogares. Sin embargo, cuando uno comienza a investigar, los encuentra viviendo al límite, puesto que todo lo que tienen fue adquirido a crédito. Su gran error es pensar que su problema es el ingreso, cuando en realidad lo que no saben es controlar sus gastos.

				“No gano el dinero suficiente”, “yo me lo merezco”, “trabajo duro para darme los gustos” o “por qué no comprarlo si está en oferta”, son los pensamientos que emergen apenas pisan un shopping. Gastan, se deprimen y gastan más. Si sus ingresos crecieran, nada cambiaría, dado que la realidad marca que cuanto más ganan, más se endeudan.

				El primer paso para superar este nivel consistiría en reconocer la existencia del problema. Luego, organizar las deudas y definir un orden de prioridades de consumo, para pasar inmediatamente a fijar objetivos realistas de reducción de los compromisos financieros.

				2. Los ahorristas

				Estas personas ahorran pequeñas sumas de dinero en forma periódica y las colocan generalmente en vehículos de inversión de bajo riesgo y corto plazo, como cajas de ahorro o seguridad, cuentas corrientes o plazos fijos, pensando en convertirlas no en inversión de largo plazo sino en consumo: vacaciones, productos tecnológicos, cambio de coche, etc. Buscan siempre pagar en efectivo y evitan contraer deudas. Aunque podrían dividir sus ahorros en cuentas a la vista e inversiones más rendidoras, no se preocupan por hacerlo.

				Quienes se identifican con esta caracterización, ciertamente deberían invertir en su cultura financiera (cursos y libros), al menos para conocer instrumentos que pueden transportarlos a un mundo de beneficios más atractivos que el ofrecido por los bancos.

				3. Los “inteligentes”

				Las comillas obedecen a la supuesta inteligencia de los inversionistas reunidos bajo este estereotipo, quienes así se ven debido a la sólida educación general que los convirtió en profesionales y en miembros de los sectores medios más pujantes de la sociedad. No obstante, los títulos universitarios no suelen traducirse en rigurosidad a la hora de abordar el mundo de las finanzas personales. Rara vez estos personajes leen los estados contables de las empresas en que invierten. ¿Por qué habrían de hacerlo si se trata de doctores, psicólogos o ingenieros que no fueron entrenados para comprender reportes de esa naturaleza?, se preguntan. La respuesta, en los resultados de sus incursiones financieras…

				Para ser más específicos, podemos subdividir esta categoría en tres grupos diferentes de inversionistas:

				a. aquellos desesperanzados que consideran al mundo financiero sumamente complejo, impenetrable, y prefieren delegar toda lectura del mercado en sus asesores, a cuyas decisiones se someten;

				b. los cínicos, desconfiados de toda inversión y, en apariencia, seguros de sí mismos y sus argumentos; así, cuando se les consulta sobre qué papel o bono adquirir, siempre se muestran escépticos y aducen tener razones para ello, sin embargo, a la hora de comprar un título, buscan en las secciones económicas de los diarios y obedecen sin más los consejos de los analistas mediáticos; el resultado suele ser negativo, dado que cuando un papel aparece recomendado en los medios, significa que ya subió demasiado;

				c. los jugadores, cuyo acercamiento al mercado se asemeja al de un habitué del casino; no suelen seguir las reglas ni los principios del trading y siempre están buscando un supuesto secreto de oro del mercado o el negocio que los salve de por vida; cuando se los consulta sobre cómo les está yendo, responden “estoy hecho” o “apenas abajo”, cuando en realidad acumulan enormes pérdidas; en épocas alcistas, suelen ganar mucho dinero y creerse los reyes de las finanzas, pero cuando vienen las correcciones, en pocos días pierden todo lo cosechado anteriormente.

				En síntesis, reconocer que el mercado siempre ofrece posibilidades de obtener altas rentabilidades sería un primer paso en el camino de estos inversionistas hacia una inteligencia validada por los resultados. El segundo, abandonar sus hábitos y falsas creencias para poder acceder a esos resultados.

