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			Dedico este libro a todas las personas que habéis tenido 




			la inquietud de enviar preguntas para la entrevista: 




			gracias de corazón. 




			



			 




			A Carlos San Millán, por su amistad y haberse tomado 




			el interés de entrevistar a Roberto Santa Rita con pasión 




			e intensidad en un coqueto hotel de Lisboa. 




			



			 




			Finalmente, a mis hermanos, por hacer que nuestro proyecto  




			merezca realmente pena. 




			



			 




			A todos ellos, abrazo de oso. 
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LA PROPUESTA 




			



			 




			Barcelona, 2009 




			



			 




			Me llamo Carlos San Millán soy periodista y amigo de Javier Martos y Andreu Malfiat. 




			En 2007, y después de regresar de la primera entrevista que ambos mantuvieron con Roberto Santa Rita (el rico), decidieron llamarme para contarme con pelos y señales lo que en la misma había acontecido. Decidimos organizar una cena en mi casa. 




			De aquello hace más de un año, pero recuerdo como si fuese hoy el cosquilleo que subió por mi cuerpo cuando, sobre todo Andreu, relataba con verdadera pasión lo que allí había vivido: decir pasión hablando de Andreu es decir mucho. 




			Lo que aquella noche me contaron fue el catalizador de una brillante idea que se me ocurrió en un momento y que comencé a trabajar al día siguiente tomando dos decisiones importantes: poner en marcha el proyecto que en breves momentos contaré y conocer a ese personaje fuese como fuese (enseguida os daréis cuenta de que las dos decisiones estaban claramente relacionadas). 




			¿Qué brillante idea se le puede ocurrir a un humilde periodista como yo?, imagino que os estaréis preguntando. 




			Muy sencillo: realizar una entrevista a Roberto Santa Rita con las preguntas que los lectores de mi periódico quisiesen hacerle si pudieran tener la oportunidad de tenerlo enfrente con el objetivo de conocer cuáles son los pasos que hay que dar para llegar donde él ha llegado. 




			Supongamos, es lo que pensé yo, que convenzo al director del periódico donde trabajo de que me permita colocar un anuncio dando la oportunidad a los lectores de que envíen sus preguntas que me servirían para entrevistar al personaje y conocer qué es que hay que hacer para llegar ahí. 




			Y dicho y hecho. Hablé con el director, le pedí permiso (era importante que me dejara escribir el anuncio en primera persona, cosa que conseguí) para colocar el anuncio, lo coloqué, y las preguntas comenzaron a llegar en tromba. Estuve desde noviembre de 2007 hasta finales de febrero de 2009 recogiendo y filtrando preguntas, y sobre todo soñando en cómo iba a conseguir esa entrevista.  




			Pensé mil maneras diferentes de hacerlo, pero al final opté por la vía directa: llame a Javier Martos que me dijo lo que me imaginaba:  




			—Mándale un mail contándole tu idea y con tus datos, incluido tu número de teléfono móvil (le puedes decir que yo te he dado su dirección de mail) y espera. 




			Sabía que hacerlo así tenía su riesgo, pero así lo haría. 




			



			 




			La idea de entrevistar a gente que había tenido éxito en el mundo del dinero la venía dando vueltas desde hacía tiempo, incluso lo había conseguido en alguna ocasión habiendo resultado una tremenda decepción debido al oscurantismo con el que se empeñan en hablar esos personajes, sin duda, con la idea de intentar que nadie se entere de lo que realmente piensan. 




			Lo había dejado por imposible hasta aquella cena en la que tanto Javier como Andreu me habían dicho:  




			—No te preocupes, si consigues la entrevista con Roberto, te contestará con claridad y dirección. Seguro. 




			Tengo que decir que la idea de entrevista que tenía en la cabeza era un poco diferente a lo que me habían contado mis amigos sobre sus encuentros, en los que Roberto fue quien dirigió las situaciones en todo momento. No, su entrevista sería diferente; yo, Carlos San Millán, con la ayuda de las preguntas de los lectores, dirigiría la entrevista. 




			Así que estaba decidido. 




			Para ir haciendo boca, os paso a detallar el contenido del anuncio que publiqué en el periódico para conseguir que los lectores enviasen su preguntas. 




			A dicho anunció lo bauticé con el nombre de «la petición» porque eso era precisamente lo que era. Decía así: 




			



			 




			¿Quieres conocer de primera mano qué hay que saber para llegar  a ser millonario? 




			¿Te gustan los retos? ¿Sí?  




			¡Ahí va el mío! 




			Me dispongo a entrevistar a uno de ellos de una manera especial:  lo haré con vuestras preguntas. 




			Si te emociona la idea, si tienes las mismas ganas que yo de conocer qué y cómo se hace, envía las tuyas, las que le harías si lo tuvieses  delante. 




			Con ellas le entrevistaré y publicaré sus respuestas. 




			¿Te parece interesante? 




			No pierdas ni un minuto: espero tus preguntas. 




			



			 




			¿Qué te parece? 




			Sí, lo sé, es un poco agresivo y directo, pero teniendo en cuenta lo que me habían contado de Roberto Santa Rita, simplemente me estaba poniendo en situación. 




			Este anuncio fue publicado durante cincuenta y cuatro semanas todos los sábados, y el número de preguntas recibidas fue impresionante, aunque no todas fueron seleccionadas para la entrevista. 




			Cuando llegó diciembre de 2008, me dispuse a realizar el contacto con Roberto Santa Rita para organizar un encuentro y realizar la entrevista. 




