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Lee atentamente estas preguntas:
¢Como tengo que usar cada tipo de inversion para ser rico
en tiempo y dinero?
iCual es la mas eficaz?
¢Cuanto puedo ganar o perder?
¢Cuanto dinero necesito para empezar?
¢Puedo hacerlo yo solo?
¢Cuales son los pasos concretos que hay que dar para alcanzar
el objetivo?

Si te interesan las respuestas, este es tu libro.

Mueve tu dinero... y hazte rico, esta enfocado a personas que quie-
ren conseguir el «objetivo» y no para personas que se dedican a per-
der el tiempo criticando a los que lo intentan.

Y icual es el misterioso objetivo? LA INDEPENDENCIA FINANCIERA. El
autor te ensefara cuéles son los pasos concretos que tienes que dar
para llegar al objetivo. '

T Te v wriTLLTY

Roberto Santa Rita, «el protagonista rico» de esta historia, explica con
estilo claro y directo cé6mo puede una persona saber con exactitud qué
hay que hacer para iniciarse en el apasionante mundo de las inver-
siones en general y de los futuros en particular, pero... lo que no se
espera es la pequefia sorpresa que Andreu Malfiat, «el incrédulos,
le tiene preparada.
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liste libro estd dedicado a dos personas, amigos entre si, que
han sido, y lo seguirdn siendo, importantes en mi vida.

En primer lugar, a mi padre que, al morir y sin quererlo,
puso la primera piedra para iniciar el camino que me iba

a llevar de nifio a lo que hoy soy.

Y en segundo lugar, a Jacinto Ferndndez, por su amistad, por
haberme becho reir tantas veces y por la admiracién que
sentia por todo lo que yo bacia y hasta el final

de su existencia.
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LA SORPRESA

M llamo Andréu Malfiat y N0 soy rico.

Soy desconfiado e incrédulo por naturaleza, y, por su-
puesto, v haciendo gala de estos dos importantes rasgos de mi
personalidad, no crei ni una sola palabra de lo que mi amigo

Javier Martos (primera persona que visité al rico Roberto

Santa Rita en su loft de San Juan de Luz) me conté con res-
pecto a la historia de cémo cambiar de vida para hacerse rico
cn tiempo y dinero, como parece que le gusta recalcar a él.

De todos modos, y a pesar de todo, he de reconocer
que desde que me cont6 toda su experiencia tengo un son-
sonete que no hace mas que martillearme el cerebro: ¢Y, si
[iera todo cierto y posible?

Lo del clavo que me machaca la cabeza no termina ahi:
una noche, era miércoles, me desperté sobre las dos y me-
dia de la madrugada con un sudor frio y recordando, pala-
bra por palabra, todo lo que Javier me habia contado so-
bre su estancia en casa del rico.

Tras toda la noche sin pegar ojo, y a una hora que me pa-

recid prudencial (ocho de la manana), decidi llamar a Javier:




—Te voy a pedir un favor —le dije a bocajarro.

—¢Qué hora es, Andréu? —me pregunté con cierto
tono molesto. |

—Temprano, muy temprano. )

—Tienen razén los que dicen que donde hay confianza
da asco; pero adelante, dime.

—Quiero que llames a Roberto Santa Rita e intentes conse-
guir que nos reciba —dije, imaginando la cara que estaria po-
niendo Javier al oir mi peticién, sobre todo teniendo en cuenta
lo que habia criticado y puesto en tela de juicio aquello que me
habfa contado acerca de su primera estancia en casa del rico.

Javier con un tono gélido en su voz, contesté:

—No.

—¢No lo vas a hacer? —pregunté sorprendido.

—Haré algo mejor.

—cQué?

—Te hago una proposicién ahora mismo: mafiana,
viernes, a primera hora, cogemos el coche y nos vamos a
pasar el fin de semana a San Sebastian, conozco un hotel
muy coqueto, y el sabado temprano le llamaremos para pe-
dirle la cita. ¢Qué te parece?

—¢No se enfadard si le llamamos temprano?

—No hay problema; se levanta muy pronto. Siempre
cuenta que Aristoteles Onassis, el ya fallecido multimillo-
nario griego, decfa que para ser rico habia que observar
dos cuestiones imprescindibles, y una de ellas era levantar-
se temprano, e imagino que Roberto sigue su ejemplo.

—Y, ¢cudl era la segunda?

—Se la preguntas a Roberto cuando lo conozcas.

—¢No serd mejor llamarle antes para hacer el viaje
yendo sobre seguro? —le propuse en plan «conservadors.

LA SORPRESA 13

Si me pides el favor, obviamente sin saber el riesgo
(ue corres si Roberto acepta, tendras que demostrar que
culas realmente interesado y dispuesto a arriesgar.

-iJoder!, de acuerdo; pero, ¢por qué dices que no sé
¢l ricsgo que asumo si acepta?

Ya iras conociendo a don Roberto. No le llames nun-
i asi, que no le gusta nada.

Y, dicho y hecho, el viernes por la mafiana, Javier vino
i1 recogerme a mi casa y salimos de Barcelona rumbo a San
Sebastian: primero tomamos la autopista en direccién a
Zaragoza, luego a Pamplona, y por la autovia de Leizardn
llepamos a la majestuosa bahia de la Concha, donde se en-
contraba ubicado el hotel en el cual nos ibamos a hospedar
v donde, precisamente, me encuentro en estos momentos
desayunando unos magnificos cruasanes.

< Estas listo? —pregunt6 Javier a Andréu justo antes
e pulsar la tecla de envio que haria que el mensaje llegase
il teléfono privado de Roberto y que representaba el inicio
de la peticién formal de una cita.

1Pulsa ese maldito botén de una vez! —le conminé
Andréu.

Javier Martos, con un revoltijo de sensaciones que le
rccorrian el cuerpo, asi lo hizo (eran las ocho en punto de
[ manana del sabado): por una parte, ansiedad por saber
(que haria Roberto ante la recepcion del mensaje que aca-
haba de enviar y, por otra, placer, confiando en que la res-
puesta fuese afirmativa y asi tener de nuevo la oportunidad
de visitar el loft con suelos acristalados e impresionantes
vistas al mar y, sobre todo, el «portaaviones» (lugar desde
donde Roberto Santa Rita desarrollaba la actividad que le

habia llevado a estar en la situacion en que se encontraba
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en el presente) y, asi, aprovechando la recién despertada
curiosidad de su incrédulo amigo, poder seguir avanzando
en la elaboracion del plan que pretendia le condujese a su
objetivo.

—Tendremos que esperar —dijo Javier una vez hubo
enviado el mensaje. "

—LEsperemos entonces —contestd el incrédulo sin de-
masiadas esperanzas y convencido de haber desperdiciado
el viaje.

Andréu Malfiat queria a toda costa conocer a Roberto
para poder hacerle todas las preguntas, una detrds de otra,
que le asaltaron la otra noche y averiguar, de una vez por to-
das, si era posible que alguien hubiese conseguido lo que él
siempre habia ansiado: ser rico y tener todo el tiempo que
desease para hacer aquellas actividades que le apeteciesen.

Quiza era esto lo que mis le molestaba del personaje:
al no haber sido capaz de conseguirlo hasta la fecha, no
podia creer que existiese alguien que lo hubiese logrado.
Reconocié su envidia.

Pero, aun reconociéndolo, no estaba dispuesto a salir
de alli, si Roberto accedia a recibirles, sin todas las res-
puestas a las preguntas que llevaba concienzudamente pre-
paradas.

Queria que fuese cierto, pero no tenfa mucha confianza:

El era un incrédulo.

De todos modos se habia prometido algo a si mismo:

Si Roberto Santa Rita contestaba a las preguntas y lo-
graba convencerle, él, Andréu Malfiat, uno de los mayores

incrédulos sobre la faz de la tierra, comenzaria el camino al
dia siguiente.
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Son las ocho y tres minutos de la mafiana de un sébado‘
liuicra; estoy en la playa, jadeando; acabo de termin_ar mi
i diaria v estoy esperando a que me bajen las pulsaciones.

( amino descalzo por la orilla con el agua hasta los to-
Lillon: no hay nadie, todo estd en silencio, el murmullo de
Liv olus es lo Gnico que oigo. Realmente impresionante.

A ambos lados, todo es bello: a la derecha, el mar en
Culinn, cosa rara por estos pagos, el sol saliendo majestuoso
jior ¢l horizonte; y a la izquierda, como a unos cien metros,
i bella si cabe, veo a Carmen que estd en casa regando
i e las plantas que se ha empehado en comprar para
Jir vida a nuestro hogar.

Siempre he dicho que hubo dos cosas que en su mo-
iento me cambiaron la vida, pero realmente fueron tres:
Hince Springsteen, los futuros y Carmen.

I'n cuanto se estabilice mi pulso, estiraré los l’nflSFUIOS
e las piernas y volveré a casa, donde, con toda seguridad,
e espera un mollete con tomate, jamon (pata negra, no
[rancds, que es horrible) y aceite.

il aceite, por supuesto prensado en frio, es de un pue-
blito de la provincia de Badajoz (tenemos un amigo que
hosee una almazara de donde sale el mejor zumo de aceitu-
i que he probado en mi vida).

;IHay mejor manera de empezar el dia?

Por supuesto que no. .

sOueréis saber a quién debo el haber cambiado mis
habitos nutricionales?

A mis buenos amigos: Iker y Edurne, de San Sebastian,
v a Senén, de Barcelona. Se dedican al rejuvenecimiento d-e
cuerpos, o dicho de otra manera, a aplicar todos sus conoci-

mientos para evitar la oxidacion del organismo con el objeti-
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vo, por lo menos en mi caso, de ser més eficiente en aquellas
actividades que realice y, asi, llevar una vida mas plena.

Al entrar en la casa, beso a Carmen y digo:

—Carifio, me ducho y desayunamos.

—Perfecto! He traido prensa espafiola.

—Bien!

—Por cierto: mientras estabas fuera ha sonado tu telé-
fono mévil francés; imagino que sera un mensaje.

Roberto tenfa dos teléfonos: uno espafiol, que, conoci-
do por bastantes personas, no habia dejado de sonar en el
altimo afio. Y, otro francés, conocido por muy pocos.

Tras la ducha se puso unos pantalones de lino color cre-
ma y una desgastada camiseta negra con la cara del Boss,
conmemorativa del concierto celebrado en el Estadio Vicen-
te Calderdn, de Madrid, en el térrido verano de 1988, que
habia corrido repetidas veces el riesgo de acabar en la basura
por la accién de Carmen, que decia que ya solo servia para
trapos de cocina, con lo que Roberto, obviamente, no estaba
de acuerdo: era una de sus favoritas y le tenfa especial carifio.

Mientras se sentaba a la mesa pulsé las teclas de su mé-
vil para saber quién le habia enviado un mensaje a su telé-
fono privado a esa hora tan intempestiva para el comiin de
los mortales.

—«Llamame cuando puedas. Javier Martos» —rezaba
el mensaje.

—No podia ser otro —murmuré Roberto.

—¢Quién es, carifio?

—Mi alumno preferido, que se sigue tomando al pie de
la letra los compromisos conmigo adquiridos.

Hacia exactamente un afio, Roberto le habia dicho que
le encantaria hablar con él una vez hubiese transcurrido
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cse tiempo para comprobar sus progresos y prestarle ayuda
cn caso de que la necesitase.

—Tendrés que llamarle, ¢no? —dijo Carmen.

—FEn cuanto termine de desayunar y de leer la prensa,
lo haré.

Y dicho y hecho: cuando hubo terminado de leer la
prensa y tras estar hablando con Carmen sobre dénde
cenarfan esa noche (todos los sabados lo hacian en al-
pun lugar diferente de la provincia de Guipiizcoa), Ro-
berto tecled el namero de Javier Martos, protegiendo la
llamada para que su pupilo no supiese de dénde prove-
nia.

Eran las diez de la mafiana.

—Si, digame —contesto Javier con aire distraido.

—Buenos dias, Roberto al habla.

—iQué alegria, maestro!

—¢A qué debo tan grato honor?

—Me imagino que no se te habrd olvidado la oferta
(ue me hiciste hace un afio, ¢verdad?

—Claro que noj; la recuerdo perfectamente.

—iBien! Pero el motivo de mi llamada no es ese.

—iAh!, ¢no?

—Quiero pedirte un favor.

—Dispara.

—Tengo un amigo al que le conté nuestro fin de sema-
na y me gustaria que te conociese —soltd de sopetdn Ja-
vier, imaginando la cara que estarfa poniendo Roberto.

—Sigue.

—Solo quisiera que nos recibieses durante unas horas
para que le explicases... —dijo ¢l alumno, dejando la dlti-

ma palabra suspendida en el aire.
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—¢Otra vez todo? —interrumpio Roberto.

—No. Mi amigo es un poco desconfiado y no cree en
casi nada; no cree siquiera que existas.

—Esto promete; pudiera ser divertido.

—d¢Eso es un si?

—Fs un si. ¢Dénde estds? —dijo Roberto mientras mi-
raba distraidamente a través del amplio ventanal.

—En San Sebastian.

—¢Qué? —contestd el maestro, sorprendido.

—Y estoy con mi amigo.

—iNo me lo puedo creer!

—T1 me ensefiaste que hay que arriesgar en la vida si
se quiere ganar, ¢no?

—Cierto, pero...

—ILlamé a mi amigo y le dije que nos ibamos de viaje y
que, sabiendo tus horarios, te llamaria temprano para ver
si nos podias dedicar un poco de tu tiempo.

—FEsta vez has ganado: a las diez y media en mi casa;
¢recuerdas el camino?

—Por supuesto; alli estaremos.

—Aqui os esperamos.

—Por cierto, ¢a cudntos novatos has recibido este afio?
—pregunto Javier.

—A unos cuantos —dijo Roberto mientras colgaba el
teléfono.

—Carmen, no te lo vas a creer: Javier Martos estd en
San Sebastian; viene hacia aqui, y no viene solo.

—¢Eso quiere decir que peligra nuestro plan de cena
para esta noche? —preguntdé Carmen timidamente.

—De eso nada: pase lo que pase saldremos puntuales
de aqui y, a las ocho y media de la tarde estaremos senta-
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dos a una mesa de nuestra sidreria favorita en el pueblo de
Astigarraga.

Mientras Carmen y Roberto se besaban a escasos dos
metros de la puerta de entrada del «portaaviones», son6 el
timbre de la puerta. No hicieron caso.

El timbre soné de nuevo y Carmen dijo:

—c¢Abrimos?

—Creo que debemos.

—Vale, pero esta noche no te libras.

—Prometo dejarme —dijo Roberto mientras se dirigia
2 la puerta de entrada para recibir a sus invitados.

—Te presento a mi amigo Andréu Malfiat, que, desde
que le conté nuestro fin de semana, esta ansioso por cono-
certe y hacerte alguna que otra pregunta —dijo Javier Mar-
tos nada mds Roberto abrir la puerta, impaciente y en tono
(0COS0.

—FEncantado, Roberto —dijo el incrédulo con timidez
fingida.

—Lo mismo digo —contestd el anfitriéon con una son-
risa de oreja a oreja y apartandose del umbral de la entrada
para dejar pasar a Andréu y a Javier.

—He venido a comprobar si existe alguien que haya
hecho algo que he querido conseguir desde siempre y que,
sinceramente, me parece una utopia —fueron las primeras
palabras, a destiempo, del nuevo visitante.

—Tranquilo, amigo; hay tiempo para todo —dijo Ja-

vier,
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—LEfectivamente —interrumpié Andréu, haciendo
caso omiso a las palabras de su amigo—; no digo que no
sea posible, pero, sinceramente, me parece una milonga y
quisiera que me lo pudieses explicar.

—iBuf, qué mal empezamos! —murmuré Javier.

—No, Javier; déjale, es normal que haya mucha gente a
la que le cuentes ciertas cosas y no se las crea porque estan
fuera de su mundo, alcance, informacién y conocimiento;
o mejor dicho, estando a su alcance, nunca han demostra-
do interés por ello, por averiguar si existe un camino dife-
rente al que hasta la fecha han seguido. Y, después de esta
breve introduccién, ¢qué propones para saciar tu curiosi-
dad? —pregunté Roberto sin dejar respirar a nadie.

—Como te he dicho, tengo unas preguntas —dijo la vi-
sita con suavidad ensayada.

—¢ Y qué pretendes con ellas?

—Javier me ha comentado que eres una persona de ob-
jetivos, y hoy me he propuesto comprobar si eres capaz de
hacerme conseguir los dos que tengo al venir aqui.

—Veamos cuadles son.