				4. Los amantes del largo plazo

				Realizan operaciones siguiendo lecturas propias, por lo que suelen invertir primero en capacitarse sobre finanzas para después operar. Apelan, eso sí, a consejos conservadores de largo plazo, como los que brindan inversionistas de la talla de Peter Lynch y Warren Buffett. No entran en pánico ante las caídas de los mercados y hasta pueden aprovecharlas para incrementar el número de activos de su cartera. Su estrategia preferida es comprar y esperar. Por lo tanto, juzgan necesario mantenerse actualizados en términos de conocimiento financiero para incrementar sus oportunidades de elegir activos con alto potencial de crecimiento y para identificar cada ciclo de mercado en que se encuentran, dado que un ingreso a destiempo puede significar años de espera en vano. Sus principales virtudes pasan por la planificación financiera, que –además de la selección misma de activos– implica un análisis concienzudo acerca de sus necesidades de ingresos en relación con sus gastos cotidianos y proyectados, y por la seriedad con que evalúan riesgos y retornos esperados. En este sentido, suelen privilegiar acciones de países estables y desarrollados.

				5. Los sofisticados

				Con años de experiencia en el mercado, e ingresos por trabajo o rentas cómodamente superiores a sus gastos, estos inversionistas generalmente prefieren concentrarse en unas pocas operaciones que conocen bien, en lugar de optar por la diversificación de los negocios. No destinan más del 20% de su capital a activos de riesgo; y cuando eligen alguno, suelen adquirirlo en plazos a fin de ir conociendo sus mañas. De esta forma, en caso de perder el capital orientado al riesgo, no sólo no quedarán cerca de la ruina, sino que acumularán nuevas experiencias para el futuro. “A veces se gana, otras se aprende”, es una de sus frases de cabecera. Las pérdidas, dicen, son parte necesaria del camino hacia el éxito.

				Los inversionistas de este tipo saben alcanzar rendimientos del 25% anual o superiores combinando diferentes operaciones para apalancar sus retornos. Por supuesto, estudian sobre temas e instrumentos financieros. Sus lecturas incluyen desde las secciones económica y financiera de los diarios hasta las publicaciones más recientes sobre inversiones y negocios. Además, se inscriben en cuanto seminario aparezca sobre el producto o tipo de activo que les interesa.

				Por último, saben perfectamente que las crisis representan grandes oportunidades de inversión y compran activos cuando las ventas son generalizadas y golpean a todos los valores por igual. Claro está, cuentan con la suficiente reserva de dinero en efectivo como para encarar de la mejor manera estos fenómenos.

				5. Los capitalistas

				El objetivo de estas personas es incrementar su riqueza a partir de la utilización sinérgica de su capital, su talento y el conocimiento y tiempo ajenos. Para ellas no es utópico lograr retornos del 100% o más. Saben manejar el riesgo en lugar de eludirlo, y obtener ganancias incluso sin arriesgar capital, al menos en un principio. Crean un negocio y lo venden al mercado. O suelen ser accionistas mayoritarios (51%) de las empresas que se negocian en la Bolsa. Cuando las cosas andan bien, les va muy bien. Cuando todo se desploma, multiplican su fortuna en poco tiempo a sabiendas de que caos económico es sinónimo de nuevas oportunidades. Formar parte de este grupo es la aspiración de la mayoría y casi una obsesión para quienes con frecuencia repasan la historia de Microsoft y se entusiasman al leer que quien hubiese invertido 5.000 dólares en la empresa en 1984 hoy tendría más de un millón.

				Primeras conclusiones

				El aprendizaje es un juicio de poder. Lo que en términos de acción efectiva no era posible antes, logra ser posible después.

Rafael Echeverría

				El primer paso para crecer como inversionistas es saber dónde estamos parados. El segundo, definir adónde queremos llegar. Recorrer el camino trazado sólo depende de nosotros, del compromiso que asumamos con el conocimiento de este apasionante mundo de las finanzas.

				El coach financiero deberá ayudarnos a cambiar tanto como sea necesario al observador que llevamos adentro para ampliar nuestro abanico de acciones posibles en busca del resultado deseado. ¿Qué sentido tiene trabajar duramente toda la vida y elegir la “tranquilidad” que nos pueda brindar un banco o una compañía de seguros de retiro, si tenemos la posibilidad de estudiar, investigar y realizarles preguntas a distintos especialistas con el fin de alcanzar algún día la independencia financiera?