			Siguiendo las instrucciones de mi amigo Javier, redacté un mail contándole la idea principal y con mis datos, confiando en que la contestación llegase pronto. 




			



			 




			En un lugar perdido en el monte, diciembre de 2008 




			



			 




			Roberto Santa Rita se había levantado, como de costumbre, a las seis de la mañana y tras la ducha y su café con leche de avena, se encontraba frente al ordenador abriendo su correo electrónico. 




			—Vaya hoy solo tenemos cuarenta y nueve correos. 




			Mientras saboreaba su café clavó su vista en un correo que tenía por tema «Entrevista Martos». 




			—Alguien quiere captar mi atención. 




			Abrió y leyó el mensaje. 




			Tras leerlo, se quedó pensativo unos segundos y tomó una decisión: llamaría al señor Carlos San Millán, que era el remitente de dicho mail, al número de móvil que aparecía y si le cogía, eran las 6.33, le concedería la entrevista (a Roberto le gustan los retos). Con condiciones, por supuesto, pero si contestaba al teléfono, se la concedería. 




			Había dos cosas del mail que le habían hecho actuar así: la primera, que el señor San Millán había hecho referencia a lo importante que era que se imprimiese direccionalidad a la hora de hacer preguntas y dar respuestas, y la segunda, el haber citado una de las frases famosas de Jim Rohn (orador norteamericano que tuvo, hace años, gran influencia en el  modelado que Roberto había decidido llevar a cabo) que decía: «Con la experiencia personal y los testimonios de otros, cualquier persona puede conseguir sus objetivos y llevar una vida maravillosa». 




			Roberto marcó el teléfono de Carlos San Millán. 




			—Sí, dígame —dijo una voz somnolienta. 




			—Buenos días, Barcelona —fueron las primeras palabras que Roberto cruzó con ese periodista de Barcelona. 




			—¿Quién es? —contestó el periodista con un tono que tendría que haber sido malhumorado dada la hora a la que se producía la llamada y que, sin embargo, resultó contenido, como sospechando que algo iba a pasar. 




			—¿Puedo tratarle de tú? —preguntó la voz desconocida todavía para Carlos. 




			—Depende. 




			—De acuerdo, soy su próxima entrevista. 




			—¿Qué? —dijo Carlos sorprendido y todavía desorientado. 




			—Lo que oyes. 




			—¡Joder! —exclamó, incorporándose de la cama—. Encantado señor Santa Rita. 




			—¿Podemos tutearnos? 




			—Por supuesto. 




			—He decidido concederte la entrevista con las siguientes condiciones: será en Lisboa a principios de febrero, te diré el día y el lugar exactos; será por la mañana, grabada (me quedaré una copia), no quiero conocer las preguntas ni el orden en el que las realizarás hasta el día en que nos veamos, y si al margen de contestar las preguntas de tus lectores, deseo incluir algún texto adicional, lo incluirás íntegramente. ¿Queda claro? 




			—Meridianamente claro —dijo Carlos San Millán, que no cabía en sí de alegría. 




			—Como veo que estás un poco dormido todavía, te enviaré un mail recordándote esta conversación. 




			—Te lo agradezco. 




			—Nos vemos en Lisboa. 




			Carlos se incorporó de un salto y comenzó los preparativos para la entrevista que había estado esperando durante mucho tiempo. 




			



			 




			El día de febrero designado para la entrevista, Carlos San Millán tomó un vuelo de la compañía TAP que los portugueses cariñosamente denominan take another plane. 




			Después de un vuelo de casi dos horas y un aterrizaje realmente complicado, Carlos estaba en Lisboa y con una decisión tomada: el regreso lo realizaría en un coche de alquiler. 




			Cogió su mala (maleta en portugués) de la cinta transportadora, salió a la calle y tomó un taxi que le trasladó al hotel donde se iba a realizar la entrevista. 




			Al entrar en el pequeño y coqueto hotel vio a Roberto sentado en un confortable sillón de piel. Este, al ver a Carlos, se levantó y tendiéndole la mano le dijo: 




			—Carlos San Millán, supongo. 




			—El mismo. 




			—¿Qué tal su vuelo? 




			—Movidito. 




			—Dicen que el aeropuerto de Lisboa tiene muchos días de turbulencias. 




			—Lo importante es que estoy aquí —dijo Carlos, sacando sus bártulos, entre ellos su grabadora, de su maletín. 




			—¿Quiere tomar algo? 




			—Un café con leche. 




			—De acuerdo —dijo Roberto, levantándose para ir a buscar al camarero. 




			—¿Cómo empezamos? —preguntó Carlos cuando Roberto hubo regresado—. ¿Quiere decir algo para comenzar? ¿Alguna presentación? 




			—Me llamo Roberto Santa Rita —comenzó sin dilación—. Preste atención a lo que voy a decir porque escojo las palabras con cuidado y no las repetiré otra vez. Le he dicho mi nombre: soy el QUIÉN. El DÓNDE podríamos describirlo como en la vida, pero hay una enorme diferencia entre estar en la vida o estar en la vida permanentemente en crisis. El QUÉ es fácil: hace poco planeé y puse en marcha la ejecución del plan para conseguir ser rico en tiempo y dinero, eso incluye el CUÁNDO. Y el PORQUÉ, aparte de la motivación económica, es así de simple, porque puedo. Lo cuál nos deja solo el CÓMO, y, señor San Millán, he ahí la cuestión, como diría Shakespeare —–fue la contestación de Roberto Santa Rita a la propuesta de Carlos San Millán. 