—El primero es que contestes con claridad, sin irte por
las ramas, a mis preguntas y tus respuestas me convenzan.
Y el segundo: que me expliques, de una vez por todas,
porque no lo veo nada claro, qué hiciste exactamente para
conseguir la independencia financiera.

—iYo también tengo un objetivo para el dia de hoy!
—salt6 Javier casi enlazando sus palabras a las de su amigo.

—iBuf! ;Cuanto trabajo voy a tener! ¢Cual es tu obje-
tivo, Javier? —pregunt6 Roberto con tono cansino.

—Saber los pasos concretos que tengo que dar para

iniciarme, de una vez por todas, en el mundo de los furu-
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ros y saber, asi, como poner en practica todo lo que me en-

schaste en nuestra primera cita.

—¢Eso es todo?

-Si —dijeron al tiempo Javier y Andréu.

~-Muy bien. No os preocupéis, pondré todo de mi
parte para convencer a Andréu y dar las claves a Javier
pira que inicie su plan.

-Presiento que va a ser un dia memorable —dijo Ja-
VIeT,

-Eso espero —afiadio el incrédulo.

~Por mi parte, adelante —dijo Roberto.
~¢Estas preparado para empezar? —pregunté An-
dreu desafiante.

Lo estoy; solo tengo una pregunta: ¢de verdad quie-
1es conocer el cémo? —dijo Roberto mirdndole directa-
mente a los ojos.

Por supuesto —contesto el incrédulo con seguridad.

(Quieres jugar, ¢eh? jVamos a jugar!

iIis0, eso! —dijo Javier con tono infantil.

Muy bien: me parece excitante la osadia demostrada
por Andréu y no esperaba menos de Javier. Intentaré ha-
cerlo lo mejor posible, pero...

Siempre lo hay —afiadi6 Javier.

¢Qué es lo que siempre hay? —pregunté Andréu.

Con Roberto siempre hay un «pero».

¢Puedo proseguir? —pregunté sarcastico el sefior de
i CHSEL,

Por favor —dijo Andréu Malfiat.

Giracias, Quiero establecer dos condiciones: prime-
i, lo haremos a mi manera, Y, segunda, dejar una cosa

clara, y que conste que no digo que ti seas uno de ellos:
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no soporto a esos personajes que hablan y/o critican sin
tener conocimiento, informacién, ni argumentos sélidos
para defender sus posiciones. Asi que espero que «hile-
mos fino.

—Lo intentaré —respondié el incrédulo con aire de
suficiencia.

—Normalmente, los que enjuician u opinan sin saber
del tema del que hablan son unos indocumentados patéti-
cos.

—Pienso que todo el mundo tiene derecho a opinar,
siempre que se sepa de lo que se habla.

—3Si una persona no sabe de lo que habla creo que no
debiera tener derecho a opinar.

—iHala! —exclamé Carmen.

—Por poner un ejemplo claro y para que no se me su-
bleve la tropa: yo, Roberto Santa Rita, NO TENGO NINGUN
DERECHO A OPINAR sobre medicina, porque no tengo ni
idea del tema.

—Es decir, los que somos incultos en un tema concreto
tendriamos que estar callados, escuchando e intentando
aprender, siempre que tengamos interés, de los que saben
mas que Nosotros.

—Repito: no digo que ti seas uno de esos. Pero, por si
acaso.

—iEse es mi chico! —exclamé Javier—. Siempre ha-
ciendo amigos.

—El sol sale por el este y algunas cosas son como son.

—NMe parece perfecto tu razonamiento y acepto tus
condiciones —respondié Andréu.

—Voy a contestar con pragmatismo, direccién y expli-
cando claramente qué hacer ante cada situacion, pero si al
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(inal «hemos» conseguido contestar a tus preguntas —ha-
blo en primera persona del plural porque vamos a trabajar
¢l cquipo—, tienes que prometerme una cosa.

—Dime.

——Que iniciaras el camino que tracemos hoy aqui. ¢Te
parcce razonable?

Me parece totalmente razonable —contesté Andréu,
(uic ya antes de entrar en la casa se lo habfa prometido a s
Mmismo.

«;Ya ha caido en la primera trampa!», pensé Carmen.

—iJa, ja, ja! —ri6 Roberto—. De acuerdo entonces;
dispara.
~Tengo una sorpresa —dijo el «incrédulo» con solem-
nidad y dandose perfecta cuenta de que con esas tres pala-
lras habfa conseguido captar la atencién de todos.
Tt diras —dijo Roberto totalmente sorprendido.
_He traido las preguntas en modo de tarjetas que sé
(jue te gustan.
~La leche! —exclamé Javier completamente sor-
prendido.
_Fsto va a ser muy divertido —dijo Roberto entusias-
[RAHIS |( ).
—Asf lo espero —dijo, lacénico, el incrédulo.
_Vamos entonces con esas tatjetas —ordend Roberto.
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| /\dclante! —ordend Carmen.

Formula primero las preguntas que tienes prepara-
us ¢ intentaré contestarlas. Y si, a lo largo de la conversa-
Clon, surgen algunas nuevas, les daremos respuesta sobre la
marcha.

Me parece perfecto. Pero, intenta, por favor, dejarte
e tonterfas y explicar de modo pragmatico cémo lo hicis-
(¢ en realidad —dijo la visita en tono agresivo.

i]a, ja, ja! Si algo es nuestro amigo Roberto es prag-
iilico, por eso no te preocupes —sentencié Javier.

Puedes estar completamente seguro de que no se an-
diri por las ramas —apuntillé Carmen, siempre al quite.

i Vamos alld con esas cuestiones! —exclamé Roberto
como si no se hubiese percatado de la intencion que se
desprendia de las palabras del incrédulo.

Bien... —inicié el nuevo invitado.

Perdona, Andréu —interrumpié Roberto, mirando a
Juvier—. Imagino que saldrian aspectos que ya tratamos en

nuestro primer fin de semana; te pido un poco de paciencia.
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No te preocupes; me encantara refrescar conceptos.
Ahora si, jadelante, Andréu! —dijo el sefior de la

~Iraigo mis tarjetas para que no se me olvide nada
dijo Andréu repetitivamente.

En ese momento el invitado incrédulo comenzé a dis-
parar una sarta de preguntas a velocidad de vértigo y con
cierto aire malicioso, claramente molesto.

—iPara, para! —ordené Roberto, interrumpiendo al
amigo de Javier.

—Creo que esto se va a complicar mas de la cuenta
—dijo casi en un susurro Javier Martos.

Al sentirse abrumado con tantas preguntas, Roberto
dijo con tono desafiante:

—iPerdone, sefior Malfiat! A usted, realmente, ¢qué es
lo que le preocupa?: que yo haya conseguido el objetivo y
usted no, que no sabe cémo hacerlo y viene aqui para
aprender, o qué. Imagino que para decidir venir a mi casa
y exponer las preguntas con ese talante que percibo, vene-
noso sin duda, cosa que, dicho sea de paso, no me intimida
en absoluto, tendrd argumentos de mucho peso para discu-
tir conmigo. ¢No es asi? —concluyé Roberto con un tono
de voz realmente duro.

—Tendras que arriesgar —susurrd Javier a su amigo.

—Creo que tengo los argumentos —dijo Andréu, sabe-
dor de que tenia la posibilidad de aprender mucho y dén-
dose perfecta cuenta de que el tono con que habia iniciado
su alocucién no habia sido el mas idéneo.

—La envidia y la critica sin argumentacion no tienen
lugar en esta casa. Si, por el contrario, estds realmente inte-
resado y abierto a lo que tengo que contestar, ¢s decir, no
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con una idea ya preconcebida antes siquiera de escuchar
s respuestas, estaré encantado de exponer lo «poco» que
. Siempre me ha gustado departir con personas que estan
realmente interesadas en mis ideas y proyectos, y por el
conlrario no me gustan los «listillos».

Perdén, no ha sido mi intencién dar esa imagen. Y,
(rcame que quiero saber todo lo que usted esté dispuesto a
contarme.

‘Tratale de td, por favor —dijo Carmen al comprobar
(e habia cambiado el tipo de trato.

De acuerdo.

Iin ese caso, prosigamos —sugirié Roberto, suavi-

ando el tono respecto a su intervencién anterior.

Qué te parece si lees todas las preguntas que tienes
apuntadas? —repitié Carmen, rebajando la tensién que se
habia creado.

Vamos a asignarle un niimero a cada tarjeta y asi se-
piimos un orden —dijo Roberto, entregindoselas a Car-
men-—. Ella tiene mucha experiencia y las preparard en un
holeo. Y, asi, nos servird para saber en qué punto estamos
¢ cada momento, de hoja de ruta. ¢Os parece?

Me parece perfecto; pero creo que no serd necesario
(ue Carmen haga nada —dijo Andréu, extrayendo una
cnjn de su mochila.

i Eista si que es buena! —exclamé Roberto.

Roberto tomo la caja, la abrié y ojed todas y cada una
e las tarjetas.

Aviso —anuncié con solemnidad—: después de con-
testar a cada una de estas tarjetas creo que iré ampliando la
informaciéon con mas preguntas, porque veo que te has

quedado un poco corto, ¢De acuerdor?
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—iImpresionante! —exclamé Andréu, realmente sor-
prendido—. Vengo a tu casa a bombardearte con un mon-
ton de preguntas y no solo las vas a contestar, sino que vas
a responder a otras que t4 mismo vas a realizar para am-
pliar mi informacién y saciar mi curiosidad.

—iMe va la marcha! Qué le vamos a hacer.

—iPreparate! —dijo Carmen.

—Andréu, no olvidaras facilmente este dia —le recor-
dé Javier a su amigo.

—Me voy dando cuenta. ..

—Voy a leer todas las preguntas de una vez para que
tengais una idea general de por dénde qulere eI sefior Mal-
fiat que transcurra la jornada.

—Adelante.

Roberto leyd en voz alta los nimeros de las tarjetas con
sus preguntas correspondientes. Fran estas:

1) ¢Por qué has dejado tu tranquila vida y te has lia-
do a ensefiar si puedes vivir como un marqués? JPor qué
malgastar tu tiempo en desvelar tus trucos?

2) Si tu sistema de inversién funciona tan bien, ¢por
qué ensenarlo?

3)  ¢Estas seguro de que cualquier persona que siga tus
ideas y filosoffa puede conseguir la independencia financie-
ra? ¢Qué requisitos se necesitan para empezar el camino?

4)  ¢Coémo marco mi objetivo?

5) ¢Cémo sé qué inversiones debo hacer en cada mo-
mento?

6) ¢Qué riesgo tienen mis inversiones? ¢Estin prote-
gidas?

7)  ¢Por qué te gusta tan poco la inversién inmobilia-
ria si estd claro que es la mejor?
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8)  ¢En qué banco puedo confiar? ¢Quién me da mds
por mi dinero?

9)  ¢Cuales son los pasos concretos que tengo que dar
(rira iniciarme en el mundo de los futuros?

10)  ¢Qué camino tengo que recorrer para ir desde
donde estoy hasta el objetivo?

1) ¢Qué te parece la inversién en acciones?

12) ¢Es cierto que puedo hacer mi propio plan de
pension privado?

13) ¢Puedes recomendarme algtin libro para iniciarme?

—¢Y eso es todo?
—¢'Te parece poco?

~Sinceramente, si.

~En resumen: tenemos trece tarjetas incrédulas, mas no
wibemos cudntas nos presentard Roberto Santa Rita —dijo
burlonamente Javier Martos.

-Me parece perfecto —dijo Andréu.

-Antes de empezar tenemos que aprender a actuar te-
nicndo siempre #z mente un par de principios sobre los
(ue basar nuestras acciones: la necesidad y la eficiencia.

-No entiendo nada —dijo Andréu.

-Iis muy sencillo: siempre que nos dispongamos a ha-
cer algo dentro de nuestra vida nos preguntaremos si lo
(ue vamos a hacer es necesario y eficiente, y si encaja en
nucstro plan para alcanzar el objetivo que deseamos con
todas nuestras fuerzas conseguir. Sé que al escuchar las pa-
labras necesidad y eficiencia vuestra mente, por lo menos
en el caso de Javier, de inmediato se traslada a pensar en el
tema de los gastos.

Ffectivamente ——asintio Javier Martos,
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—Pues yo diria que... Hoy no toca hablar de los gastos,
porque me imagino que ya tendrés clara la diferencia entre
los que son necesarios y los superficiales. Me refiero a que
cualquier accién que decidamos emprender tendra que cum-
plir los dos principios mencionados. También quiero comen-
taros que estamos aqui para racionalizar nuestros talentos,
saber qué tenemos que mejorar, conocer las armas y ¢cémo
debemos utilizarlas para conseguir el objetivo marcado.

—Déjate de rollos —dijo Carmen—, y vamos a em-
pezar.

—Adelante, carifio, vamos con la primera tarjeta de
nuestro invitado.

—Si te van tan bien las inversiones, ¢por qué has deja-
do tu tranquila vida y te has liado a ensefar si puedes vivir
como un marqués? ¢Por qué malgastar tu tiempo en des-
velar tus trucos? —ley6é Carmen.

—Incluir también: porque hay que devolver algo de lo
que se recibe.

—Como creo te ha dicho Javier —se adelanté An-
dréu—, suelo frecuentar un foro en el que se habla de in-
versiones y hay mucha gente que habla de ti, preguntan-
dose, y esta es la segunda: «Si tu sistema de inversién
funciona tan bien, ¢por qué ensefiarlo?».

—Pregunta anulada por tonta —contest6 Roberto fria-
mente.

—;Vaya!, ya empezamos —dijo Carmen.

—Perdon, sefior Malfiat, mi aseveracién merece una
explicacién. Usaré, si le parece, una pregunta para aclarar
el porqué: ¢cémo iba a ensefiarlo si no funcionase? Usted
expresa su incredulidad preguntando cuil es la razon de

querer mostrar un sistema de inversion (o cualquier otro
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lipo de conocimiento), cosa que no es nada del otro mun-
(o, que funciona, y le sorprende el porqué no me lo guar-
(lo» para mi. ¢Le pareceria mejor que ensenase algo que no
[inciona? Por esa regla de tres, nadie ensenaria nada que
luncionase, y eso es... una soberana estupidez. Es mads, te
\repuntaria; ¢me planteas esa cuestion porque dudas de si
¢l sistema funciona o porque no tienes claro por qué ense-
ior Volviendo a la contestacién: imagino que también lo
liupo para devolver algo de lo que he recibido y, funda-
mentalmente, porque me gusta. Sinceramente, creo que las
hersonas, por ejemplo algunos de tus compaferos del foro,
(e piensan de esa manera tienen una mentalidad un tanto
abiusa, razén por la que estan donde estan.

Iis posible —claudicé Andréu.

Creo que podemos dar por contestada la segunda
[rrepunta,

iRoberto! —grit6 Carmen—. No seas borde.

‘No soy borde, soy realistal —contestd, completa-
mente convencido de lo que decia—. La vida es muy corta
como para no decir la verdad y andarse con tonterias.

No hay problema —dijo el incrédulo.

Para contestar a la tarjeta nimero uno —prosiguié
ltoberto—, voy a ponerte un ejemplo del deporte del ba-
loncesto: una asistencia es un pase que da el jugador uno al
jupador dos para que este meta canasta; es decir, no es
cunlquier tipo de pase: es un pase de canasta. Meter canas-
it hace feliz a un jugador y una asistencia hace feliz a dos:
al (ue pasa y al que encesta.

No entiendo —dijo Andréu.

iMuy buena la comparativa, si sefior! —exclamé Ja-

vier, pran aficionado al deporte de la canasta,
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—Hace tres anos y medio me encontraba aqui, habien-
do conseguido el objetivo que me habia marcado hacia una
eternidad, especulando en el mercado de futuros, situacién
con la que me iba y me va muy bien. Esta situacién solo me
hacfa feliz a mi y pensé: «Si hago lo mismo —seguir ope-
rando— pero, ademas, intento ensefiar a otras personas y
lo consigo, me siento bien yo y consigo que, como al dar
una asistencia, otras personas se beneficien, si asf lo desean,
de lo que yo he hecho». Para el que tenga interés, aqui
estoy, y los envidiosos incrédulos no me preocupan en ab-
soluto: hace tiempo que tengo mi cupo de ego suficiente-
mente cubierto.

—S1; pero si defiendes el ser rico en tiempo no tiene
mucho sentido, una vez que lo has conseguido, malgastarlo
de esa manera.

—¢Por qué? Una vez conseguido el objetivo de ser
rico en tiempo y dinero, cada uno elige en qué emplea su
tiempo, y yo decidi dedicarlo a actividades que me procu-
rasen placer; entre ellas, ensefiar. Eso no es una pérdida
de tiempo.