				Por supuesto, nadie dice que sea sencillo. Sin embargo, es la única forma de llegar adonde queremos ir.

				Ejercicio 1

				Coaching ontológico

				La riqueza nace en nosotros. En base a la premisa Ser-Hacer-Tener, elabore el estado de su cuenta.

				
					
						
								
								Mis activos internos

								(Todos aquellos pensamientos, emociones, ideas, hábitos, creencias, características de  personalidad, habilidades, actitudes, situaciones contextuales, condiciones físicas, etc. que me dan fuerza o poder para ganar dinero)

							
								
								Mis pasivos internos

								(Todos aquellos pensamientos, emociones, ideas, hábitos,  creencias, características de personalidad, habilidades,  actitudes, situaciones contextuales, condiciones físicas, etc. que me restan fuerza o poder a la hora de ganar dinero)
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				Mis conclusiones:
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			  Test 1

				Coaching financiero

				Responda considerando una escala de 1 a 5 puntos, donde 5 es la calificación más alta. Fundamente.

				
					
						
								
								1. ¿Cómo se encuentra su economía personal?
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								2. ¿Qué nivel de compromiso asume con el manejo 
de su dinero?
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								3. ¿Qué tipo de investigación realiza antes de invertir 
su capital, tomar un préstamo o prestar dinero? 
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								4. ¿Cuán conforme está con su nivel 
actual de ingresos?
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								5. ¿Cuán conforme está con sus niveles actuales 
de ahorro y gastos?
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								6. ¿Cuán consciente es de lo que está detrás 
de sus hábitos de consumo?
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								7. ¿Hasta qué punto comprende el papel que juegan 
sus emociones en el manejo del dinero?
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        Diagnóstico

				Obtenga un promedio simple de los valores anotados sumando los puntos de cada respuesta y dividiendo el total por 7.

				De 1 a 2,50: usted no está conforme con el estado de sus finanzas, lo cual no necesariamente es malo. Ser autocrítico puede impulsarlo a capacitarse y perfeccionar sus conocimientos en materia de inversiones.

				De 2,51 a 4: usted se encuentra medianamente conforme con el manejo de sus finanzas. Constituye un gran acierto iniciar el beneficioso camino de analizar y tomar decisiones propias. Eso sí, deberá profundizar el análisis sobre aquellos ítems que hayan recibido un valor menor que 4.

				De 4,01 a 5: ¡Felicitaciones! Con seguridad, encontrará en este libro consejos útiles que sabrá complementar con sus conocimientos. Está claro que en su caso la independencia financiera no es considerada una utopía.

				Ejercicio 2

				Autoconocimiento

				
					
						
								
								1. Elija y describa brevemente a seis personas conocidas por usted o públicas que se ajusten a cada uno de los niveles de inversionista descritos anteriormente siguiendo la clasificación de John Burley.

							
						

						
								
								[image: 20x20.png]

							
						

						
								
								2. ¿Con cuál de los niveles se identifica usted hoy y por qué?
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								3. ¿En qué nivel desearía estar y por qué? 
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								4. ¿Qué estrategia o acciones se le ocurre debe seguir para llegar a ese lugar?
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			  Test 2

				Salud financiera

				La salud financiera se vincula con el estado de nuestras finanzas personales y su evolución depende de cuán eficientes seamos en la administración de los gastos y los ingresos corrientes y extraordinarios.

				A partir del éxito de ventas de libros destinados a ayudarnos en el manejo de nuestras cuentas e inversiones, muchas creencias relacionadas con las finanzas personales se desmoronan y dan lugar a nuevos saberes, generalmente más apropiados para la época.

				De todos modos, ninguna acción efectiva puede llevarse adelante sin saber desde dónde se parte. De allí, la importancia de este test que le proponemos completar, punto de partida hacia una vida financiera sana y saludable donde el dinero es visto como un medio para disfrutar de la vida y no una preocupación constante.

				¡Adelante!