			—¡Joder! Me parece un comienzo perfecto. 




			—Este «discursito» que le acabo de soltar y que he tomado prestado para iniciar nuestra entrevista, es el comienzo de una película muy famosa, y que me sirve para explicar una cuestión: ¿por qué está tan mal visto decir que hemos tomado, o copiado, una idea de otra persona? 




			—Eso digo yo. 




			—Ya lo dice Steve Jobs: «Las ideas no surgen de la nada, surgen de lo que otros han hecho con anterioridad». Así que no he hecho más que tomar una idea, le he añadido alguna cosilla de mi cosecha y se la acabo de soltar a usted. 




			—Como aperitivo de nuestra entrevista, interesante —dijo Carlos. 




			—Gracias. 




			—¿Qué me estaba diciendo sobre el «cómo» de su discurso? 




			—Veo que ha venido usted con «las pilas puestas» —dijo Roberto, haciendo constar que su entrevistador no estaba dispuesto a perder el tiempo: le gustaba. 




			—No se puede hacer usted una idea. Creo que de aquí saldrá algo importante. 




			—Que no le quepa la menor duda. 




			—¿Empezamos? 




			—¿Qué le parece si dejamos el tratamiento de usted? 




			—Me parece perfecto. 




			—¿Cuál es el primer tema? 




			—La crisis, como no. 




			—¿Qué crisis? 




			—Ja, ja, ja —se rió el periodista—. La que todo el mundo dice que existe. 




			—Aunque es un tema que no me gusta demasiado quiero hacerte dos aclaraciones que espero nos sirvan para toda la entrevista. 




			—Adelante. 




			—Primera: aunque hay mucha gente, sobre todo analistas y escritores diversos, que hablan del porqué de la crisis, a mí no me interesan los porqués, sino el qué y el cómo. Segunda: hablaremos siempre de ideas, consejos y filosofía para el individuo, no para el colectivo. Los grupos, la masa, la manada, las asociaciones, las comunidades de vecinos, en fin, cualquier grupo, sin dejar de tener importancia social, no nos interesan hoy. Aquí y ahora estamos para dar soluciones al individuo, que es quien verdaderamente puede moverse con agilidad. Queda claro, ¿verdad? 




			—No solo queda claro, sino que, además, estoy seguro de que mis lectores te lo agradecerán, ya que creo que es lo único que les interesa. 




			—Siendo así, empezamos cuando quieras. 




			—Como te informé, he traído un gran número de preguntas que los lectores del periódico han enviado vía mail, es decir, cuestiones que interesan a la gente de la calle sobre el mundo del dinero, y sobre todo, por lo que he percibido al leerlas y organizarlas, quieren conocer de primera mano. Quieren conocer qué ha hecho Roberto Santa Rita para llegar adonde está, cómo piensa, qué hace ante situaciones de crisis, en definitiva, cómo ve la vida una persona que ha conseguido el objetivo al que quieren llegar todos ellos, incluso los que no han enviado ninguna pregunta. 




			—He aceptado estar aquí contigo hoy porque me parece un proyecto interesante. Puedes «disparar» cuando desees. 




			—¿Qué es para Roberto Santa Rita el éxito?, pregunta Rosa desde Palma de Mallorca. 




			—Una de las definiciones que da el diccionario es: «Resultado feliz en una determinada actuación». Preciosa, pero, bajo mi punto de vista, incompleta definición. 




			—Como no podía ser de otra manera. 




			—El éxito, y hablo del éxito financiero y vital, es decir, ser rico en tiempo y dinero (dos de los parámetros más importantes de la vida y poseedores de una energía espectacular), es llegar a una situación tal en que puedas hacer lo que quieras y cuando quieras con tu tiempo, no tener a nadie que te diga qué tienes que hacer (jefes, por norma general), no tener que preocuparte por el dinero, y no porque tengas mucho, que es lo que ansía la mayoría, sino porque tienes o generas el dinero necesario para hacer todo aquello que quieras y que has presupuestado, sin que nadie te haya puesto una pistola en la cabeza previamente y puedas generarlo en un tiempo razonable. 




			—Eres entonces defensor de la frase «no es más rico quien más tiene, sino quien menos necesita». 




			—Sí y no. 




			—¿Cómo tengo que interpretar eso? 




			—Me explico. Sí, porque pienso que la austeridad es una virtud, los gastos que hayamos presupuestado tienen que estar controlados. Y no porque también hay que aspirar a una cantidad «razonable» de dinero. 




			—¿Qué es para ti «razonable»? 




			—Esa cuestión para más adelante, si no te importa. 




			—Como quieras. Estoy de acuerdo con tu definición de éxito —dijo Carlos. 




			—Me alegro. Añadir, para ir haciendo boca, dos claves. 




			—¿Primera? 




			—Para alcanzar el éxito tendremos que observar y controlar los siguientes aspectos: ingresos, gastos, impuestos y el tiempo. 




			—¿Y la segunda? 




			—Tendremos que cambiar nuestra filosofía de vida y salir de nuestra zona de comodidad que, aunque no lo creamos, es nuestra cárcel en vida —dijo Roberto con una sonrisa pícara—. En resumen, hacer lo contrario de lo que hace la mayoría, que, obviamente, está equivocada. 




			—Buen inicio, sí señor. 
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CRISIS, ¿QUÉ CRISIS? 




			



			 




			—¿Cómo salimos de esta crisis?, es la pregunta de Javier, de Salamanca. 




			—¿Qué crisis? 