—Entendido —asinti6 un sorprendido Andréu.

—Vamos a continuar respondiendo a tus preguntas y
después os contaré cémo aplicar lo que hice yo a vuestra
situacion concreta para llegar a ese estado que tanto an-
siis: la independencia financiera. ¢Os parece bien?

—LEs precisamente a lo que he venido, asi que me pare-
ce perfecto.

—¢Qué tengo que tener en cuenta a partir de ahora?

3
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V;uvztmos con la tarjeta nimero tres —dijo Roberto mi-
tindo a Carmen.

Son dos preguntas: ¢estds seguro de que cualquier
persona que siga tus ideas y filosoffa puede conseguir la in-
dependencia financiera y qué requisitos se necesitan? —leyd
Loarmen,

Yo no me creo nada, Roberto; personalmente, creo
(e os imposible —dijo Andréu Malfiat, artifice de la pre-
Hina,

Mi contestacion a la primera cuestién es: Totalmen-
I nepurols pero teniendo claro dénde queremos llegar, que
hirn falta disciplina y que el camino es duro —contest6
Koberto.

iNo scas fantasma! —djijo el incrédulo con cierto
tono despectivo.

T voy a explicar primero el significado de la pala-
bin «lantasmax» y después contestaré a la segunda parte de
I pregunta ndmero tres, si te parece —fue la réplica del

HIResEro,
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—Adelante —contesté6 Andréu con cierta desidia.

—Vamos con la «palabrita»: apoyandome en el signifi-
cado y sentido que le da el Diccionario de la Real Acade-
mia de la Lengua —comenz6 Roberto—, supon que al-
guien tiene un Ferrari y ta le preguntas: «¢Qué coche
tienes?». El, 16gicamente, te responderd: «Un Ferrari».
¢Crees que es un fantasma?

—Un poco —contestd el incrédulo no muy convenci-
do, pensando que la pregunta tenfa trampa.

—Bien. Una de las acepciones que viene en el citado
Diccionario para la palabra es: «Persona envanecida o pre-
suntuosa». Si buscamos «presuntuosa», el Diccionario nos
dira: «Que pretende pasar por muy elegante o lujoso». O
para que nos entendamos: que pretende pasar por algo que
no es; por lo tanto, si esa persona lo es, o lo tiene y lo ex-
presa, bajo mi punto de vista no es un «fantasma», a no ser
que vaya diciéndoselo a todo el mundo sin ser preguntado.
A esto dltimo se le llama ostentacién. Yo he experimenta-
do todo lo que digo y diré; por consiguiente, si tG me pre-
guntas si estoy seguro de que se puede conseguir el objeti-
vo aplicando las ideas y filosofia que te voy a contar, no soy
un fantasma: soy un realista contando su experiencia, que,
dicho sea de paso, es la razon por la que estds aqui.

—iJoder, vaya argumentacion! —exclamd Javier.

—Vamos ahora con la pregunta correspondiente a la
tarjeta que nos ocupa sobre si estoy seguro de que cual-
quier persona que siguiese mis ideas y filosofia de vida pu-
diera conseguir el objetivo. Si, estoy seguro; pero también
lo estoy de que muchas personas, gustandoles, no empren-
deran el camino. Dicho esto, lo que es totalmente seguro

es que si no se intentan las cosas no se¢ pueden conseguir,
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I'so esta claro —dijo Javier.

Andréu, mis palabras van dirigidas a aquellas perso-
nus, entre las que desde este mismo momento te incluyo,
(ue estén dispuestas a intentarlo, teniendo muy en cuenta
[ dificultad que entrafia. Para el resto, un consejo: jNo lo
itentéis, por favor!

Pero... si segin la famosa estadistica el 90 por 100
e los novatos que entran en el mundo de los futuros no lo
consipuen, ¢sigues creyendo que todo el mundo puede ha-
cor lo que td hiciste? —pregunté en tono desafiante el in-
credulo.

Primero, hay que decir que no solo en el mundo de
low luturos, sino en cualquier actividad, solo un porcentaje
corcano al de la estadistica consiguen llegar a lo mas alto
(e wuactividad, consiguen sus objetivos, son excelentes, al
mnrpen de la mediocridad. En ese 90 por 100 estan los que
pierden el capital en menos de seis meses, pero también es-
tun todos aquellos que (son legion) se quedan en el camino
por falta de disciplina y perseverancia, y, fundamentalmen-
(v, porque entran pensando que es facil. ;Y de eso nada!
lodo el mundo puede hacerlo. En la Bolsa, como decia
Andi¢ Kostolany (uno de los especuladores mas grandes
e todos los tiempos): el 90 por 100 de los inversores son
Lorregos que siguen a la masa y tienen muy poca idea, y el
10 por 100 sabe a la perfeccién como funciona el mercado
y por ello ganan.

iJoder!, es totalmente incoherente.

No, senor: todo el mundo puede intentarlo; mucha
pente empieza las cosas, pero no tiene el hébito y la disci-
plina necesaria; muchos candidatos para pocas sillas intere-

Huntes,
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—S8i, pero... hay que estar dispuesto a hacer ciertas co-
sas...

—Claro que hay que estar dispuesto: el que hace lo
que hace todo el mundo, el 90 por 100 del que habla Kos-
tolany, no tiene ni una sola posibilidad. Hay que salirse del
camino para conseguir lo que se ansfa.

—Y si todos pueden, spor qué no lo hace més gente?

—Primero, porque hay que, por lo menos, intentarlo,
cosa a la que no se atreve la mayoria; y segundo. ..

—Cémo puede existir alguien que no quiera conocer
como funciona un mundo tan apasionante como el de los
futuros —interrumpié Andréu.

—Existe una «sutil» diferencia entre querer algo y creer
que se quiere.

—Explicale el ejemplo de la maratén —dijo Carmen—.
Con este ejemplo pienso que te quedari claro.

—¢Has corrido alguna maratén?

—No. Solamente corri una media.

—En ese caso sé que lo vas a entender a la perfeccion. Si
yo mafana quisiera correr una, por mucho que yo piense que
puedo, es absolutamente imposible: tendria que asesorarme
con alguien que sepa como prepararla; tendria que realizar
un plan nutricional, adelgazar unos cuantos kilos y realizar
un estricto plan fisico durante cinco o seis meses. A pesar de
todo ello, el dia de la prueba es muy posible, o por lo menos
probable, que cuando llegue, mis o menos, al kilémetro
treinta aparezca lo que los especialistas llaman «el muro» y
no la consiga acabar. La otra posibilidad es que la acabe,
pero lo que es claro es que si no hago esa preparacion tengo
muy pocas probabilidades de llegar a la linea de meta. El ca-

mino para llegar a la independencia financiera, conseguir ser
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tico en tiempo y dinero, es algo parecido a la maratén: si no
me preparo, es imposible que llegue. Resumen: todo el mun-
(o puede, pero hay que entrenarse. Si no, es imposible.

—Bien, de acuerdo; pero dejémonos de tonterfas y vaya-
mos a las cosas importantes que nos han traido aqui —dijo
Andréu, retomando el tono abrupto del principio.

-La filosoffa es lo mas importante, aunque la gente no
tepare en ella: tener claras las ideas, el punto de partida, el
objetivo y el plan. ;Vamos alla!

—Eso.

—iPreparate! —exclamé.
—¢Para qué?

~Has pedido claridad y, sin duda, la vas a tener —con-
lesto Javier,

-¢Cuando hablas de disciplina, a qué te refieres? sAl
metodo de inversién o a la preparacion psicolégica que se
necesita para cuando te sientas delante de las pantallas?

¢Sabes por qué la mayorfa de la gente no consigue el
abjetivo que te ha traido hasta aqui?

-Ni idea.

Por falta de disciplina: el premio a conseguir es muy
piande, pero muchos se fijan solo en el dinero, en lo cerca
(e esta, a golpe de ratdn, y no en lo que hay que entrenar,
i ¢l proceso vital de aprendizaje que supone ir desde el
punto de partida hasta el objetivo. Seguir a rajatabla las
normas necesarias para ello, a eso se le llama disciplina. Sin
clli no hay nada que hacer.

¢Puedo empezar sin dejar el trabajo? —pregunté el
ncrédulo, cambiando de tercio.

Por supuesto que si. Yo dejé todo y me embarqué en

cuta historia, me propuse tirar la pared a cabezazos v al fi-
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nal la tiré, pero no le aconsejo a nadie hacerlo como yo lo
hice; por ello, y a peticién vuestra, os voy a ensefiar como
creo que se debe realizar para no pasar el calvario que yo
sufri: mi cambio fue del cien por cien y creo que se puede
hacer de una manera mas suave, aunque hay un momento
en que hay que asumir el riesgo, soltar lo que tenemos e ir
a por lo que deseamos. Estaremos suspendidos en el vacio
durante un tiempo y eso no le gusta nada al ser humano, le
hace estar incomodo; hay que sentirse asi para luego sentir-
se mejor. Sinceramente, trabajando por cuenta ajena es
muy dificil conseguirlo, ya que hay dos variables muy im-
portantes en nuestra ecuacion que lastran la consecucién
de nuestro ansiado objetivo: el tiempo que dedicamos a
otro y los impuestos que pagamos. Esta tltima cuestion no
es baladi, ya que si nos fijamos, los impuestos mds impor-
tantes en nuestro pais son aquellos que gravan las dos acti-
vidades que mayor nimero de personas realizan: trabajar
por cuenta ajena (impuesto sobre la renta de las personas
fisicas) y la compra de una vivienda (al comprar, al ser pro-
pietarios e incluso en el momento de la venta).

—Roberto, falta por contestar parte de la pregunta dos.

—iRepitela, por favor!

—¢Qué requisitos se necesitan para emprender el ca-
mino? —obedecié Carmen.

—No puedo, o mejor dicho, no quiero contestar ahora
mismo a la pregunta, ya que a medida que avance nuestra
conversacion se iran explicando en el orden que considero
mas idéneo.

—Andréu, puedes estar tranquilo: sé que tiene todo

perfectamente estructurado en su cabeza —le dijo Carmen

a la visita con intencién de animarle,
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Si, lo entiendo perfectamente —dijo Andréu resig-
nudo,

< Tenemos que tomar notas? —pregunto Javier irénico.

Por supuesto! Como decia el padre de un intimo
ainipo mio: «Mas vale un mal apunte que una buena me-
O,

¢No hay otra manera de conseguir el objetivo? ¢Cua-
les son los medios més eficaces para conseguirlo? —impro-
viso Javier, rompiendo el ritmo y el orden establecido.

Imagino que si; pero yo, siendo coherente conmigo
imismo, solo hablaré de lo que he vivido y, por lo tanto, co-
OO0,

Veo que eres pegador, pero también encajador —dijo
ol inerédulo.

Roberto prosiguid, haciendo caso omiso a las palabras
de Andréu:

[Hay gente tan atrapada por el sistema, sus trampas y
productos financieros, que incluso, por no reconocer que
i han equivocado durante tantos afios, lucharfan con unas
v dientes con tal de que las cosas continuasen como «toda
L vida», aunque se estén quejando constantemente. El
wulstemay, entendido como nuestra relacién con el dinero,
funciona de una manera muy concreta, que no tiene nada
(ue ver con la idea que tenéis de ello. En esto se basa el
[licpo: cuanto mas tiempo pienses asi, mas tiempo estaré
panando a tu costa, salvo...

¢Salvo qué?

Salvo que te «pongas las pilas», aprendas cémo fun-
clona el juego y vayas por el camino contrario al que los
«organizadores» del juego piensan que, con toda seguri-

dad, tomaras. Si hacemos como todo ¢l mundo no tenemos
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ninguna posibilidad; asi que nosotros vamos a poner la
casa «patas arriba», yendo por el camino contrario al que
parece l6gico y que nos llevard directo a nuestro objetivo.
Al principio nos sentiremos incémodos, pero, poco a poco,
comprobaremos que esa forma de actuar, no solo respecto
al dinero, sino a todo en la vida, es la mas inteligente y efi-
ciente, y no queremos abandonarla.

—iEso, eso, pongamos todo patas arriba! —exclamé
Javier entusiasmado.

Prosiguiendo con la contestacién de la tarjeta, Roberto
dijo:

—Como he dicho, todo el mundo puede hacerlo, pero
para ello tendrd que cambiar muchos de sus habitos y, al
tener que hacer cosas a las que no estd acostumbrado, sen-
tirse incomodo. Dicen que para eliminar un habito y esta-
blecer otro nuevo hay que realizarlo ininterrumpidamente
durante veintitin dias seguidos.

—El de la vivienda en propiedad, ¢serfa un habito?

—iPaciencia, sefior Malfiat! Eso viene mas adelante.

—iVenga, sefior Santa Rita, cuéntenos alguna historia
sobre cambio de habitos! —le animé Javier.

—Ahfi va la historia!: Tengo un amigo que vive en Ma-
drid y que siempre se queja de que su trabajo es tedioso, le
pagan poco, su jefe es un impresentable, y cada vez que hay
un «puente», en las vacaciones de verano, incluso los fines
de semana, coge el coche y se enfrasca en un atasco monu-
mental para escapar, a toda costa, de la ciudad donde vive
con el objetivo, segin él, de oxigenarse. ¢Qué te parece?

—Es lo mismo que haria yo.

—¢Sabes lo que le digo yo?

~—Ni idea.
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Si todo en tu vida parece que estd mal, es un desas-
i1y la ciudad en la que vives no te gusta, ya que en cuanto
picdes sales despavorido aunque tengas que chuparte, y lo
wibes, un atasco para atontados, ¢por qué no cambias de
vidla, de ciudad, de trabajo, de todo?

1Qué radical! —exclamo la visita.

Yo no lo creo: si todo funciona mal, algo hay que
cumbiar. Cuando realizas proposiciones como esta, logicas
[iero incémodas, ves quién estd capacitado para conseguir-
lv v quién no. {Hay mucha gente que no estd dispuesta ni a
cumbiar la escobilla del vater!

Perfectamente claro; da que pensar —dijo Javier.

iInteresante! —exclamé Andréu, sorprendido de la
manera que tenia Roberto de resolver las situaciones.

Aunque no esti entre tus preguntas, haré yo una

propuso el anfitrion—: ¢Cuadles son los medios mas ra-
pidos e interesantes para conseguir dinero?

Muy buena pregunta; esa si que me gusta —dijo An-
drcu.

Opcién uno: la inversién inmobiliaria, pero no dedi-
candose a comprar, escriturar y vender viviendas, sino rea-
lizando lo que se llama dar el pase: pagar una pequena can-
ticlad en concepto de sefal o de opcién de compra,
peneralmente por un terreno, con la idea de vender antes
(e escriturar, momento peligroso, ya que nos vemos obli-
pindos a hacer efectivos los impuestos que gravan a este
lipo de inversién y a partir de ese momento tardaremos
mucho mas tiempo en conseguir que esa inversion sea ren-
tuble. Este sector cada dia se esta poniendo mas dificil, de-
hido a la clara ralentizacion del mundo inmobiliario y, ade-

mns, s asi como debe ser,
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—No sé por qué eres totalmente contrario a la inver-
si6n inmobiliaria.

—Todo a su debido tiempo, pero lo que puedo adelan-
tarte es que no aporta demasiado valor afiadido, y por ello
no estara entre nuestras preferidas a la hora de ser utiliza-
das para conseguir nuestra independencia financiera.

—¢Cual serfa la opcién dos?

—Las inversiones financieras (acciones, futuros y op-
ciones fundamentalmente), que, en contra de lo que el
«sistema» nos hace creer, cualquier persona puede ser ca-
paz, adquiriendo los conocimientos necesarios, de realizar-
las desde y en cualquier lugar del mundo y sin necesidad
de exponer grandes cantidades de capital, sobre todo si
trabajamos en futuros.

—Ya, si, lo de siempre: hay que aprender; pero ¢dénde
te ensefian o puedo aprenderlo?

—Tuve un profesor en un master de fiscalidad interna-
cional que realicé hace unos afios que siempre me decia:
«Senor Santa Rita, estudie, por favor».

—¢Y qué quieres-decir con eso?

—Quiero decir que, no te preocupes, te diré como
creo que debes aprender, si estas verdaderamente interesa-
do, fundamentalmente para que no sigas el camino que se-
gui yo y ahorres tiempo y dinero.

—Me gusta lo de ahorrar.