				Preguntas

				1. ¿Qué porcentaje aproximado de sus ingresos mensuales ha ahorrado el último año?

				a. 40% o más.

				b. Entre 10 y 39%.

				c. Menos de 10%.

				d. No he podido ahorrar.

				2. ¿Cuántas veces en el último año debió suspender el uso de su tarjeta de crédito por haber llegado al límite de gastos mensual?

				a. Entre 1 y 3 veces.

				b. Nunca/No poseo tarjeta de crédito.

				c. Más de 6 veces.

				d. Entre 4 y 6 veces.

				3. ¿Cuántas tarjetas de crédito posee actualmente?

				a. 2.

				b. 3.

				c. Más de 3.

				d. Ninguna o 1.

				4. Si llegase a perder su fuente principal de ingresos, ¿cuánto tiempo estima que podría sobrevivir sin tener que pedir dinero prestado?

				a. Ni una semana.

				b. Más de un año.

				c. Entre 6 meses y un año.

				d. Un par de meses.

				5. ¿Qué porcentaje de los gastos mensuales financia con tarjeta de crédito?

				a. Entre 10 y 20%.

				b. Entre 20 y 30%.

				c. Más de 30 %.

				d. 0%. Pago en el momento el total de lo consumido.

				6. Si llegase a surgir un gasto inesperado medianamente importante, como una reparación costosa del auto o de la casa, ¿de dónde sacaría los fondos para afrontarlo?

				a. Suspendiendo distintos gastos corrientes del mes.

				b. De mis ahorros.

				c. No podría afrontarlo.

				d. Pediría prestado.

				7. ¿Con qué frecuencia en los últimos seis meses analizó detenidamente su situación financiera y su plan de retiro y tomó decisiones de inversión?

				a. Semanalmente.

				b. Mensualmente.

				c. Trimestralmente.

				d. No he tenido tiempo para ello.

				8. ¿Ha creado y actualizado en los últimos seis meses una planilla de excel con sus ingresos y egresos totales?

				a. Sí, la utilizo habitualmente para llevar un control de mis finanzas.

				b. No lo he hecho, pero llevo en mi cabeza los números a grandes rasgos.

				c. No, siento que no me hace falta.

				d. Sí, pero prácticamente no la uso.

				9. En la última gran compra que realizó, lo primero que consideró fue:

				a. el gasto a realizar en función de la relación cuota a pagar/ingresos mensuales;

				b. el gasto a realizar en función del dinero disponible;

				c. no he realizado mayores consideraciones;

				d. nuevos préstamos a obtener para pagar la compra.

				10. ¿Cómo encuentra su situación financiera actual en relación con la de un año atrás?

				a. Mucho mejor y con buenas perspectivas.

				b. Igual.

				c. Algo mejor.

				d. Peor.

				11. ¿Cuál de estas afirmaciones se ajusta más a su realidad?

				a. Varias veces olvido o no puedo pagar mis cuentas en fecha, pero luego termino haciéndolo.

				b. Es muy raro que olvide pagar alguna cuenta.

				c. Es muy común que no pueda pagar mis cuentas a tiempo y se me acumulen deudas e intereses.

				d. Siempre pago mis cuentas antes del vencimiento.

				12. ¿Qué sucedió la última vez que aumentaron su sueldo o sus ingresos corrientes?

				a. Aumenté mis gastos pero destiné una parte al ahorro.

				b. Seguí viviendo con mi antiguo salario/ingreso y ahorré la diferencia.

				c. Por alguna razón, mis gastos aumentaron más que mis ingresos.

				d. Incrementé mis gastos en aproximadamente la misma proporción.

				13. Cuando piensa acerca de sus deudas, ¿cuál es la primera sensación que tiene?

				a. De tranquilidad porque se encuentran bajo control.

				b. De temor porque no sé cómo voy a pagarlas.

				c. De pánico. La verdad, prefiero no pensar.

				d. Ninguna. No tengo deudas.

				Calcular el puntaje final según el valor de cada respuesta:

				
					
						
								
								1.

							
								
								a. 4 puntos

							
								
								b. 3 puntos

							
								
								c. 2 puntos

							
								
								d. 1 punto

							
						

						
								
								2.