			—La que todo el mundo dice que existe. 




			—El presente está determinado por el conocimiento que poseías en el pasado, así que el futuro dependerá del conocimiento que poseas hoy. Hoy en día no todo el mundo padece esa crisis que está en boca de todos. Los que padecen hoy la crisis son los que en el pasado no tenían el conocimiento necesario y realizaron acciones erróneas desde el punto de vista financiero (veremos que quien actúa mal en el ámbito de su dinero lo hace en casi todos los de su vida: el dinero es energía, la vida se mueve con energía, el dinero mueve la vida). Si en el presente no se preocupan de su conocimiento, en el futuro volverán a sufrir.  




			»Aquellos que no padecen la crisis (como es mi caso) tenían el conocimiento en el pasado, hicieron lo correcto y hoy están tranquilos, sin crisis y con más oportunidades que nunca. En el futuro también serán los triunfadores. 




			»Por cierto, y ya que estamos, un consejo para tus lectores: si alguno de ellos es de los que no tuvo el conocimiento en el pasado, cometió errores y hoy está en una situación delicada, no caiga en la mediocre opción de criticar a los que no padecen la crisis porque sí disponen del conocimiento. Que apechuguen, aprendan (todo el mundo puede hacerlo) y salgan de su situación, pero, repito, no critiquen, no se quejen, no se pongan excusas. 




			»En esta entrevista, créeme, daremos las claves para conseguir los objetivos (sé que habrá muchas personas, siempre será gente que no ha conseguido nada, así que ni caso, que dirán: “¡vaya, otro listillo con ideas de autoayuda estilo norteamericano que viene a dar clases sobre cómo hacerse rico!”). ¡Pues sí, aquí daremos las claves! ¿Que no hacen caso? ¡Allá ellos! Se enseñara cómo conseguir ser rico en tiempo y dinero, llevar una vida más eficiente e inteligente y, esto es como las lentejas. 




			—¿Perdón? 




			—Si quieres las tomas, y si no, las dejas. Por eso mi consejo es que empiece a adquirir el conocimiento desde ya para que el futuro sea placentero y exitoso. 




			—Me gusta que hagas esta aclaración. Seamos exigentes con mis lectores. 




			—En este entuerto hay varios grupos: 1. Los que no sabían y se han dejado arrastrar por la masa. 2. Los que creían que sabían y se han dejado arrastrar por la masa. 3. Los que sabían, no se han dejado arrastrar y no padecen crisis alguna. 




			—Interesante clasificación. 




			—Seas del grupo que seas, si te has dejado arrastrar por la masa en estos años, seguramente estés en una situación delicada. Jamás te dejes arrastrar por nadie; si así lo haces, estás en sus manos y no debiéramos olvidar que en la vida o manipulas o te manipulan. 




			—¿Quién se salva? 




			—Los del grupo 3, sin duda. El sistema está preparado para que el individuo pierda liquidez, que es lo que les ha pasado a todos los que no saben y se han dejado llevar. Cuando estés pensando en realizar una inversión, piensa siempre en dónde se encuentra la misma dentro del triángulo de inversión (rentabilidad, liquidez y riesgo), qué harás si pierde y, por favor, no pierdas tu liquidez. El dinero es una energía muy poderosa que tiene que circular en dos sentidos. Si hacemos una inversión poco líquida solamente funciona en un sentido; no lo olvides. 




			»La gente ha perdido liquidez encima endeudándose y no debiéramos olvidar que quien tiene el derecho de cobrar la deuda (prestamista) tiene el poder. No entreguemos ese privilegio con tanta facilidad. En estos años la gente se ha endeudado viendo que el dinero estaba muy barato, el valor de su patrimonio inmobiliario no paraba de subir, con la idea de comprar todo tipo de objetos y activos estúpidos. De esta manera, poco a poco, ha ido perdiendo liquidez y se ha puesto en manos del banco, en definitiva ha vendido su vida y su alma. ¡No pierdan su liquidez y no se endeuden y, menos por tonterías! Las deudas no llevan a ningún lado, salvo que seas tú quien tenga el derecho de cobrarlas. 




			—Y si no se endeuda la gente, ¿cómo consigue cosas? 




			—En general, las personas se endeudan, es curioso, para adquirir tonterías; las cosas imprescindibles ya las tienen. De todos modos, en este asunto sobre aquello que es necesario y lo que no lo es, el autoengaño llega a niveles increíbles que, no te preocupes, solucionaremos cuando hagamos la guía «paso a paso». 




			—¿En qué consistirá? 




			—En enseñar, una vez aprendida mi filosofía de vida, para aquel que esté interesado en seguir una trayectoria parecida a la mía, los pasos exactos para cambiar e iniciar el camino hacia el éxito. 




			—Interesante. 




			—Otra cuestión: el engaño no está en el activo en el que se decide invertir, sino en las expectativas del inversor; el riesgo no está en el activo, sino en el inversor. 




			—No me lo creo. 




			—Me explico. Si alguien ha invertido en un fondo de inversión español, que a su vez ha invertido en uno de los fondos de la «trama Madoff», la culpa es del inversor que ha entrado en el fondo de inversión español. Madoff (llamémosle el activo) no tiene nada que ver. El engaño y el riesgo no tienen nada que ver con el activo, sino con la expectativa del inversor. Con un poco de conocimiento, nada complicado, no estaríamos en una situación como esta. 




			—Parece sencillo. 




			—No te puedes ni imaginar lo sencillo que es. 