—Si no queremos ser como todo el mundo que acu-
de sin conocimientos, como un cabestro que va resignado
al matadero, a una entidad financiera, y acaba con su di-
nero en un fondo de inversién (suponiendo, no sé por
qué oscura y extrafa razon, que lo van a hacer mejor que

uno mismo), tenemos que mentalizarnos de que podemos
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hincerlo nosotros mismos, con mejores resultados y pa-
pundo menos comisiones. Y para ello, ¢qué tenemos que
Y ore

Aprender como funciona el juego y cuiles son los
pisos a seguir —repitié Andréu, hipnotizado por las pala-
birns de Roberto Santa Rita.

‘Hoy —prosiguié Roberto— intentaré marcarte la
wnda, te diré qué es lo que tienes que hacer y qué no, con
¢wactitud, para aprender y llegar al objetivo.

-Listoy ansioso.

Voy a explicaros todo lo que a mi me sirvid para lle-
jur adonde ahora estoy; pero no os engafiéis: lo que vais a
aprender no servira de nada si luego no ponéis de vuestra
pirte. Por mucho que os ensefie, si no os esforzais duro,
o lo conseguiréis. Ese es uno de los fallos més tremebun-
dow de mucha gente: creer que como paga un precio le van
i+ dar todo hecho (como en las dietas para adelgazar), que
tienen derecho a conseguir las cosas sin esfuerzo, y es todo
lv contrario: tienen la obligacion de conseguir los objetivos
con esfuerzo. De todos modos, cuando os ensefie todo, no
me hagais caso, probadlo y ved si funciona: no creais nada
e 1o que os digan, nada vale; pensad, haced, probad, com-
probad, vy si funciona, adoptatlo como parte de vuestro
wodus operandi, v si no funciona, a la basura. Aunque hoy
no os deis cuenta, con toda la informacién que voy a poner
1 vuestra disposicién, os voy a ahorrar una cantidad de
tiempo preciosa. Os voy a separar el grano de la paja, los
(topezones del arroz, para que no perdais vuestro valioso
tiempo, como lo perdi yo a espuertas en los primeros mo-
mentos de mi andadura,

Sabremos agradecértelo,
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—Hablo en serio: mucha gente no valora cuando otra
le transmite el conocimiento si no le da resultados inme-
diatos.

—Ponme un ejemplo de como vamos a ahorrarnos
tiempo —dijo Javier, graciosamente desafiante.

—Encantado: cuando hablemos de cémo hacer un
plan de pensién privado o cuando os diga dénde hay que
buscar un broker adecuado (figura imprescindible para
operar) y qué nos tiene que ofrecer para ser elegido por
nosotros, lecturas adecuadas e interesantes, conocer en qué
consiste el apalancamiento asimétrico, qué es el «orgasmo
absoluto» —concluyé Roberto deliberadamente, dejando
esta Ultima frase en el aire mientras recorria con su mirada
a todos los presentes.

—¢Qué es esto ultimo? —preguntd Andréu completa-
mente alterado.

—Paciencia; cuando lleguemos al tema de los futuros
os lo explicaré.

—No sé si podré aguantarme.

—Podris, descuida —dijo Carmen.

—El c6mo se puede hacer un plan de pensién privado
es uno de los temas de los que me quedé con las ganas la
ultima vez que estuve aqui —anadi6 Javier.

—¢Te quedaste con las ganas? —pregunté Carmen
sorprendida.

—De muchas cosas, la verdad —contest6 Javier.

—Intentaremos que esta vez el sefior Martos se vaya
contento, ¢verdad, sefior Santa Rita? —pregunté Carmen.

—Lo intentaremos.

—Tercera opcidn para ganar dinero? —solté Andréu,
retomando el meollo de la cuestion.
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—Las ideas: las que pasan por nuestra cabeza y se lle-
van a la practica y dan lugar, la mayoria de las veces en
lorma de empresa, a un negocio que ofrezca un producto
o servicio atil a la sociedad. Durante muchos afios, y aun-
(que no os lo creiis, estuve invirtiendo en el mercado in-
mobiliario (opcién uno) y pariendo ideas que dieron lu-
par a empresas (opcidn tres) que todavia hoy existen;
pero desde hace ya un tiempo deseché esas opciones y me
centré en lo que hoy es mi actividad principal: la especu-
licion en el futuro sobre el Mini SP 500 del mercado de
(hicago.

-No puedes hacerte ni idea de las ganas que tengo de
(ue lleguemos a esa tarjeta —dijo el incrédulo.

~¢Te iba bien con las opciones uno y tres? —pregun-
1o Javier.

-51, casi siempre: en el mundo empresarial siempre,
i las inversiones inmobiliarias, hubo de todo.

-Y entonces, ¢por qué lo dejaste?

‘Il mundo inmobiliario, ya lo explicaré mas adelante,
cxipe mucho tiempo, paga muchos impuestos y cada vez
(ue lengo que ir a un notario me sale urticaria. Ademas,
pura realizar inversiones inmobiliarias se necesita una im-
portante cantidad de dinero en la mayorfa de los casos. Y,
“in embargo, para invertir en futuros hacen falta unas can-
tidades realmente pequefias. No conozco ningtn negocio
|ue requiera menos dinero para empezar. {Vuelvo a repe-
! cualquiera puede hacerlo, pero quiza no esté capacita-
do. Ast que, como hemos dicho y no me cansaré de repetir:
hay que entrenarse para jugar bien el partido.

iJa, ja, ja!

¢Por qué dejaste el mundo de la empresa?
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—Las tres empresas que creé me dejaron de divertir, y
me llevaban mucho mas tiempo del que consideraba razo-
nable, amén de tener que tratar con personas que no me
aportaban casi nada.

—La verdad es que no se divertia —interrumpié Car-
men—, y si Roberto no se divierte con lo que realiza, no
hay nada que hacer. Si ahora no estuviese a gusto, cortaria
la conversacion y, amablemente o no tanto, os despediria.

—Gracias por tu aportacion, carifio.

—¢Qué opinién te merece cada una de las opciones
que has mencionado? —pregunté Andréu Malfiat real-
mente interesado.

—La primera me parece aburrida y no requiere ningtin
talento especial (lo digo por experiencia). Sin embargo, las
otras dos requieren poner todas tus neuronas en movi-
miento, sobre todo en el caso de los futuros.

—Qué forma de pensar tan curiosa!

—Como aperitivo: ¢Recuerdas, Javier, para qué tres
cosas sirven los futuros?

—Por supuesto —contest6 «el pequefio saltamontes».

—Instruye a nuestro amigo —ordené Roberto.

—Para ganar dinero, para no perderlo y para mejorar
nuestras capacidades psicoldgicas.

—No entiendo la tercera —dijo Andréu.

—¢Te gustan los videojuegos?

—Me encantan.

—Cuando habla de mejorar nuestras aptitudes psicoldgi-
cas se refiere a; toma de decisiones, control del ego, vanidad,
autoestima, panico, avaricia. Cuando conozcas el juego de los
futuros, te olvidaras de todos los videojuegos que conoces
hasta la fecha: ninguno le llega a la suela de la zapatilla.
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¢QQué debo tener en cuenta a partir de ahora? —pre-
sunto un obediente Andréu como colofén a esta tarjeta.

‘Todo el mundo puede hacerlo, aunque no todo el
mindo tendré el valor de intentarlo; pero hay que tener
Lo que hay que dar unos pasos determinados para ir ha-
(i el objetivo que, previamente, nos habremos marcado y
i conscientes de que vamos a tener que trabajar, con per-
wverancia y disciplina, en algo que nos guste y apasione.
lendremos que elegir entre una o varias de las tres opcio-
e comentadas (si decidimos realizar varias, no cumplira
lon criterios de necesidad vy eficiencia que hemos comenta-
dovantes). En mi opinién, y mi historia asi lo demuestra, el
camino mas adecuado de los tres v el mas equilibrado en-
(e dinero y tiempo es la opcién dos [los futuros], y ahi es
donde nios vamos a centrar. Repito: habra otras maneras,
prero yo os explicaré la mia. ¢Esta claro?

Como el agua —contestd Javier Martos.

A ver si es verdad —dijo el incrédulo.
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Hivn, sefior Santa Rita, y después de todo esto, ¢cémo
cinpezamos? —preguntd Andréu Malfiat.

~¢Cudl es el circuito del flujo del dinero que habitual-
mente seguimos? —preguntd Roberto.

-(Ganamos nuestro primer sueldo, casi siempre escaso;
i cuanto podemos nos embarcamos en la compra de un piso
con su correspondiente hipoteca; nos suben el sueldo y nos
metemos en mas gastos, la mayoria de las veces endeudando-
nos inds de lo adecuado, y casi sin darnos cuenta nos encon-
(1imos con que tenemos unos compromisos «ineludibles».

A partir de ahi nos vemos inmersos en una trampa,
altapados por la necesidad de obtener nuestro ingreso que
supone el sueldo para «cumplir» con nuestros gastos y
dendas, de las que nos cuesta horrores salir —dijo Andréu.

iBravo! —exclamé Roberto—. Y, ¢cudl tendria que
st el camino eficiente a seguir?

No tengo ni idea —contesto el incrédulo.
Bajo mi punto de vista, es obvio que tendria que

s panar dinero, gastar lo necesario (nunca todo) y, Si-
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guiendo los principios de necesidad y eficiencia, adquirir
nuestra vivienda habitual (ninguna mds como inversién)
solo cuando nuestra capacidad de endeudamiento nos lo
permita (momento este que suele ser mucho mas tarde del
que la mayorfa de las personas deciden comprar su casa) y
usar el remanente, al principio pequefio, para ir realizan-
do inversiones hasta que lleguemos a la independencia fi-
nanciera.

—¢Como determino esa cantidad que supone mi obje-
tivo en dinero?

—Tranquilo, enseguida vamos con ello.

—Sigue, Roberto —dijo Carmen.

—Imagino que queda claro que la estrategia a seguir
es: gastar cuando tengamos dinero, sin endeudarnos dema-
siado, y no hacer lo contrario: buscar ingresos como locos
para soportar los gastos en los que nos hemos metido.

—iJal, pero qué hago yo con: mis hipotecas, tarjeta de
crédito, el crédito facil (de esos que ofrecen a la hora de co-
mer en todas las televisiones) en el que me meti hace un
afo, el préstamo del coche...

—cPuedo ponerte un breve ejemplo? —interrumpié
Roberto.

~.—Claro.

—El otro dia me llamé una persona que queria que le
asesorase en una operacion en la que ya se habfa metido
(una vez se ha metido la pata no se puede hacer nada; por
ejemplo: la declaracién de la renta de un determinado ejer-
cicio hay que prepararla antes de que llegue el dltimo dia
de diciembre de ese afio y no una vez haya pasado esa fe-
cha, momento en el que no tenemos ninguna posibilidad

de actuar). Esa persona (veintiocho aiios) me contd que

UN PUNTO DE PARTIDA CUALQUIERA 51

liubia adquirido junto a su pareja (tenian dos sueldos) un
Hiso en Madrid v que para ello habian decidido «esclavi-
“arse» a una hipoteca de 800.000 euros (no quise saber a
Cantos afios por el bien de mi salud) que pagaban integra-
nente con el sueldo de él (3.000 euros). Con el sueldo de
1 (1,500 euros) era con lo que vivian. ¢Qué podian estar
iensando esas dos personas para hacer algo tan estiipido
[inancieramente?, me pregunto yo.
“Como en Espana todo sube... |
_Independientemente de que en el futuro la barba'm-
(i financiera que han hecho se demuestre una buena in-
version (apostarfa mi brazo derecho a que no), este es,
Jungue un poco excesivo, un ejemplo claro de cém‘o no
Ly que hacer las cosas. Todo esto sin contar que pudieran
imbargarles la casa ante un posible impago de la hipoteca,
‘osi bastante probable debido al alto grado de endeude%-
micnto al que se han sometido sin que nadie les haya obli-
iado. «Mire usted —le dije—, si se quiere comprar esa
oaso limagino que, teniendo en cuenta la hipoteca, el pre-
10 de esa vivienda rondaria el millén de euros], su mayor
Jcuco en esta vida, mi consejo hubiera sido el siguiente, ya
(e ahora no pueden ustedes mds que venderla: “Hasta que
nted no hubiese tenido una situacién holgada y una capa-
Jddiad de endeudamiento razonable (siempre en relacion a
Wi ingresos), que no es el caso, no debiera haberlo he-
o » «Ya estd hecho», me dijo. «Si, lo he entendido», le
Contesté, «Y, ¢qué puedo hacer?» «gSinceramente?» «Si»

o | Rezar!»

Me parece una situacion extrema dijo Andréu.

Si, gracias a Dios, no todo el mundo puede meterse
¢n una operacion de tanto dinero, pero ni te imaginas la
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cantidad de gente que esta entrampada en Espafia muy por
encima de su capacidad de endeudamiento. Somos el pafs,
en cuanto a viviendas se refiere, con mayor endeudamiento
por habitante del mundo.

—i Yo ayudo a que sigamos en primera posicién! —dijo
Javier.

—Si queremos llegar al objetivo tendremos que apren-
der a pensar con la cabeza y no con el culo —sentencié
Roberto—. El dar los pasos para conseguir la independen-
cia financiera es casi una ciencia, y hay una serie de cosas
claras que debemos hacer y otras que no. Si desde el inicio
nos estamos endeudando, no me meto para qué, ya que eso
es otro tema, por encima de nuestras posibilidades, enton-
ces nos estamos lastrando sin necesidad.

—Entendido.

—iVayamos contigo Andréu! Decias antes que tenias
hipoteca, deudas de tarjeta de crédito, préstamo del coche
y no sé qué mas...

—... un crédito facil —dijo la visita, terminando la fra-
se que Roberto dejé en el aire deliberadamente.

—En mi opinién estas claramente en el camino que si-
gue todo el mundo y, por lo tanto, algo habri que hacer
con la idea de cambiar el punto de partida —dijo Roberto.

—31, pero, ¢qué? —contesté el incrédulo.

—Salir de ese camino inmediatamente e intentar entrar
en el que te voy a ensefiar hoy. ¢No has venido para eso?

—¢Coémo lo hago?

—Vende algo —propuso Roberto.

Se hizo un silencio sepulcral en la estancia.

—No te gusta, ¢verdad? —continud al ver que el incré-
dulo no era capaz de articular palabra,
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—Me parece que es ahora cuando vamos a comenzar a
poner la casa patas arriba —dijo Javier en tono jocoso y
mirando a su amigo.

—Al principio, cuando decidimos emprender el cami-
no, ¢l gasto supondrd un porcentaje importante de nuestro
inpreso, pero a medida que desarrollemos el plan ese por-
centaje disminuird y tendremos el ansiado remanente para
poder realizar inversiones.

—¢Qué inversiones?

—Otra vez te adelantas; jten paciencia, que llegaremos
1 todo!

—De acuerdo.

—Una cosa para la que tendremos que estar prepara-
(o, ahora soy yo el que se adelanta, es para cambiar de ac-
lividad cuando llegue el momento, es decir, cuando tenga-
mos la suficiente preparacion.

- A qué te refieres con lo de «actividad»?

—Roberto llama actividad a lo que todo el mundo Ila-
nin trabajo. La diferencia para €l es que considera como
atividad algo que te gusta realizar y trabajo algo que no

cxplicé Carmen.

JPor qué dices que tendré que cambiar de actividad?

Muy sencillo, por dos motivos: el tiempo y los im-
[HICSLOS,

No entiendo.

Ll objetivo, creo que ya todos lo tenemos meridiana-
mente claro, tiene dos componentes importantes: tiempo y
dinero. Es obvio que si tu decision va por el camino de tra-
Lajar para alguien, es decir, ser trabajador por cuenta ajena,
dispondras de menos tiempo, pues tendris unos horarios

Lijos de trabajo.
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—¢Y los impuestos?

—En el punto de partida, el tipo porcentual de im-
puestos que tengamos que pagar tendra un impacto terri-
ble en el crecimiento de nuestro capital. Por ello habrd que
elegirlos con cuidado.

—¢Qué quieres decir con eso?; ¢acaso se puede elegir
qué impuestos quiero pagar?

—iPor supuesto! Como imagino sabras, en Espaiia, o
te habra contado Javier, existen diferentes tipos impositi-
vos para gravar las tres actividades m4s habituales: el que
grava la renta de las personas fisicas (puede llegar al cua-
fenta y cuatro por ciento de tipo marginal), el impuesto
sobre sociedades (aunque en algunos casos puede ser
mds bajo, ronda un treinta por ciento) y el que grava los
incrementos de patrimonio producidos, por ejemplo, en
la compraventa de acciones, futuros, fondos de inversidn
y viviendas (se computa dentro del impuesto sobre la
renta de las personas fisicas y asciende al dieciocho por
ciento).

—Hay notables diferencias.