							
								
								a. 3 puntos 

							
								
								b. 4 puntos 

							
								
								c. 1 punto 

							
								
								d. 2 puntos

							
						

						
								
								3.

							
								
								a. 3 puntos 

							
								
								b. 2 puntos 

							
								
								c. 1 punto 

							
								
								d. 4 puntos

							
						

						
								
								4. 

							
								
								a. 1 punto 

							
								
								b. 4 puntos 

							
								
								c. 3 puntos 

							
								
								d. 2 puntos

							
						

						
								
								5. 

							
								
								a. 3 puntos 

							
								
								b. 2 puntos 

							
								
								c. 1 punto

							
								
								d. 4 puntos

							
						

						
								
								6. 

							
								
								a. 3 puntos 

							
								
								b. 4 puntos 

							
								
								c. 1 punto 

							
								
								d. 2 puntos

							
						

						
								
								7. 

							
								
								a. 4 puntos 

							
								
								b. 3 puntos 

							
								
								c. 2 puntos 

							
								
								d. 1 punto.
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								a. 4 puntos 

							
								
								b. 2 puntos 

							
								
								c. 1 punto 

							
								
								d. 3 puntos
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								a. 3 puntos 

							
								
								b. 4 puntos 

							
								
								c. 2 puntos 

							
								
								d. 1 punto
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								a. 4 puntos 

							
								
								b. 2 puntos 

							
								
								c. 3 puntos 

							
								
								d. 1 punto

							
						

						
								
								12.

							
								
								a. 2 puntos 

							
								
								b. 3 puntos 

							
								
								c. 1 punto 

							
								
								d. 4 puntos
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								a. 3 puntos 

							
								
								b. 4 puntos 

							
								
								c. 1 punto

							
								
								d. 2 puntos
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								a. 3 puntos 

							
								
								b. 2 puntos 

							
								
								c. 1 punto 

							
								
								d. 4 puntos

							
						

					
				

				 

		    Diagnóstico

				De 13 a 20 puntos: su salud financiera pende de un hilo muy fino. Es necesario que con carácter de urgencia tome cartas en el asunto, invierta más tiempo en formarse en el mundo de las finanzas y reduzca su nivel de endeudamiento.

				De 21 a 38 puntos: su salud financiera se muestra en principio bien, aunque es necesario fortalecerla con la gimnasia que implica la lectura de temas relacionados y la planificación de ingresos y gastos a largo plazo. Tiene mucho por mejorar.

				De 39 a 52 puntos: su salud financiera se encuentra en buena forma. Tiene claro cómo manejarse con el dinero y no se tienta fácilmente con anzuelos del tipo “bajo interés” o “cómodas cuotas”. Si sigue este camino, podrá disfrutar de un retiro temprano y exitoso.

				Ejercicio 3

				Plan financiero

				Piense en su crecimiento financiero.

				
					
						
								
								1. Describa su situación financiera actual
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								2. Establezca metas financieras

							
						

						
								
								a. De corto plazo (12 meses)
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								b. De largo plazo (5 años)
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			  Ejercicio 4

				Equilibrio espiritual

				Para mantenerse equilibrado y actuar con claridad, es clave conocer los propios objetivos. Por eso lo invitamos a escribir sus metas para las siguientes áreas de la vida.

				Ser: metas espirituales, con uno mismo.

				Gente: metas con los demás, las personas que más le importan.

				Tiempo: metas de organización.

				Dinero: metas económicas.

				Cuerpo: metas físicas.

				Cerebro: metas intelectuales, lecturas, estudios, aprendizajes.

				Obsérvese y conózcase a partir de sus metas, reflexionando sobre cada una.

				Por último, cierre los ojos e imagínese con esas metas cumplidas dentro de unos cinco años. Acercándose a su hogar, ingresando. ¿Qué es lo primero que ve? ¿Qué sonidos oye? Imagínese viviendo una vida de equilibrio en lo económico, lo espiritual, lo social y lo emocional. Disfrute del placer que le genera esa sensación y repita a diario el ejercicio durante los próximos tres meses. ¡Va a sorprenderse con los resultados!
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