			—Tengo una pregunta referente a este tema de un tocayo mío desde Lérida: ¿Qué opina de que alguna entidad española devuelva dinero a inversores que han invertido en fondos que a su vez lo hicieron con Madoff? 




			—Sinceramente, me parece una vergüenza. ¿Por qué ese banco no devuelve, entonces, el dinero a todos los partícipes que han sufrido pérdidas en todos los fondos de inversión que la gestora de ese banco gestiona? ¿Por qué a unos sí y a otros no? No debieran pagar a nadie. Esos señores han decidido realizar una inversión que ha salido mal y punto. La responsabilidad es del inversor.  




			»Dicen que cuando el río suena agua lleva. Si han decidido pagar a los afectados por ese asunto, hay algo escondido y turbio de lo que posiblemente nunca nos enteraremos. Obviamente, es una vergüenza, pero la masa tiene una memoria de cortísimo plazo, y volverá a ocurrir otra vez. ¡Que no te quepa duda! 




			—Estoy de acuerdo. 




			—Cuando hablemos sobre las cosas (gastos e inversiones) que no se deben hacer con el dinero, verás como algunas te sonarán. Ocurrieron en el pasado, ocurren hoy en día y ocurrirán en el futuro. ¿Y sabes por qué? 




			—Ni idea. 




			—Porque todavía hay mucha gente que no quiere hacer un pequeño esfuerzo para adquirir el conocimiento. La masa no escucha más que lo que quiere y no tiene ninguna memoria. Tenemos que aprender a proteger nuestras inversiones porque, es evidente que un banco no sabe ni puede, y por supuesto, no le conviene. 




			—¡Joder! 




			—Repito, aunque suene raro, ni sabe ni puede. Publica lo que voy a decirte para que tus lectores, por lo menos los atentos, lo aprendan y no lo olviden jamás. 




			—Tomo nota —dijo Carlos, a quien las pulsaciones se le estaban acelerando por momentos. 




			—Como te he dicho hace un rato, el problema no está en el activo en que se invierte, sino en la expectativa que se tenga, y te diré que las expectativas son un gravísimo error siempre, y en el mundo financiero mucho más. 




			—¿Podrías ampliar la explicación? 




			—Cuando alguien invierte en acciones lo único en lo que piensa es en cuánto va a ganar. 




			—¿En qué si no? 




			—Tiene que hacerlo si se produce una pérdida. Pero no, eso no suele ser habitual y entonces, ¿qué ocurre? 




			—Ni idea. 




			—Que cuando se gana, uno se retira con un beneficio ridículo, y cuando se pierde, parece que la mente se nubla, la mano se bloquea y las pérdidas se agrandan. ¿Es la culpa del activo? No, la culpa es del inversor. Lo mismo ocurre (este caso es más grave) cuando realizamos una inversión determinada aconsejados por el director del banco con el que trabajamos habitualmente (no olvidemos que no sabe en qué invertirá el fondo de inversión en el que nos está aconsejando que entremos. Solo nos los vende por orden de sus superiores y para intentar llegar al «bonus» por objetivos). Creemos que su trabajo es velar por nuestro dinero y realizamos la inversión. 




			»Si la inversión sale mal, nos lamentamos y vamos a hablar con él (repito: no sabe a qué se destina la inversión del fondo que nos vendió), a responsabilizarle de que nuestras expectativas no se han cumplido, y no nos damos cuenta de que estamos cometiendo una terrible injusticia: los únicos responsables somos nosotros, nunca el que nos vende. 




			»Antes he dicho que esta situación es todavía más grave por los siguientes motivos: creemos que el banco va a velar por nuestros intereses, confiamos en una persona que no sabe en qué se va a invertir nuestro dinero y nunca buscando un buen asesoramiento. ¿De qué nos quejamos? Consejo: como no te pongas las pilas pronto, aprendas cómo funciona esto y dejes de realizar acciones incultas financieramente, volverás a estar una y mil veces en una situación de crisis. 




			—Tenemos que aprender a marchas forzadas. 




			—Si me haces caso, aprendes la filosofía y la pones en práctica (no es nada difícil), te aseguro que conseguirás unos resultados que te sorprenderán. 




			—Imagino que lo mismo ocurre con la inversión inmobiliaria. 




			—Exactamente, lo mismo. Cuando nos «encoñamos» y compramos una casa sabiendo que su precio es alto (no olvidemos que dicho estado mental nos hace estar fuera de la realidad), pagamos unos impuestos desorbitados, endeudándonos hasta las pestañas (hace no mucho tiempo los bancos concedían hasta un 120 por 100 del valor de tasación en ese momento, estupidez supina, confiando en que los precios de las viviendas, sin ninguna razón lógica, subiesen; es decir, entregaban dinero hoy confiando en un beneficio futuro), estamos pensando, una vez más, en expectativas. Consejo: con las expectativas no se llega a ningún sitio. En este caso, la culpa es del que compra, acepta esa financiación y paga esos impuestos. 




			»Cuando se compra una casa sobre plano entregando unas cantidades a cuenta y no pedimos aval sobre el dinero entregado y dos años más tarde, por la razón que sea, no se construye la casa de mis sueños, nos lamentamos porque no se han cumplido nuestras expectativas y, de repente, pasa lo que tiene que pasar. Consejo: no te lamentes, aunque el promotor sea un bandido, la culpa es tuya. No lo olvides. ¿Qué pasa en todos estos ejemplos? 




			—¡Que nos damos la gran «ostia»! 




			—No. 




			—¿Cómo que no? 