—Efectivamente. Veamos: si trabajas por cuenta ajena
y ganas mas alld de una determinada cantidad el tipo por-
centual puede ascender a un 44 por 100 de tipo marginal,
¥, sin embargo, si nos dedicamos a la compraventa de ac-

ciones, o a la actividad a la que yo me dedico (futuros del
mercado de Chicago), «solo» pagaris el 18 por 100 de im-
puestos sobre los beneficios. Es decir, si tq ganas 100.000
curos anuales con tu trabajo, pagards, més o menos, el 44
por 100 de esa cantidad y te quedaran 56.000 curos netos
para poder realizar inversiones. Por el contrario, a mi me
quedaran 82.000 euros netos (después de pagar los 18.000
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curos de impuestos que suponen el 18 por 10'0). Imagina
l que puede suponer esa ventaja que de part1c.1a. tengo, y
Wno tras afio. Mi ventaja, en igualdad de condiciones, ira
incrementandose en mayor cuantia, o dicho de otra mane-
i llegaré antes al objetivo. )

—Si, pero mi trabajo por cuenta ajena es'?fljo y seguro.

—iDéjate de tonterias! De un empleo fijo te pueder%
cchar con una rapidez pasmosa. En la vida no hay nada ni
sepuro ni fijo, y mucho menos un empleo.

—Retrocedamos un poco y centrémonos en el rema-
nente, en el dinero que nos queda después de pagar im-
puestos: cuando, a lo largo del camino, adquiramos el co-
ocimiento necesario seremos capaces de empleatlo de
[brma conveniente (ya que conoceremos perfectamente las
Armas a utilizar) en inversiones adecuadas para que nues-
(1o capital vaya creciendo apenas sin darnos cuenta (es una
[orma de hablar, ya que, como dice André Kostolany, ten-
(remos que estar atentos para: «solamente mirgr de' vez en
cuando la marcha de las cotizaciones, pero... sin mirar de-
masiado el precio»). Aprenderemos a usar parte de ese ca-
pital, utilizando la magia del capital compuesto, para cons-
(ruirnos nuestro plan de pensién privado.

-¢Se puede hacer eso?

-l qué? | . |

“Un plan de pensién sin acudir a una entidad finan-
ciera,

-i]a, ja, ja!, por supuesto que se puede, y de una ma-
nera mas eficiente, inteligente, con mayor liquidez (por si
(enemos alguna contingencia), pagando menos impue?tos y
muchisimas menos comisiones, Todo ello unido hara que

NUestro |)l‘()c[li(‘lu financiero «caseron sen maejor en cuanto
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a rentabilidad, liquidez y control del riesgo que uno con-
vencional.

—Explicards c6mo hacer el plan de pensién, ¢no? —pre-
gunt6 Carmen,

—No te preocupes.

—Intuyo que ahora no es el momento —aseguré An-
dréu.

—Aciertas. Hay un momento para cada tema y las ca-
sas se empiezan por los cimientos, que es lo que estamos
haciendo hoy.

—iVamos, rollista! —exclamé Carmen.

—iMuy bien! jVayamos con los cimientos! En primer
lugar pondremos los del «PLANTEAMIENTOs.

—Explicate —dijo Carmen.

—Sinceramente, lo que es trazar uno con la idea de llegar
al objetivo es bastante sencillo y es precisamente lo que vamos
a desarrollar, desde ahora y hasta que comencemos a hablar
de los productos financieros (armas necesarias), que estoy
seguro de que es lo que mds os interesa —sentencié Roberto.

—iRazén tiene usted, sefior Santa Rita! —exclamé Ja-
vier.

- —¢Cbmo es ese «sencillo» planteamiento? —preguntd
jocoso y claramente interesado Andréu Malfiat.

Roberto tomé la hoja de papel en blanco y el lapiz que
le extendié Carmen en ese momento, colocé el folio, en
posicién apaisada, encima de la mesa de centro que le se-
paraba de Andréu y justo enfrente de este.

En la parte izquierda del papel dibujé una equis y de-
bajo escribié «PUNTO DE PARTIDA.

En la parte derecha del folio dibujé otra equis y debajo
escribié «OBIETIVO»,
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[/ni6 los dos puntos con una linea, describiendo un
cvaperado zigzag, y escribid el «CAMINO» y debajo, y entre
jircntesis, la palabra «PLAN».

Acabé su dibujo colocando arriba el titulo: EL PLAN-
I AMIENTO.

—¢Esta claro?

—¢Puedes explicatlo?

—Simplemente tendremos que ir del punto de partida
Al objetivo, y solo existe una condicién, como podéis ver
e el dibujo.

—sQué condicién? —pregunté muy atento el incré-
dulo.

—No se puede ir nunca de donde estamos adonde
(ueremos ir en linea recta (lo que hace todo el mundo y
(e obviamente no funciona): hay que ir haciendo cosas
Jilerentes, tomar un camino poco transitado.

~¢Eso significa el trazo en zigzag?

~Si, sefior: tendremos que hacer cosas diferentes, y
1o significa hacer cosas que no haga la mayoria.

~Esto se pone interesante —exclamé Javier.

Lo voy viendo por momentos.

-Analizaremos nuestro punto de partida, mejor di-
ho, ¢l de Andréu: el objetivo (compuesto de una parte
imaterial, dinero, y otra inmaterial; cémo usaremos el tiem-
o, en qué actividades, una vez lleguemos a la meta) que
(ueremos alcanzar y que vamos a marcar dentro de un mo-
mento y con el mayor detalle del que seamos capaces.
(.omo veis ese trazo en zigzag describe el CAMINO que ten-
dremos que recorrer. A estos tres conceptos, por dltimo, le
anadimos el PLAN (conjunto de normas y acciones necesa-

(s para recorrer NUestro camino y tomar, s nos lo mere-
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cemos y por propio derecho, nuestro premio). Y, asi, y con
todos estos elementos, tenemos el «sencillo» PLANTEA-
MIENTO del que os hablaba antes.

—Parece razonable —asintié Javier.

—Planteamiento: punto de partida, objetivo, camino y
plan —resumié Carmen.

—¢Y las armas?

—LEstas, por supuesto, estan dentro del plan: cémo tene-
mos que comportarnos ante las diferentes inversiones que
estan a nuestra disposicion en el mercado, es decir, a cuales
tenemos que prestarles atencién para que entren a formar
parte de nuestro plan y a cuales no tenemos que hacerles
ni caso.

—De momento estoy de acuerdo —asintié Andréu.

—¢Por dénde empezamos? —pregunté Javier, que co-
menzaba a mostrarse mas ansioso que en su primer fin de
semana.

- —¢Qué os parece si empezamos por definir el PUNTO
" DE PARTIDA? —pregunté Roberto.

—LEso, vamos a lo practico —dijo Malfiat.

—La mayorfa de las personas quieren jugar, darle pata-
das a un balén (fitbol), datle a la tecla (especulacién), po-
nerse a los mandos de un coche (conducir), antes de cono-
cer la teorfa, las reglas del juego en el que van a participar,
y eso es el colmo de la ineficiencia y una soberana tonteria,

—S, pero vamos al grano —insistié Andréu, cada vez
mas impaciente.

—Antes de nada quiero decir que en nuestro pais (en-
tendamoslo como un conjunto de individuos que tienen
unas costumbres y habitos que se transmiten como una

plaga a sus individuos) tenemos una serie de comporta-
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nicntos; estoy seguro de que sois capaces de entender lo
(ue os voy a explicar. ..

—Quieres decir —interrumpié Andréu— que los espa-
oles tenemos unos habitos que también son seguidos
cuando actuamos como individuos y que, bajo tu punto de
Vista, algunos de estos pueden ser negativos o un obstaculo
1 I hora de conseguir nuestro objetivo.

~iNi yo lo hubiese explicado mejor! —exclamé Javier,
ilubando a su amigo—. jSorpréndame, sefior Santa Rita!
_En primer lugar, el sistema de previsién social (Segu-

ticlad Social), del que ya hay altos mandatarios de diferen-
{4 importantes estamentos de nuestra sociedad que estin
cmpezando a «insinuar» que se encuentra en riesgo
(;cuando el rio suena, agua lleva!) y aconsejan al «perso-
iiuls (nosotros, la masa) que vaya pensando en suscribir
lanes de pensiones privados (nosotros disefiaremos el
nestro) para intentar cubrir la jubilacién. Este sistema, en
alpunos casos, resulta interesante. Pero en la mayoria de
lon casos lastra de manera determinante el crecimiento y la
pioductividad. ;Cudntos de nosotros conocemos alglin
Compaiero de trabajo que lleva ni sé cuanto tiempo de
linja cobrando sin merecerlo! ;Cuantos casos conocemos
¢ personas que estan cobrando el paro y prefieren estar
“11 csa situacién que volver a trabajar! ¢Eso es productivo?
[o. I, sin duda, un lastre para el pafs.

¢Qué constituye, bajo tu punto de vista, el segundo
lastrer

1l horario «tercermundista» por el que se rige Espafia.

¢l horario?

ll".l horario de trabajo de nueve a dos y de cuatro a

alete y. .. todo lo que ello trae consigo, in nuestro pais rige
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la cultura del estar en vez de la del hacer, del parecer que

se hace y ser poco eficientes, del estar en el trabajo para

que lo vea el jefe o los compaiieros.

—CCierto.

—Y no vengais ahora con el rollo de: «Si, tienes razon,
pero como en Hspafia no se vive en ningin sitio.

—Pero eso es verdad.

—El qué?

—iQue como en Espafia en ningtn sitio!

——¢No serd que los que decimos eso no hemos vivido
en ningin otro lugar? —pregunté Javier.

—iJa, ja, ja!, muy bueno, Javier —dijo Carmen.

—LEs cierto; en el mundo hay muchos sitios donde se

vive igual o mejor que aqui: todos los lugares tienen sus co-

sas buenas y malas, y si queremos mejorar hay que aprender

de lo bueno de cada cultura y, sobre todo, experimentar.

—Doy fe —asintié6 Carmen.

—¢Qué lleva aparejado el horario? —pregunté Roberto
en voz alta—. Comer tarde, salir tarde del trabajo, unas ca-
fiitas, casi siempre hasta tarde, acostarse tarde, dormir poco
(somos un pais de mal dormidos, aspecto peligrosisimo
para el crecimiento y el desarrollo), ya que, nos acostemos a
la hora que nos acostemos, quien mas quien menos tendre-
mos que levantarnos temprano para ir a trabajar. .. ¢Sigo?

—¢Tienes algo contra esos habitos? —pregunté el in-
crédulo.

—Contra algunos de ellos, por supuesto que no; soy al
primero que le gusta ir de cafias cuando estoy en Madrid
(sin lugar a dudas, el sitio donde mejor tiran la cerveza),
Ademis, os diré una cosa: nos viene fenomenal que todo
funcione asi.
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—¢Por qué? —pregunt6 Andréu. '

—Aclaro: nos viene muy bien que la mayoria piense
y actie asi para los que en su dfa emprendimos el can}in_o y
(ucremos seguir en él, pero sobre todo, y aspecto mas im-
portante hoy, a los que vais a emprenderlo.

—Pero, ¢por qué? —insisti6 la visita.

—Nos beneficiaremos de que todo el mundo ha deci-
dido ir por el camino que siempre esta atestado de gen.te y,
Jin darse cuenta, nos dejan libre uno para nosotros solitos.
Aprovecharemos el rebufo y la energia que desprende y
|esaprovecha un «monstruo» tan grande al moverse para
i1 hacia delante sin apenas esfuerzo. jNosotros no desapro-
vechamos absolutamente nada! Como en las artes marcia-
s, usaremos el impulso y la energia de nuestro contrin-
Cante para nuestro beneficio. Como me decia siempre un
sian profesor que tuve hace tiempo: «No olvide nunca lo
(e le voy a decir, sefior Santa Rita; tiene que haber tontos
i1 ¢l mundo para que los listos podamos vivir».

- Joder!

Iintendido el significado de la «frasecita».

Después de todo esto... «Qué cofio dice este tipo»,
o estaréis preguntando. ¢No es cierto?

Pues si, la verdad.

I'stos dos aspectos (tipicamente espafloles, entre
airos muchos) hacen que el comportamiento general y co-
lectivo sea casi idéntico, asi que: si queremos triunfar, hay
(e variar el horario (intentar seguir uno, bajo mi purllto de
Vinti, mds racional) y fabricarse un plan de pensién privado.

Ademads, no tendremos més remedio —dijo Javier
Miirtos.

[0 siento, me acabo de perder ——dijo Andréu.
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—No te preocupes, que enseguida te encontraris. Ja-
vier se refiere a que lo veremos cuando nos adentremos en

el mundo de los futuros. Para nuestra nueva actividad hay

unos horarios de mercado muy concretos, lo que nos obli-

gara a variar nuestro horario «tercermundista» para estar

bien fisica y mentalmente si queremos ganar dinero y no
perderlo.

—Tengo unas ganas tremendas de adentrarme en el
mundo de los futuros —repitié Andréu.

—Lo sé.

—DMe conté Javier tu horario y no veo por qué tengo
que seguir algo tan estricto: pareces un monje.

—3I, como acabas de decir, tanto te interesa y quieres
dedicarte a los futuros, tendras que variar muchos de tus
habitos, y, sin duda, uno de ellos serd tu horario.

—¢Qué mas?

—Cambiar lo necesario para estar bien fisica y mental-
mente para poder sentarte cada tarde delante de las panta-
llas con un minimo de garantias, porque uno de los aspec-
tos mds importantes que hay en el mundo de la inversién
en futuros es desarrollar la capacidad de adaptar nuestras
emociones para que no nos coman y poder asi enfrentar-
nos con un minimo de garantias al mercado.

—Suena duro.

—Al principio, bajo mi punto de vista, todo esti rela-
cionado; en mi caso, para encontrarme bien necesito crear
una rutina determinada. Por supuesto, no tienes por qué
seguir la mia, pero, siendo sinceros, jno estaria mal que lo
hicieses y cambiases tu horario! —exclamé Roberto con
una mueca histrionica y tono serio.

~—FEres incorregible —dijo Carmen,
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—:Sabéis qué tres cosas decia el armador y multimillo-
nario griego Aristoteles Onassis que eran imprescindibles
|rira ser rico? —pregunté casi sin respirar.

—No tengo ni idea —mintié6 Andréu, sorprendido
norque, segtn le habfa contado Javier, solo eran dos.

—Estar siempre moreno y levantarse pronto.

—Y eso, ¢qué quiere decir?

—Imagino que lo primero lo decfa con la idea de dar
ina buena imagen (en nuestra cultura se identifica con
huena salud, aunque sea todo lo contrario: el sol es muy
perjudicial). Y lo de levantarse temprano serfa para llevar
ventaja sobre sus competidores (para cuando ellos se le-
vanten, ta habras adelantado muchas cosas).

—Tiene sentido.

—Por ejemplo, en mi caso, me levanto a las siete de la
imanana, desayuno, doy un paseo por la playa, leo, me oxige-
o, como a las doce o doce y media, echo una breve siesta
(cuarenta minutos) con el objetivo de estar convenientemen-
i despierto a las tres de la tarde para trabajar las dos horas
(maximo) en el mercado de Chicago. Cuando consigo el ob-
jctivo (de ganancia o de pérdida) y aunque hayan transcurri-
(o treinta minutos, apago las pantallas y me voy. ¢Adénde?
A hacer deporte. Ceno entre ocho y ocho y media, leo un
poco y me acuesto temprano. Llegar a esta rutina me ha cos-
(ncdo mucho: para mi acostarme antes de la una de la mafia-
na era practicamente imposible. En mi caso he comprobado
(ue a mi me funciona y hasta que no deje de hacerlo seguiré

practicandola. Buscar la vuestra, pero pensar que tiene que
permitiros estar relajados y en buenas condiciones para lle-
var a cabo vuestro cometido: estar delante de las pantallas

durante un maximo de dos horas para operar en los futuros.
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—No te preocupes, que enseguida te encontraras. Ja-
vier se refiere a que lo veremos cuando nos adentremos en
el mundo de los futuros. Para nuestra nueva actividad hay

unos horarios de mercado muy concretos, lo que nos obli-
gard a variar nuestro horario «tercermundista» para estar

bien fisica y mentalmente si queremos ganar dinero y no
perderlo.

—Tengo unas ganas tremendas de adentrarme en el
mundo de los futuros —repitié Andréu.

—Lo sé.

—DMe cont6 Javier tu horario y no veo por qué tengo
que seguir algo tan estricto: pareces un monje.

—Si, como acabas de decir, tanto te interesa y quieres
dedicarte a los futuros, tendras que variar muchos de tus
habitos, y, sin duda, uno de ellos serd tu horario.

—¢Qué mas?

—Cambiar lo necesario para estar bien fisica y mental-
mente para poder sentarte cada tarde delante de las panta-
llas con un minimo de garantias, porque uno de los aspec-
tos mds importantes que hay en el mundo de la inversién
en futuros es desarrollar la capacidad de adaptar nuestras
emociones para que no nos coman y poder asi enfrentar-
nos con un minimo de garantias al mercado.

—Suena duro.

—Al principio, bajo mi punto de vista, todo esta rela-
cionado; en mi caso, para encontrarme bien necesito crear
una rutina determinada. Por supuesto, no tienes por qué
seguir la mia, pero, siendo sinceros, jno estaria mal que lo

hicieses y cambiases tu horario! —exclamé Roberto con
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—Fres incorregible —dijo Carmen,
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~¢Sabéis qué tres cosas decia el armador y multimillo-
irio griego Aristoteles Onassis que eran imprescindibles
[1ira ser rico? —preguntd casi sin respirar.

~No tengo ni idea —mintié Andréu, sorprendido
porque, segln le habia contado Javier, solo eran dos.

—Estar siempre moreno y levantarse pronto.

—Y eso, ¢qué quiere decir?

~Imagino que lo primero lo decfa con la idea de dar
i buena imagen (en nuestra cultura se identifica con
Licna salud, aunque sea todo lo contrario: el sol es muy
perjudicial). Y lo de levantarse temprano serfa para llevar
ventaja sobre sus competidores (para cuando ellos se le-
vinten, ta habras adelantado muchas cosas).

~Tiene sentido.

~—Por ejemplo, en mi caso, me levanto a las siete de la
ianana, desayuno, doy un paseo por la playa, leo, me oxige-
o, como a las doce o doce y media, echo una breve siesta
(uarenta minutos) con el objetivo de estar convenientemen-
i despierto a las tres de la tarde para trabajar las dos horas
(maximo) en el mercado de Chicago. Cuando consigo el ob-
jtivo (de ganancia o de pérdida) y aunque hayan transcurri-
o treinta minutos, apago las pantallas y me voy. ¢Addnde?
A hacer deporte. Ceno entre ocho y ocho y media, leo un
[0c0 y me acuesto temprano. Llegar a esta rutina me ha cos-
ticlo mucho: para mi acostarme antes de la una de la mafia-
li era practicamente imposible. En mi caso he comprobado
(ue a mi me funciona y hasta que no deje de hacerlo seguiré
practicandola. Buscar la vuestra, pero pensar que tiene que
hermitiros estar relajados y en buenas condiciones para lle-
vt a cabo vuestro cometido: estar delante de las pantallas

durante un maximo de dos horas para operar en los futuros.
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—Para estar concentrados dos horas delante de la pan-
talla no me parece que haga falta nada especial —dijo el
incrédulo con aire de suficiencia.

—No sabes lo que dices: hay que estar muy bien pre-
parado fisica y mentalmente para ponerse ese periodo de
tiempo; mas es perjudicial a los mandos del «bélido.

—Hazle caso —le aconsejé Carmen.

—De acuerdo —sucumbié Andréu.

—Dale —dijo Javier.

—Llevo once afios sin salir por la noche —salté Rober-
to, cambiando de tema.

—iAnda ya! —exclamé el incrédulo.

—UFs cierto —asinti¢ Carmen.

—Si lo dice ella, me lo creo; pero lo que no me creo es
que solo trabajes dos horas. Confieso que desde que me lo
dijo Javier pensé que era imposible, un cuento chino. jPor
qué solo dos horas?

—FEs por la diferencia horaria que tenemos con Chicago.

—Por cierto, ¢cudl era la tercera cosa que decia Onas-
sis? —preguntd Javier.

—Decia que desde los veinte a los cuarenta los hom-
bres perdemos demasiadas energias y tiempo en perseguir
a las hembras, y eso merma nuestra capacidad para llegar a
donde queremos.

—iJa! —exclamé Andréu.

—No os la iba a decir, ya que creo que el sefior Onassis
llego a ser millonario y esta tercera cuestién no la observé
demasiado que digamos.

—Avancemos —dijo Carmen.

—¢Cuidl es tu punto de partida? —preguntéd Roberto,
mirando a Andréu,
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—¢En qué sentido?

—Tenemos que tener claro de dénde partimos, con
(Ju¢ contamos, es decir: ciudad donde vives, si eres propie-
tario de vivienda, si tiene hipoteca, dinero en efectivo, ac-
ciones, dinero «invertido» en fondos, cualquier tipo de
dcuda que tengas contraida, si tienes coche, tu sueldo, in-
presos extraordinarios, tarjeta de crédito; en fin, todo.

—¢Para qué todo esto exactamente?

—Es el primer paso (después marcaremos el objetivo,
donde queremos llegar). Fundamentalmente para saber de
(¢ nos tenemos que desprender, aligerando la pesada mo-
chila que llevamos cargando durante afios y que, apenas
win darnos cuenta, nos impide avanzar por el camino hacia
li independencia financiera.

—iCofio!, si que vamos a dar la vuelta a las cosas —dijo
¢l incrédulo.

—iNo sabes bien de qué manera! —exclamo Javier.

—¢Cual es su punto de partida concreto, seftor Mal-
[tat? —repitié Roberto.

——Veamos: tengo cuarenta y cinco afios, vivo en Barcelo-
na, casado, un hijo; tengo un sueldo de 36.000 euros brutos
anuales; tengo una casa, residencia habitual, valorada en
100.000 euros, con una hipoteca pendiente de 150.000 euros;
una segunda en Aguilas (Murcia), valorada en 200.000 eu-
ros, con una hipoteca de 50.000, y unos 15.000 euros entre
acciones, fondos y plan de pension (4.000 euros). Tengo un
préstamo de esos rapidos de 6.000 euros.

——¢Qué horario de trabajo tienes? —Ile interrumpid
Roberto.

—De ocho y media a una y media, y de cuatro y media
i sicte y media,
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—iTercermundista! —exclamé el anfitridn.
—Horrible —afiadié Carmen.

—¢Quién te ha metido en este berenjenal? —pregunté

Roberto.

—Yo solito.

—¢Es lo que quieres?

—Ahora no lo sé, me haces dudar.

—No me fastidies, ¢cémo puede existir alguien que
esté a gusto con ese horario?

—¢Cuando podré dejar de trabajar? —dijo Andréu
como quien pregunta al médico después de haberle ex-
plicado los sintomas y esperando un rapido diagnés-
tico.

—No vayas tan rdpido. Primero tenemos que trazar
una estrategia para resolver este entuerto y ver si estds dis-
puesto a hacer lo que te proponga, sefior Incrédulo.

—Cada vez menos, sefior Santa Rita —dijo Javier.

—¢Cuéndo serd el momento adecuado? —repitié An-
dréu.

—Depende; en mi caso decidi que el momento fuese al
principio. Cambié todo de manera radical; mas reconozco
que no debiera ser asi. Siempre digo que soy un magnifico
ejemplo de persona que ha conseguido el objetivo, pero
soy un pésimo ejemplo si nos atenemos al camino radical
que decidi tomar para llegar a él.

—Y con esto que me dices, Jtt eres la persona que nos
- pretende ensefiar?

—Precisamente porque sé el camino que no hay que
seguir, os voy a ensefiar el adecuado. Igual que cuando he-
mos hablado de las diferentes costumbres de los paises, to-

memos lo positivo y desechemos lo negativo,
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I'ra una broma. Estamos convencidos de que nos en-
contramos en el lugar adecuado —djijo Javier.

No hay problema. Veremos que cuando seamos ca-
ices (cuando alcancemos el nivel de conocimiento ade-
ciindo) de generar el mismo dinero que ganamos en nues-
(1o trabajo por cuenta ajena y en menos tiempo, nos surgira
ol lilema, y entonces si tendremos que elegir.

¢ Habra riesgo?

Sin duda, todo en la vida tiene riesgo; no podras
aplicar aquello de: «hasta que no tenga algo seguro no de-
jure mi trabajo». Estards en el aire durante un tiempo; es
mevitable.

¢(Qué debo tener en cuenta a partir de ahora?

Primero: tener claro dénde estds y lo que tienes
(nra esto no estaria mal que te pusieses en la soledad del
cipejo de tu bafio, como hice yo, y te lo preguntes), funda-
micntalmente con la idea de aligerar el equipaje y utilizar
lon recursos (talentos y limitaciones que tienes) con la ma-
yor cliciencia posible. Segundo: saber que el tiempo es vi-
tl v no se puede entregar asi como asi, y si queremos al-
canzar el objetivo es ciertamente complicado hacerlo
tiubajando por cuenta ajena (lo entregamos por muy
poco). Y por tltimo: tener muy claro el impuesto que pa-
sy el que quieres pagar.
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¢ CUAL ES TU OBJETIVO?

a:Sabes cual es una de las diferencias principales entre
lina persona que consigue sus objetivos y otra que no?

—Ni idea.

—Las que alcanzan el objetivo saben exactamente lo
(ue quieren, tienen una estrategia para conseguirlo, pien-
san antes de hablat, organizan bien su tiempo y lo dedican
i realizar acciones para conseguirlo, controlan sus gastos y
viven dentro de sus posibilidades, nunca critican sin cono-
cer ala persona o del tema del que hablan.

—Y, ¢los que fracasan?

—Hacen todo lo contrario. {Hacer examen de con-
ciencial "

—¢Cdémo marco mi objetivo? —dijo Carmen leyendo
la pregunta niimero cuatro.

—Solo las personas que tienen un objetivo definido y
tna estrategia para alcanzarlo lo logran. Asi que lo que va-
mos a marcar ahora mismo es ¢l objetivo; mds adelante ire-
mos viendo los pasos para conseguirlo,




—QCuenta el caso de tu amigo el del Maserati y el piso
en la calle Serrano, de Madrid —le animé Carmen.

—De acuerdo. Tengo un amigo que tenia un trabajo en
el que percibia una cantidad igual que la que cobra An-
dréu. Este «personaje» decidié endeudarse para comprar
un Maserati y, casi al mismo tiempo, heredé un piso en la
calle Serrano. «Un chollo», estaréis pensando. Al mes si-
guiente le echaron del trabajo y, haciéndose la pregunta de
donde estoy, se dio cuenta de que tenia un patrimonio im-
portante y no tenia liquidez. Me llamé por teléfono para
quedar, con la idea de que le asesorase. Quedamos y cuan-
do me conté la historia me pregunté: «¢Qué hago?».
«¢Quieres saber lo que haria yo?», le contesté. «Si.» «¢De
verdad?», volvi a insistir. ¢(Por qué es este tio asi de pesa-
do?, os preguntaréis. Cuando tengo dudas de lo que real-
mente quiere el interlocutor lo suelo preguntar hasta tres
veces, asi que ese dia estuve moderadamente pesado, ya
que hay una gran diferencia entre decir que se quiere algo
y que se quiera de verdad, y, como sabéis de sobra, no me
gusta nada que me hagan perder el tiempo. «Vende el piso
y el coche.» «No puedo hacer las dos cosas.» «Vende el
piso», le dije, viendo claramente por donde venian los ti-
ros. «Y, ¢dénde voy a vivir?» «Buscas un piso de alquiler
en Madrid, incluso en otra ciudad, y con el dinero de la
venta te disefio un plan financiero que te permitira vivir de
las rentas y no tener que trabajar nunca mds.» «Y, ¢dénde
voy a dar las fiestas?» «Vende el coche», le dije, cambiando
de estrategia. «No puedo.» «¢Por qué?» «jCémo voy a
aparecer por las discotecas sin el coche!» «Ponte a traba-
jar» «No lo tengo claro.» «No puedo», le dije. «¢Qué es lo

que no puedes?», me preguntd sorprendido. «lires patéti-
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(- tienes un p:eatrimonio suficiente para dejar de trabajar y
no cres capaz o de decidir nada interesante. Tienes un grave
problema.» M Koraleja: tenemos que ser conscientes de lo
(ue tenemos, s=saber dénde queremos llegar y estar dispues-
(0s a decidir y ~ aprender a desprendernos (es una auténtica
pozada quitar - cosas de nuestra vida, simplificar, ir ligeros)
de lo que sea o con tal de llegar adonde queremos. Con esa
cstipida indec:=isién no se puede ir a ningtn lado.

—Curioso —dijo Javier.

—Ya sé qur_e estdis pensando que vaya decision, que ya
05 gustarfa ter—er ese problema y cosas por el estilo; pero
pensar que pam ta cada persona su decisién, aparte de no ser
intercambiable=, es la mds importante. Asi que, a partir de
ihora preocupoaros de vuestros asuntos, vivir vuestras vidas
y no os fijéis emn la de los demds. jEsto es una orden!

—iSefior, =i, sefior! —exclamé Carmen.

—Sigue, poor favor —dijo Andréu, cada vez mas cerca
(¢ los postulacedos de Roberto Santa Rita.

—Despuée=s de esta breve historia, jplanteemos tu obje-
livo! ¢Seras ce=apaz de marcarlo? Si tienes problemas, no te
preocupes, qu ze te ayudaré,

—Antes gpguisiera saber cuindo alcanzaré mi indepen-
dencia financi-_era.

—La de c—=ada uno se encuentra en un lugar diferente,
pero la contes— tacion mas sencilla y directa que se me ocurre
¢s la siguiente: : alcanzaris la independencia financiera cuan-
o llegues a ce—onseguir un capital que, invertido en un pro-
ducto financie=ro, nos rente mensual o anualmente una can-
tidad previam = ente establecida para poder cubrir durante el
resto de mis - dias los gastos y caprichos (también previa-

mente definic dos) sin tener que trabajar. Es decir, cuando
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lleguemos al punto en el que el dinero trabaje para noso-
tros y no al revés. Si después de conseguido el objetivo de-
seo seguir trabajando... ese es otro cantar.

—Aytdame —pidi6 Andréu en la primera muestra de
flaqueza desde que llegé.

—Encantado —contesté Roberto—. Vamos a determi-
nar una cantidad, a la que yo le llamo GRAN CAPITAL, que
una vez conseguida, en un plazo determinado (yo me puse
diez afios, pero dependiendo de la cantidad a la que desee-
mos llegar podra ser mis o menos tiempo), me permitira
afirmar que he conseguido la independencia financiera
(poder vivir sin trabajar y asi tener tiempo para dedicar a
todas aquellas actividades que me satisfagan y que, tam-
bién, previamente habré definido). Asimismo tendremos
objetivos intermedios: mensuales, anuales y trianuales (los
tres primeros anos son importantes). Tenemos que darnos
de vez en cuando algtn «azucarillo», ya que si solo tuvié-
semos un solo objetivo a largo plazo correriamos el riesgo
de desanimarnos por el camino, y eso no puede suceder de
ninguna de las maneras. A la hora de marcar el objetivo
tengamos en cuenta que algin dinero evita preocupacio-
nes; demasiado, las atrae.

—Intentaré no pasarme.

—Tan solo tiene que ser algo ligeramente por encima
de lo razonable.

—Establezco mi independencia financiera en 5.000 eu-
ros netos al mes —sentenci6 el incrédulo.

—¢Completamente seguro?

—Si.

—No me cambies después las cantidades.

—No lo haré.

¢CUAL ES TU OBJETIVO? 73

—De acuerdo. Esa cantidad multiplicada por doce me-
ses hace un total de 60.000 euros netos al afio, ¢correcto?

—Si.

—Fl siguiente paso es elevar la cantidad neta para ha-
llar la cantidad bruta, que es la neta mas impuestos.

—¢Qué es eso de elevar?

—Es la manera de usar las matematicas para saber cudl
¢s la cantidad bruta sobre la que tenemos que pagar im-
puestos para obtener el neto de 60.000 euros. En nuestro
caso, ya que elegiremos qué impuesto pagar (el 18 por 100
correspondiente a los incrementos de patrimonio o plusva-
lias), vamos a tener que elevar a ese tipo impositivo para
hallar el bruto: si dividimos 60.000 entre 0,82 nos da un re-
sultado de 73.171.

—¢Esa es la cantidad bruta que tendria que percibir
para, después de impuestos, obtener unos ingresos netos
anuales de 60.000 euros? —pregunté Andréu.

—3Si, senor.

—Sigue.

—Ahora tendremos que elevar de nuevo.

—Me esta entrando vértigo —dijo Javier Martos en un
mal chiste.

—¢Qué tenemos que conseguir ahora?