			—¡Pasa lo que tiene que pasarle a alguien que no tiene el conocimiento! ¿De qué nos quejamos? ¿A quién culpamos de que no se hayan cumplido nuestras incultas expectativas? ¿Al banco, al de la inmobiliaria o tal vez al vecino (está igual de jodido que nosotros) que fue quien nos aconsejó tan maravillosa inversión? ¡Espabila! Y aprende cómo funciona el mundo del dinero, y no olvides jamás que el individuo puede equivocarse, pero la masa, el colectivo, el grupo, como quieras llamarlo, se equivoca SIEMPRE. 




			»Por ello, para no estar ahora en crisis sino en una situación tranquila y holgada, no tenías que haber hecho caso a la masa, ni a tu vecino, ni al director de tu banco, ni a la televisión (mejor prescindir de ella o utilizarla con precaución) ni a la prensa económica. Aprende y decide por ti mismo como individuo; es la única manera de conseguir todo lo que quieres. 




			—Eres un poco duro ¿no? 




			—Querido señor San Millán, hay dos tipos de personas en el mundo: los que quieren cosas y los que las consiguen; yo soy del segundo tipo. Tú has venido aquí, yo no te he llamado, así que creo que estoy en mi derecho de explicar a tus lectores mis ideas, mis armas, enseñar las claves de mi filosofía para quien quiera utilizarlas. 




			—Reconozco que envidio tu pragmatismo. 




			—No lo denominaría así. 




			—¿Cómo lo harías? 




			—Es simplemente «estar centrado», saber qué se quiere y hacer las acciones inteligentes y enfocadas, ni más ni menos, para conseguir mi propósito. 




			—Pues eso —dijo el periodista, dándole la razón. 




			—¿Sabes quién es Jim Rohn? 




			—Ya sabes que sí. 




			—¿En serio? 




			—Famoso orador-filósofo norteamericano —dijo Carlos, por si a Roberto le quedaba alguna duda. 




			—¿Le has escuchado alguna vez? 




			—Nunca. ¿Qué tiene de particular su voz? —preguntó el periodista en tono jocoso. 




			—Dice que para comunicar algo con eficacia hay que poseer cuatro características o atributos. 




			—Que imagino nos contarás ahora mismo. 




			—¡Claro! Tener algo interesante que contar; que sea una experiencia personal (no hablar de oídas), ya que necesitamos nutrirnos de la experiencia de personas de calidad que estén dispuestas a contar sus éxitos y fracasos. En nuestro país no se entiende que alguien cuente sus fracasos (de lo que siempre debemos estar dispuestos a aprender), parte vital de cualquier modelado que se precie. 




			—¿Podrías explicar en qué consiste el modelado? 




			—Más adelante. 




			—Paciencia, entonces. 




			—¡Yo hablaré, aunque a veces no resulte interesante, de mi experiencia! —exclamó Roberto. 




			—Para eso estamos. 




			—El fracaso no existe: fracaso, fracaso, éxito. Tenemos que tropezar en nuestro camino hacia el éxito, es ley de vida y debemos tenerlo en cuenta en nuestro camino. Como he comentado varias veces, el conocimiento es la clave y para ello necesitamos preparación. La preparación lo es todo. ¿Por qué después de estar preparándonos en la primera parte de nuestra vida, en el colegio, luego en el instituto y la universidad, más tarde llega el acceso al trabajo, y en un momento determinado que se pierde en nuestra memoria, y sin darnos cuenta, dejamos de prepararnos porque creemos que ya hemos llegado; tenemos un sueldo, un coche, una casa con su hipoteca, por supuesto, televisión de plasma, veraneamos en los horribles lugares de moda y creemos que estamos en la cresta de la ola. ¡Qué pobres! 




			»No dejemos de prepararnos nunca, por favor. Si dejamos de prepararnos, estamos muertos. Todo en la vida es preparación y la mayoría de las personas no observan esta sencilla regla, razón por la cual están ahora en crisis. Si te caes, te levantas y sigues. No existe el fracaso, solo el éxito. A nuestra mente hay que darle siempre mensajes positivos, nunca negativos. Cuesta lo mismo y ella es incapaz de diferenciar qué es verdad y qué mentira. 




			»No hay lugar para la improvisación de última hora, hay que estar siempre preparado. La vida es un juego que nos ha tocado vivir y el dinero, imprescindible en el mundo actual, es una energía que no solo necesitamos para vivir, sino que nos hace vivir. 




			—¿Qué? —interrumpió el periodista, absolutamente sorprendido. 




			—Como lo oyes, pero no te preocupes que tiempo habrá de volver sobre el dinero, la energía y la vida. 




			—Adelante, entonces —dijo Carlos San Millán, que por momentos sentía que la entrevista se le estaba yendo de las manos. 




			—Según dicen los medios de comunicación estamos inmersos en una crisis. 




			—Eso dicen. 




			—Sería más correcto decir que hay tres tipos de crisis de la que saldremos en momentos diferentes, y arriesgándome, y si me lo permites, te diré lo que opino. 




			—Mira, me viene al pelo la pregunta que me envió Asís desde Tafalla: ¿Cuándo cree que saldremos de la crisis? 