—El GRAN CAPITAL: la cantidad que tenemos que lo-
prar, en el plazo de afios que sean, y que supone nuestra
independencia financiera total. Supone la cantidad que
una vez conseguida y, por ejemplo, invertida en una renta
lija sea capaz de darnos los 73.171 brutos anuales (60.000
netos) sin tener que trabajar o sin esfuerzo. Por ejemplo,
voy a ser conservador, supongamos que el gran capital, una

vez conseguido, lo colocaremos en un producto que nos
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rente el 5 por 100 anual. Elevemos de nuevo: si divido los
73.171 euros brutos entre 0,05 nos dari la cantidad total
(1.463,420 euros), que constituye su GRAN CAPITAL, sefior
Malfiat, es decir, su independencia financiera.

—¢Qué? —dijo Andréu, que estaba un poco mareado
con tanto calculo.

—LEn el momento en que tenga usted la cantidad cita-
da e invertida en ese producto al 5 por 100, le rentard
exactamente 73.171 euros brutos al afio, menos el 18 por
100 de impuestos hace una cantidad neta de 60.000 anua-

les, es decir, 5.000 euros netos mensuales. ¢No es lo que

usted queria?

—iExactamente! —exclamé el visitante.

—De acuerdo. ¢Podris vivir con esta cantidad el resto
de tus dias una vez la consigas?

—Como un marqués.

—¢Seguro?

—Seguro.

—¢'Te das cuenta de que ahora el dinero trabajara para
ti y que si no lo deseas no tendras que trabajar?

—DMe doy cuenta.

—Ahora ya tenemos nuestro punto de partida y nues-
tro objetivo.

—FEso parece.

—¢Qué toca ahora? —pregunté Javier.

—Ahora tenemos que empezar a andar.

—Yo pensaba que la independencia financiera consis-
tia en tener todo el dinero del mundo para comprar cual-
quier cosa que desee —dijo absorto el incrédulo.

—DPara m{ esa definicién no es vilida, Yo creo que to-

dos nos tenemos que marcar una cantidad que nos permita
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vivir como queremos y, asi, tener la posibilidad de usar
nuestro tiempo en lo que nos plazca. ¢Para qué queremos
(licz mil euros al mes si con cinco mil me basta para hacer
todo aquello que quiero?

~No estarfa mal tampoco —djijo Javier.

—QOs voy a contar una anécdota: tuve un alumno, muy
pracioso él, que cuando me conocié me agarré por banda
pura decirme cual era su objetivo. En un principio se hizo
(¢ rogar y no queria decirmelo, hasta que después de mu-
ho insistir se lanzé: «Un millén de euros... al diax». «Para
(u¢ quieres tanto.» «Para darle en los morros a mi padre,
(ue es el terrateniente del pueblo.» Le dije que me parecia
¢ xcesivo, pero que con su vida podia hacer lo que quisiese.
Ahi quedd la cosa. Comenzé el proceso formativo conmigo
((ue os explicaré ampliamente cuando hablemos de los fu-
iros) y al mes me dijo que él no podia estar simulando,
(que él necesitaba entrar en el mercado con dinero. «No es-
tas preparado todavia.» Dio igual; se empefd, abrié la
cuenta en el broker con 200.000 délares y entrd en el mer-
cado. El primer dia que operé, yo estaba cenando en Bar-
cclona; eran las once y media de la noche y mi mévil, que
cstaba encima de la mesa, comenzd a vibrar. Era él. Me
dijo que estaba dentro del mercado (siempre digo a mis
alumnos que a las cinco de la tarde fuera del mercado) con
una posicién. Obviamente, le dije que se cerrase; me dijo
(que no podia, ya que ahora estaba en pérdidas. «Entonces
lendras que estar toda la noche pendiente del mercado.» Es
lo que hizo. Resumiendo: este «atontado» tuvo que cerrar
la posicion a la mafana siguiente con 40.000 délares de
pérdida. No escuché mis consejos, ninguno de ellos, pen-

sando que sabia mas que yo y que nada mas entrar en el
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mercado con esa gran cantidad de dinero se iba a «forrars,
Analicemos la situacién: entré a operar con dinero muy
pronto; no estaba entrenado en el enfrentamiento psicolé-
gico con el mercado, con una cantidad desorbitada de di.
nero; no siguié ninguna férmula de gestién monetaria; no

colocé szop de proteccién, y no hizo dos semanas de prac-
ticas con la plataforma del broker antes de entrar al merca-

do con dinero; resultado: catistrofe, Es muy posible que
esta haya sido una de las carreras mis cortas en la historia
de la operativa en futuros.

—cLe incluimos en la estadistica del 90 por 100 de
perdedores? —preguntd Javier,

—Por supuesto —dijo Andréu.

—Esta es la clara demostracién de que no todo el mun-
do pierde todo en seis meses, sino que hay mucha gente
que, por unos motivos u otros, se retira antes de empezar.
Es imposible que alguien sin preparacién pueda conseguir-
lo. Por eso, el campo de batalla esté lleno de cuerpos muti-
lados. jHacedme caso!

—Menudo elemento.

—Sigamos con tus ndmeros razonables y olvidemos la
idea de conseguir cantidades desorbitadas que no sirven
para nada —sentencié Roberto.

—Esté claro —dijo Andréu impaciente.

— Vayamos con otro tema que, para mi, tuvo importan-
cia capital: el lugar donde deseo vivir. ¢Dénde te gustaria
vivir? —pregunté Roberto a Andréu, mirdndole directa-
mente a los ojos.

—LEn Palma de Mallorca, por ejemplo.

—Lo deseas de verdad.

—SI.
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¢Por qué esperar?

Ahora mismo no encuentro ninguna razén para ha-
orlo —dijo el incrédulo, contagiado por el entusiasmo y la
¢luridad con la que Roberto exponia las cuestiones.

No te ha pasado muchas veces que dices: «cuando
prise esto haré lo otro» y... nunca pasa lo que dices y nun-
it haces lo que deseas.

~Muchas, es verdad.

—iEl momento de hacer las cosas siempre es YA, ahora
imismo! —exclamé Roberto—. Asi que no vamos a esperar,
vimos a plantear todo ahora mismo; luego ya veremos
cuundo comenzamos a ejecutarlo.

—Me parece un maravilloso inicio. Pero, ¢por qué
cambiar todo? —preguntd Andréu.

—No vamos a cambiar todo; cambiaremos solo aquello
(ue sea necesario y que suponga un lastre. Algunas cosas
[ costard cambiarlas, pero, si te convences de que es nece-
wirio, no habra problema: todo estd en la mente, y el ser
liumano hace siempre aquello que desea, y si no lo hace es
(que no lo desea con suficiente fuerza. Has venido.aqui:
porque no crees, a oir qué es lo que tengo que decir. Mi
cometido hoy es decirte claramente lo que yo haria en tu
situacién y como lo harfa. Después. .. haz lo que quieras.

—De acuerdo. |

—Hay veces que al hacer preguntas tan s1mp1§s como
donde me gustaria vivir realmente, y al pensar seriamente
la respuesta, nos damos cuenta de que quizd no estamos
donde deseamos. {Si es asi, tenemos que cambiar ya! La
vida es muy corta y no podemos desperdiciar el tiempo.
¢Recuerdas la historia de mi amigo, el que cada vez que

podia «hufa» de Madrid?
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iComo para olvidarlo!
Pensemos entonces, con todas nuestras fuerzas, en
donde nos gustaria vivir. Seguramente, si como parte de

nuestro plan damos el paso, ahorraremos mucho dinero y -

viviremos mucho mejor. En los pafses anglosajones, Estados
Unidos, por ejemplo, las personas se mueven, no tienen
problemas para coger las maletas y cambiar de estado si
creen que van a aprender o mejorar. En Espafia, para que
una persona deje su ciudad, hace falta poco menos que un
milagro, y no digo nada si tiene que cambiar de pafs. Yo,
personalmente, no me encuentro en ese grupo, ¢y ti?

—De momento, si. Pero estoy dispuesto a cambiar,

—LEntendido —dijo Roberto.

—iVayamos al grano!, por favor —pidié Andréu.

—Vayamos.

—¢Qué debemos tener en cuenta a partir de ahora?
—pregunto esta vez Javier.

—Saber desde el primer dia en el que inicies el camino
donde quieres llegar (el objetivo, premio gordo); ser cons-
cientes, ya que lo deseas con todas tus fuerzas, de que has-
ta que no lo consigas no pararas, dejando las excusas a un
lado y, sobre todo, teniendo claro el plan que vas a seguir,

6
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¢ Cémo empezamos? —preguntd el incrédulo.
" —Con ciertas normas.

—Me lo temia —dijo Javier.

— Antes de deshacerte de toda la basura y prejuicios
(Jue encorsetan tu mente, solo tienes que preguntarte cual
cs tu meta en la vida y qué has pensado hacer para alcan-
sarla. Es asi de simple. Y, ahora, vamos a ir precisamente
con esas «cosas» que tenemos que hacer. ¢(Entendido?

—Si. '

—El primer aspecto a tener en cuenta es: organllzar
nuestro tiempo mediante un horario; cada persona tiene
(ue establecer el suyo, pero no creo que el mio esté muy
desencaminado. Organizar el tiempo para dormir, hacer
deporte, operar en futuros, revisar nuestro plan de pension
privado, leer, comer, ocio, organizar hasta el tiempo de los
fines de semana. El tiempo es el bien més valioso de que
disponemos y no podemos permitir que se nos escape en-
tre los dedos de las manos (eso es lo que hacen los medio-
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cres y los que no tienen las cosas claras), asi que hay que
organizarlo para poder exprimirlo al maximo.

—Queda claro.

—¢Qué tal comes?

—No me quejo —contesté jocoso Andréu.

—Digo desde el punto de vista nutricional: a la maqui-
na hay que darle combustible de calidad.

—3Supongo que normal.

—El segundo punto es la dieta. Aprender (si para ello
tenemos que comprarnos y leernos un par de libros de nu-
tricion... adelante) a comer sano y correctamente.

—¢Sabes cual va a ser tu trabajo a partir de breves fe-
chas?

—¢Las inversiones? —dijo rapidamente Andréu.

—¢Algunas en especial? —insistié Roberto.

—Los futuros.

—jCorrecto! Vayamos al tercer punto: decidir el pro-
ducto en el que vamos a trabajar y para el que tengo prepa-
rada una tarjeta «fuera de programa». Sé que todavia no
estdis preparados para muchas cosas de las que vais a escu-
char, pero voy a imaginar que ya habéis adquirido todos los
conocimientos necesarios y estais preparados para ejecutar
todas y cada una de las acciones que os voy a proponer.

—La decisién es clara: los futuros —repiti6 Javier.

—Tienes razén, pero no solo eso —dijo Roberto.

—jAnda!, esto si que es una sorpresa —exclamé Ja-
vier.

—Paciencia.

—Sigamos —ordené Carmen.

—¢Qué tal estamos de gastos? —preguntd Roberto.

—Supongo que como todo el mundo,
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‘Fra una pregunta retorica.

—Vale.

—Cuarto punto: ser consciente de los gastos en que in-
Currimos y realizar solo aquellos que sean necesarios y efi-
cientes (no hace falta que diga mds respecto a este tema, ya
(ue estoy seguro de que Javier te lo comenté sobradamen-
i al explicarte como transcurri6 nuestro primer fin de se-
inana y, también sé, que no es lo que mas os interesa hoy).

—Cierto.

—¢Sueles leer habitualmente? O eres de esos que di-
cen chorradas, y encima lo cuentan, del tipo: «no me gusta
leer» o «yo solo leo un libro al afio y mas concretamente en
¢l mes de vacaciones»

—Soy de los segundos; lo siento —confirmé Andréu.

—iQué pena!

—iJa, ja, ja! —solt6 en forma de carcajada Javier Martos.

—A partir de hoy vas a cambiar —ordend Roberto sin
liicer caso al comentario del nuevo visitante. Punto quinto:
lcer libros sobre temas relacionados con la consecucién de
nuestro objetivo, que no es otro que la independencia fi-
nanciera,

——Quiero conocer qué libros han sido importantes en
(1 vida —djijo Javier.

~Te has adelantado. Al final os haré una lista. ¢Le pa-
rece bien, sefior Martos?

Lo llevo esperando un aflo, sefior Santa Rita.

Qs garantizo que os sorprenderéis con la lista.

—sPor qué? —pregunté Andréu.

Qs imaginais que para tener éxito en las inversiones
¢8 necesario poseer unos conocimientos especializados y

determinados, y creo que os Hlevaréis sorpresas.




82

—Esperaremos a comprobarlo.
—Aunque parezca curioso, la consecucién de nuestro

objetivo no solo es una cuestién de dinero, sino de creci-

miento vital.

—Javier, ¢definirias a Andréu como una persona orde- |

nada?
—Ordenado hasta la compulsién, dirfa yo.
—El sexto punto es el orden: hay que ser ordenado,

pero tampoco hasta el extremo de la obsesién. Mantener |
todo ordenado en nuestra vida: la casa donde vivimos,

nuestros libros, nuestra ropa, documentos (como tendre-
mos menos relacién con los bancos, imaginad la cantidad

de papeles que no tendremos que revisar y ordenar cada :

tin de semana); en fin, MANTENER TODO ORDENADO. Recor-
dad: todo lo que nos haga progresar nos acerca al objetivo.

—Tomo nota —dijo el incrédulo.

—Ahora que ya tenemos claro el punto de partida (con
qué contamos) y el objetivo (dénde queremos llegar), jva-
mos a deshacernos de todo lo superfluo, de todas las cosas
que nos molestan en nuestra vida, que nos distraen mental-
mente, aunque muchas veces no nos demos ni cuenta, y
que pesan mucho, bastante mas de lo que podamos llegar a
imaginar.

—¢Deshacernos? —pregunté molesto Andréu.

—iMira! —exclamé Roberto, que habia percibido la
intencién del incrédulo—, yo te digo lo que harfa en tu si-
tuacion y después haces lo que consideres oportuno. ¢No
me has pedido claridad al inicio del dia?

—Si.

—Pues alla vamos.

—Continta, por favor —dijo Javier,
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En tu caso creo que debieras deshacerte de tu segun-

i vivienda, vender las acciones y los fondos de inversion,
y, por supuesto, no volver a realizar ninguna aportacién
imas al plan de pension.

—Asi, ¢sin mas?

—Fxacto. Vamos a quitar todo lo que es un lastre y que
podremos mejorar gracias a nuestro conocimiento.

—De acuerdo, si ti lo dices.

—iPerfecto! ¢A que te encuentras mas ligero?

—iJa, ja, ja, ya lo creo! jNo hay mds remedio!

—Después de haber arrojado a la basura todo lo que
laramente nos sobraba, lo ineficiente e innecesario (recor-
(id los principios), vamos a aprender cémo se mueve el
dinero, de diferente manera a como lo hemos venido ha-
ciendo y de como siempre hemos creido.

—iTodo son cambios hoy! —exclamé Javier.

—Ia vida es un cambio continuo para el que tenemos
((ue estar preparados; si nos estancamos y nos quedamos
(uictos, estamos perdidos. Estoy seguro de que conoces
pente de este tipo.

~Sigue —dijo Andréu en clara demostracion de que
cutaba completamente de acuerdo con Roberto.

—iEscucha, Andréu! —dijo Roberto, subiendo el tono
(¢ voz para llamar la atencién de todos—. Las inversiones
¢ acciones, fondos de inversién o cualquier otro producto
[inanciero, incluso los créditos de todo tipo y cualquier
olro aspecto que tenga que ver con el mundo del dinero,
no funcionan como las entidades financieras ni los medios
e comunicacion nos intentan transmitir, cosa que la ma-
yoria de veces consiguen,

JNUP
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—iNo! El juego esta montado para que todo el munda
vaya por la misma senda. Imagino que recuerdas la linea en
zigzag que unia el punto de partida con el objetivo que nog
hemos marcado.

—Perfectamente.

—El juego funciona en tanto en cuanto que la gente
siga participando, y te aseguro que la mayoria lo seguira ju-
gando con todas sus fuerzas. Pero nosotros lo jugaremos
de otra manera: nos aprovecharemos de que la gente siga
«libremente» yendo por donde le indican y nosotros ire-
mos, aprovechando la energia de la masa, por otro camino
muy diferente, mas eficiente y mucho mas rentable. '

—Ejemplo, por favor —solicité Carmen.