			—Mi opinión es la siguiente: existen tres tipos de crisis: económica, inmobiliaria y financiera. De la económica, es decir, que se reduzca el paro a niveles normales y que el consumo se reactive y toda la maquinaria vuelva a funcionar, no lo veo (hago de adivino) antes del 2012. En lo concerniente a la inmobiliaria creo que los precios tienen que bajar entre un 30 y un 40 por 100 desde los precios actuales para que la oferta y la demanda se equilibren, y dudo que el mundo del «ladrillo» vuelva a ser jamás lo que fue (el ciudadano de a pie tendrá que resetear y olvidarlo como inversión). En el futuro, bastante lejano, la inversión inmobiliaria como se entendía hasta ahora subirá al ritmo de la inflación, es decir poco. 




			»El desplome inmobiliario es algo peliagudo, sobre todo para una mente como la española, que como le saques del ladrillo le tiemblan las piernas. Las viviendas iniciadas han caído estrepitosamente y la tendencia se acentuará, ya que el número de viviendas nuevas a la venta, no es de novecientas mil, como se quiere hacernos creer, sino de cerca de dos millones y medio (los precios, repito tendrán que bajar sobre un 40 por 100 para que podamos decir que estamos en un mercado real, si no habrá muchos problemas). A las nuevas hay que añadir la vivienda usada; o sea, que tenemos viviendas para doce años más o menos. Esperemos que de esta depresión —sí, depresión— se aprenda algo, aunque lo dudo. 




			»Y por último, y respecto a la financiera, será de la que primero se salga (suele adelantarse en seis meses más o menos a la económica), pero antes de ello viviremos épocas de gran volatilidad. 




			—Pregunta Eduardo desde Alemania (junio de 2009): ¿Cree que esta subida que está experimentando la bolsa desde marzo de este año es ya la muestra de que estamos en recuperación? 




			—Mi opinión es que no. Creo que el mercado volverá a caer con fuerza, en cuanto se sepa la situación real de muchas cosas que se están tapando, quizás no hasta los niveles del 6 de marzo de 2009, pero caerá. 




			—Tengo un planteamiento muy interesante de un lector. Ten paciencia, la pregunta viene al final. 




			—La tendré. 




			—Dice así: Todo lo que está pasando en el mundo hará que en el 2009 (se envió en 2008) se tengan que tomar medidas y decisiones muy difíciles sobre el futuro de un capitalismo en plena crisis. Ya no solo es necesario el crecimiento económico como respuesta al mundo. Los grandes jerifaltes de la economía, que viven muy alejados del día a día de la gente de a pie, se disponen a realizar una «regulación» del sistema financiero. ¿Cómo cree usted, señor Santa Rita, que debieran ser esos cambios? 




			—Comencemos con una cuestión que me apasiona y que cada vez que discuto con alguien sobre este tema salgo trasquilado. 




			—Explícate. 




			—En la actualidad muchos «especialistas y analistas económicos» dicen que una de las fórmulas para salir de la crisis, incluso lo dicen cuando no la hay, es producir y consumir más. ¿Qué te parece? 




			—Tiene su lógica —contestó Carlos, poco convencido. 




			—Incluso el mensaje que transmiten líderes y políticos es «recuperar el crecimiento económico, cueste lo que cueste». ¿Qué opinas? 




			—Tiene sentido. 




			—¿Sentido para quién?  




			El periodista no contestó. 




			—Bajo mi punto de vista es una completa tontería. Es imposible que seis mil setecientos millones de personas puedan vivir como vive la clase media occidental. En vez de producir más para consumir menos, debiéramos pensar en hacer lo contrario: endeudarnos menos, consumir menos y de manera más eficiente (tenemos un planeta de gordos. Antes los ricos eran gordos, no tenían el conocimiento, y los pobres eran flacos, no tenían comida. Hoy los ricos tienen ese conocimiento y son flacos, y los pobres son gordos, no tienen el conocimiento. Todos tenemos comida de sobra). Todo el mundo habla del estado del bienestar (¡y una mierda!) y de la necesidad de producir más y de la competitividad. Creo que es un error. 




			»Por supuesto, no estoy en contra de la competitividad (España está en el vagón de cola en todas las clasificaciones), pero creo que habría que producir lo necesario y un poco más y hacerlo bien. Si nos fijamos, el mercado —no hace falta más que ir a una gran superficie comercial— está inundado de artículos de ínfima calidad, pésimo gusto y, en la mayoría de los casos, de dudosa utilidad. 




			»Una vez un amigo me dijo que para saber cómo era un país, cuando llegases a él no tenías más que encender la televisión y hacer un rápido zapping para hacerte una idea de cómo eran sus pobladores. Señores, la mediocridad se ha instalado en nuestras vidas. Consejo: si queremos tener éxito, huyamos de la mediocridad y busquemos la calidad, y esta no está en la cantidad, sino en la selección. Poco y bueno, no nos conformemos con cualquier cosa, y lo que hace la mayoría respecto a los cuatro aspectos importantes (ingresos, gastos, impuestos y tiempo) es mediocre. 




			—Me gusta tu manera de exponer. 




			—Gracias. Tenemos que acostumbrarnos a consumir de manera eficiente, ser minimalistas, comprar según nuestras necesidades, y con la cabeza, no con el culo. 




			—Ahora vienen unas cuantas preguntas encadenadas para que te explayes en hacer un análisis del sistema financiero. 




			—Estoy preparado. 




			—¿Cómo es posible que el empaquetado de hipotecas basura provocara la mayor crisis bancaria jamás vista?, pregunta Alejandro desde Madrid. 




			—Por varios motivos: por la incultura financiera de los que recibieron las hipotecas basura, la avaricia de los que las empaquetaron, los «bonus» consentidos de los que las vendieron, por la negligencia de los fondos de inversión que las compraron y de nuevo por la incultura de los que los compraron en sus respectivos países, seguramente haciendo caso a los directores de sucursal de los bancos, que tampoco sabían de qué iba todo el rollo. Repito, alguien con un mínimo conocimiento no habría entrado, por su credo, en un fondo de inversión y se hubiese ahorrado tiempo y preocupaciones. 




			—¿Siempre resuelves así las cosas? 




			—Mi actividad principal es solucionar problemas, y el planteamiento a los mismos es sencillo, como veremos hoy, el ejecutar la solución es lo complicado para la mayoría de la gente. 




			—¿Cómo es posible que un solo broker (Kerviel) causara tan gran pérdida en un banco francés?, pregunta Francisco desde Valencia. 




			—Mucha gente coincide en señalar ese hecho como el inicio de la crisis financiera global. Mi opinión personal es la siguiente: no me creo que un aparentemente mediocre operador de un banco, con los mecanismos internos de control de que disponen, tuviese acceso a realizar operaciones de tanta cuantía. Mi opinión es que el banco tenía un grupo de operadores, digamos de élite, para la especulación a lo grande mediante derivados y que en el pasado habían obtenido resultados importantes por lo que les había entregado «carta blanca» para hacer lo que quisiesen, y en un momento se les fue la mano y se produjo ese agujero. 




			»No olvidemos una cuestión muy importante: en los futuros, que era el producto que manejaba este broker francés, cuando uno pierde, uno gana (son productos de suma cero), es decir, que todo lo que perdió nuestro amigo está en la cartera de otro u otros (es una manera de mover capitales sin dejar rastro), así que a mí me parece que esta operación no huele muy bien que digamos. Al final, con decir que uno de los  operadores se saltó todas la normas, chivo expiatorio, todo solucionado. ¡No nos cuenten milongas! 




			—Curioso análisis. 




			—¿Cómo puede ser que Bernard Madoff engatusara a los inversores más cualificados del planeta con un timo tan viejo?, pregunta Ana Belén desde Valladolid. 




			—Creo que no engatusó demasiado a las entidades que compraban sus productos ya que estas también obtuvieron pingües beneficios. Los que en realidad fueron engatusados, por desconocimiento, fueron los inversores finales. 




			—Se está hablando desde hace mucho tiempo de la reestructuración del sistema financiero, ¿cree que se hará algo interesante?, pregunta Benito desde un pueblo alavés. 




			—Sinceramente, creo que lo que habría que reestructurar es la educación financiera de la mayoría, pero eso no interesa mucho a las entidades financieras ni a los entes reguladores. Por ejemplo, me pregunto, ¿por qué no regulan, permitiendo gestionar dinero de terceros a cualquiera? ¡Qué dice usted, señor Santa Rita! Clamará mucha gente, ¡eso no se puede dejar en manos de cualquiera! Y digo yo: ¿no hubo unos premios Nobel que quebraron uno de los más importantes hedge funds del mundo? ¿No hay muchísimos inversores que han sido engañados por fondos de inversión, sociedades de valores y entidades financieras en general y han tenido pérdidas importantes? ¿Acaso son mejores ellos que nosotros? ¿Por qué no se regula en la línea de que los fondos de inversión facturen solamente por el dinero que hagan ganar a sus clientes en vez de cobrar esas abusivas comisiones de gestión (razón de ser de los fondos de inversión y que provocan el perverso efecto de no preocuparse del dinero de los inversores, sino de dichas comisiones). No creo que la idea que se está vendiendo sobre la regulación del sistema financiero vaya a llegar muy lejos. 




			—¿Qué opinas del traslado masivo de capital de los fondos de inversión a los depósitos? 




			—Pienso que ya era hora de que la gente se diese cuenta de que los fondos es un vehículo pésimo para invertir. No es que sea muy inteligente ese traspaso a depósitos, pero es mejor que nada y, desde luego, mucho mejor que mantenerlo en cualquier producto de gestión colectiva. De esta situación de crisis hay que extraer una enseñanza de cara al futuro: el ladrillo es una inversión mediocre que solo nos debemos permitir como primera vivienda y siempre sin endeudarnos demasiado, y que, por supuesto, no volverá jamás, como debe ser, a ser lo que fue. Los fondos de inversión y los planes de pensiones son una de las falacias fértiles más grandes del siglo. 




			—¿Y qué podemos hacer ante este panorama? 




			—Solo una cosa: aprender cómo funciona el juego y dedicarnos a gestionar nuestro dinero. Con ello lo incrementaremos, alcanzaremos la independencia financiera y podremos gestionar nuestro tiempo como nos plazca. ¿Alguien se siente incómodo? 




			—Hombre, es normal sentirse un poco incómodo. 




			—¡A moverse tocan! 




			—Analicemos. ¿Qué se puede hacer a partir de ahora? —preguntó Carlos San Millán. 




			—Una vez te encuentras en el fango es difícil de salir. ¡Mira que lo avisé! 




			—¿Qué avisaste? 




			—Desde 2006, vengo explicando cómo funciona el mundo del dinero y qué hay que hacer. Intentemos que tus lectores tengan la oportunidad de aprovechar nuestra entrevista. 




			—Que no te quepa duda de que haré todo lo que esté en mi mano. 




			—Para finalizar, decir que la crisis en el ámbito colectivo habrá que pasarla; será duro y esperemos, aunque lo dudo, que se extraigan enseñanzas positivas de esta situación. Las soluciones hay que buscarlas a nivel individual, y espero que las ideas de esta entrevista sirvan para algo. 




			—Estoy seguro de ello. 
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