—Imaginate que hay dos establecimientos de comida
rapida juntos: uno sirve hamburguesas gratis y el otro no.
jDios me perdone por lo que voy a decir!: todo el mundo
ira al fast food que ofrece la comida gratis. Todos menos
nosotros, que iremos al establecimiento que nos cobra por
la comida. Los primeros perderdn bastante tiempo, ya que
habra una cola importante, y nosotros usaremos el tiempo
que nos ahorramos para hacer cosas mas productivas. Si
sumamos todos esos momentos en los que vamos a conse-
guir cosas gratis (faciles), ya tenemos mucho camino gana-
do. La mayoria va a lo que parece facil, a lo que parece 16-
gico, a lo «gratuito». Nosotros, por el contrario, iremos a
lo que parece dificil y que no lo es tanto, a lo alocado, don-
de tengamos que pagar un precio; en definitiva, adonde
esta la «canela» del asunto, siempre a contra mano.

—¢Ta siempre has sido asi?

—Como imagino sabes, mi madre es muy dada a refra-
nes, y como no podia ser de otra manera, a mi, desde muy
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peduenito, me asigndé el siguiente: «Hijo, ta por no dar
sinio a Dios entras de culo en la iglesia».

ls decir, que lo tuyo de ir siempre contracorriente es
ile nacimiento.

M4s que contracorriente, que también, ir por el ca-
imino que la mayoria deja libre.

¢Por qué has dicho antes que Dios te perdone?

iPor favor, Andréu! —exclamé Carmen—. Roberto
Jinis iria a un antro de comida rapida. Va contra su for-
icion gastronémica.

Todo esto de ir contra el mundo da un poco de im-
[iresion, ¢no?

‘Tampoco es para tanto —dijo Carmen.

“Todos dicen que hay que comprar casas, ¢cOmo ac-
(o si no les hago caso?

—¢No se puede vivir de alquiler? ¢Es pecado? ¢No se
hucde invertir el dinero de otro modo que no sea el «la-
drillox»?

—Joder! —dijo Andréu, resoplando y girando la ca-
licza en sefial de claro malestar.

—sQueremos la independencia financiera?

Si —contestd Javier, dando un leve empujén de ani-
mo asua amigo.

_Todo tiene un precio, incluso las inversiones, y el in-
mobiliario es muy caro, tanto en precio como en impuestos.

—Cuenta lo que te decia el «duque» —le animé Car-
maen,

—_Fn cierta ocasién conoci a una persona de cualidades
excelentes y de quien aprendi mucho; Gnico superviviente
de un naufragio, curtido en mil batallas y que hacia tiempo

habia logrado la independencin financiera, me dijo la si-
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guiente frase: «Si tienes dinero para poseer una cosa..,
¢para qué quieres comprarla?». Jamas lo he olvidado.
—Muy buena la frasecita, si, sefior —exclamé Javier.

—Y, ¢qué hacemos los que estamos metidos hasta el
fondo en este maldito «viajex»?

—Te sales y vuelves a empezar.
—iComo si fuera tan facil!

—Nadie dice que lo sea. Pero igual que has entrado
puedes salir.

Andréu Malfiat no articulé palabra.

—cRecuerdas cuando conseguiste tu primer trabajo?
—Perfectamente.

—¢Como estarias hoy si hubieses emprendido el cami-

no que planteo y no te hubieses metido donde estds ahora?
¢Podrias tener ahora menos gastos y mas dinero si estuvie- j
ses trabajando para ti? ¢Habrias conseguido ya hoy el ob-

jetivo?
Andréu continuaba absorto, sabedor de que Roberto
Santa Rita tenia razon.

—EIl conseguirlo, entre otras muchas cosas, es cuestién
de variar los habitos (esos que tenemos ya adquiridos

cuando salimos del cascarén familiar y nos adentramos en
la jungla).

—LEs un punto de vista interesante.

—Perdona: es «el» punto de vista.

—iJa, ja, ja! —ri6 Andréu, distendido por primera vez.

—Fijate si es interesante —prosiguié Roberto sin hacer
caso a las carcajadas— que tengo intencién de crear una
academia para instruir y ayudar a jévenes, y no tan jévenes,
a emprender el camino «diferente», Ensefiar a aprender a

ingresar por conceptos que estén gravados con menos im-
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Liiestos, inculcar el gasto razonable y eficiente, ensenar
o hacer crecer el capital, cuando es el momento ade-
o (segtn su situacin que yo llamo APIG: Activos, Pa-
Jvos, Ingresos y Gastos) para comprar una vivienda, plan
{erse adquirir una multipropiedad (inversién inmobiliaria
peculiar con un componente lidico que permitira tener ga-
[untizadas unas vacaciones, con el consiguiente ahorro en
“utns, en cualquier lugar del mundo), ensefiar como se es-
(ictura un plan de pensién privado, ensefiar como y para
(¢ necesitamos a los bancos (mucho menos de lo que te
(ihneinas).

lisa idea de la academia me parece realmente intere-
wnte —dijo Javier. - .

sTambién te basas en ahorrar en servicios f1na}nc1e-
(o imprescindibles para nuestra vida? —pregunt6 An-
e,

()uizé tendrfamos que ser mas exigentes al contf:star
i I siguiente pregunta: JQué son servicios imprescindibles
b nuestra vida financiera? Yo creo que hay muy pocos;
“usi ninguno dirfa yo. Hay un concepto denominado «eco-
nomia de opcién»: siempre que voy a realizar una accion
liininciera tengo varias opciones para llevarla a cabo, incluso
o varias entidades diferentes, por ejemplo. Si puedo reali-
/it algo de dos maneras y en una de ellas, consiguiendo lo
mismo, me ahorro una cantidad importante, ¢por qué voy
A pagar mas? 3

Claro, ¢quién serfa el idiota que elegirfa la opcion
inis cara?

iSi ta supieras la cantidad de idiotas que hay pulu-
lando por ahi!

¢Puedes poner un ejemplo?




"

88

—De acuerdo: tengo un amigo que operaba en el m
mo mercado que yo (futuro del Mini SP 500 de Chicago)
un dia hablando me pregunté que cual era la comisién q
yo pagaba por contrato a mi broker Yo le dije que el bra
ker era americano y me cobraba cinco délares por contrate
(entrada y salida). El se quedo estupefacto al ofr esto y me
dijo que eso no podia ser de ninguna de las maneras y que
€l pagaba 40 euros por lo mismo (en un broker espafiol),
¢Qué os parece?

—Que era un cenutrio, ,

—Si; pero ¢dénde radicaba el problema? Mi amigo te-
nia uno muy grave (ahora ya no lo tiene, ya que ha cambia-
do de broker y opera con el mismo que yo) de desinforma-
cién o de falta de conocimiento, al margen de que ¢l
broker espafiol que le cobraba esa cantidad era y €s un au-
téntico ladrén. Si hubiese tenido el conocimiento o, por lo
menos, la informacién necesaria hubiera tenido la posibili-
dad de elegir. Imaginad lo importante que es conocer lag
reglas del juego y dénde buscar cada cosa. A esa posibili-
dad de elegir se le llama «economia de opcion».

—Entendido.

—Ocurre lo mismo a la hora de disefiar estructuras fis-
cales. |

—LEse tema me interesa —dijo Andréu, que estaba es-
perando a que llegase desde hacia tiempo.

—VYa sé que te interesa, pero como decfa un famoso
politico: «<Hoy no toca.

—Me lo temia. ¢Podré acudir a la academia que has
pensado crear? —pregunt6 el incrédulo, al que se le iban
cayendo las corazas por momentos.

—Por supuesto.
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I’or cierto, tengo que comentaros un titular que lef el

Wi iy que viene al pelo dentro de lo que os he dicho
L cnsenar a la gente a tomar la decision de adquirir su
“ivienda solo cuando su capacidad razonable de endeuda-
iieito se lo permita. El titular de uno de los periédicos
vonomicos de mayor tirada del pafs rezaba asi: «Contra el

ulea e los morosos, hipotecas més largas».

i Vaya morro!

JQuién era el «listo» que lo suscribia?

Ni m4s ni menos que un gran mandatario de una en-
Uil financiera. ¢Qué os parece?

i Aberrante!

Andréu, si Javier se tira por la ventana, ¢td lo harias?

Por supuesto que no.

[ loy dia hemos llegado a ese punto: todo el mundo
« endeuda por encima de lo razonable y, jhala!, todos a
comprar, y si no podemos, no importa, que ya viene el se-
o del titular del periédico y nos da una hipoteca a cin-
Centa anos. No seamos estipidos y cafres. Aunque haya
(i[)cjos como ese financiero, no caigamos en esa burda
[1umpa; gastemos o invirtamos como nos dé la gana, pero,
por lavor, no nos endeudemos como si tuviésemos un en-
elulograma plano.

iJa, ja, ja! —rieron todos.

[.o digo muchas veces, pero hay todavia gente que
no me hace ni caso: el camino hacia el objetivo es un ca-
mino vital, es decir, de vida; no hay que estar pensando
constantemente en dinero mientras se recorre (esto, aun-
que resulte curioso, es de una importancia capital). Tene-
mos que ser capaces de adaptarnos a todos los obstaculos

(ue, sin duda, nos vamos a encontrar (sobre todo al enfren-
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tamiento psicolégico, con el dinero y el mercado, para ¢
que pensamos que estamos preparados, pero ni por aso
mo). Y... desengafiaos: nada de lo que las entidades fina
cieras nos ofrecen (yo no compro nada que me ofrezcan,
solo aquello que yo voy a buscar) merece la pena a la hory
de conseguir el objetivo: un banco no ayuda, solo es uf
medio que tenemos a nuestro alcance y que utilizamos ex:
clusivamente para aquellas operaciones que sean impres
cindibles para nuestros intereses. Dirfa que una cuenty
corriente y quizd una tarjeta de crédito para usarla coma
medio de pago en algunas situaciones. Nada mas,

—c¢Nada m4s?

—Alguna cosilla ms, pero... paciencia, vayamos pol.
partes. |

—Paciencia entonces.

—Repito: no nos engafiemos; si queremos conseguitla
tendremos que formarnos y aprender a hacerlo NOSotrog
mismos. Ningtin banco lo hard mejor que nosotros cuando
tengamos ese conocimiento. Seremos capaces de elegir en-
tre todas las posibilidades que el mundo del dinero, la jun-
gla para muchos, nos ofrece; ser4 nuestro trabajo, actividad
a la que tendremos que dedicar bastante menos tiempo del
que dedicamos a nuestro actual trabajo.

—¢Qué te parece si vamos al camino? —preguntd
Carmen.

—Me parece bien. A partir de ahora vamos a centrarnos
en qué inversiones nos interesan y cémo tenemos que utili-
zarlas para avanzar y llegar adonde nos hemos marcado. Os
recuerdo que nadie nos ha obligado: vamos a emprender
este camino libremente, porque ya somos mayorcitos,

—La duda ofende, sefior Santa Rita dijo Javier.
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I'ste es uno de los puntos en el que mids dudas me
wlian —expresé Andréu—: me refiero al relativo a las in-
“iiniones, a no saber, teniendo en cuenta el bombar.deo
diuiio al que nos someten los medios de comunicacion,
cuil tendré que utilizar y en qué momento. . .

i Buf, me habfas asustado! —suspiré ]avu?r———. Si des-
Jiien e venir hasta aqui ahora me llegas a decir que no lo
Henes claro, jte mato! ) o

I'ranquilo, cada vez me siento mejor—dijo el incré-
il cosa que saltaba a la vista.

Antes de nada, ¢han quedado claros los aspectos no
Hincieros?

Del todo. |

iSabéis qué es el minimalismo y el downshiftting?

J(ué es eso?

| lacer mas con menos; nos ayudard mucho si lo po-
Heimos en practica en todos los aspectos de la vida. Tran-
(iilos, estaré en la lista de libros finales.

Vale.

No perder el tiempo con la television, marcarse un
liitario para emplear el tiempo de manera eficientc?, nos da
yiinl 1o que piense la gente; dormir bien (no salir por la
inoche, no emborracharse), marcarse unas normas estrictas
/I consecuencia en caso de incumplimiento de estas (dis-
plina), intentar y poner todo el cuidado del mundo en
lucer las cosas bien, en fin... Veo por la cara que ponéis
(ue lo tenéis claro. )

[ ay veces que eres muy pesado —dijo Carmen. .

i Vayamos a ver cuiles son las inversiones que yo uti-
lice, cudles no y de cudles hay que huir como de la peste!

dPreparados?
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—Mas que nunca. onales en general, nuestra mente serd mediocre. ¢Vuelvo

—Yo también estoy preparado porque me da la impre
sién de que voy a escuchar cosas que no escuché la ante
rior vez —afiadi6 Javier Martos. {

—iMenuda audiencia!

—iQuieres empezar de una vez! —ordené Carmen.

—Sigamos con las inversiones, nuestras armas.

Hay muchos productos en el mercado: warrants, accia
nes, obligaciones, letras del Tesoro, bienes inmuebles, oro,
planes de jubilacién, petréleo, diamantes, obras de arte,
productos derivados (opciones y futuros de diversos tipos),
fondos de inversién, multipropiedad, cuentas de «alta re-
muneraciéns, planes de pensiones. .. 1

—¢Tantos? La mayoria de los que has citado no los ha-

4 hicer la pregunta?
Por favor —dijo el incrédulo.
¢Estamos atentos?
ilistoy atento y voy a conseguirlo! —gritd exagera-

dumente la visita.
liso es! —exclamé Javier exultante.

bia oido en mi vida.

—No te agobies; quizds esta sea la Gltima vez que los;
oigas. Citaremos los mds importantes y, sobre todo, nos
centraremos en los que vamos a utilizar. Los que no cite,’
olvidalos.

—¢Qué debo tener en cuenta a partir de ahora?

—Tienes que estar atento a todo lo referente a los pro-
ductos financieros de los que vamos a hablar a partir de
aqui, ya que seran nuestras armas para llegar al premio
gordo. jAsi que: atento! '

—Cuando dice atento es... ATENTO! —apuntill6 Javier.

—¢Estamos atentos?

—Lo intentaré —contest6 timidamente el incrédulo.

—iMal empezamos!

—¢Por qué? —preguntd Andréu, sorprendido.

—La programacion mental es muy importante. Y, si
empezamos usando verbos como intentar, creer y condi-
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iPARA PERDER MI DINERO...
MEJOR LO PIERDO YO!

¢ [ qué banco puedo confiar? ¢Quién me da mds por mi
dinero? —pregunté Carmen, leyendo la tarjeta namero ocho.
“Hace ya unos afios siempre decia que el mejor banco

o+ donde esta tu amigo, pero hace tiempo que espabilé y
aprendi que el banco solo es un medio para conseguir tus
abjetivos, no te va a ayudar en absoluto; es mds, todo lo
contrario. Esto funciona asf; lo Gnico que debemos tener
lnro es que actuaremos en consecuencia. Al bancario lo
unico que le interesa es vender lo que le dicen desde «arri-
liu» para cobrar el incentivo por objetivos. Del banco
como ente ya hablaremos mds adelante.

—Vale.

—Supongamos que vamos a un banco con nuestro dine-
10: dqué opciones nos ofrecerd el director del banco? —pre-
punto Javier.

—Una cuenta de «alta remuneracion», un depdsito a
plazo o un fondo de inversion (hay mil clases de ellos, pero
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todos sirven para lo mismo: cobrar grandes comisiones ins
dependientemente de si los participes ganan o pierden).
Y para de contar. En todas ellas entramos perdiendo dinero,

—¢Cémo dices?

—Veamos cémo funciona un fondo de inversién en
realidad, desde dentro, donde no puede acceder facilmen-
te una persona de la calle, pero...

—... nosotros si —dijo Javier.

—Efectivamente.

—Qué lujo!

—No te puedes hacer ni idea —dijo Roberto—. Esto
que te voy a contar te puede cambiar la vida para siempre.

—Empieza cuando quieras.

— Hace siete afios estaba yo en Miami comiendo con
una amiga colombiana que habia sido una de las mejores
agentes de Cambio y Bolsa en su pafs y estaba recién ficha-
da por una de las gestoras de fondos de inversién mas im-
portantes de Estados Unidos para dirigir a un grupo de
treinta traders que conformaban el «portaaviones» de Mia-

mi, encargados de gestionar todos los capitales que esa em-
presa tenfa en administracién. La gente de la calle piensa

que cada uno de los fondos donde tienen depositado su di-
nero esta gestionado por dos o tres personas, y es comple:
tamente al revés: cada persona gestiona uno o dos fondos.

—Vaya, otra sorpresa.

— Durante la comida estuvimos hablando de temas di-
versos. En un momento determinado ella se qued6 pensati-
va y me dijo: «Roberto, ¢te gustaria saber cémo funciona un
fondo de inversién por dentro?». «Me encantarfa.» «Y, ¢ver
un “portaviones” de verdad?» «kso seria increible.» Dicho
y hecho. Pagamos la cuenta y tomamos un taxi hasta la
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pucria del edificio de corte art decé donde se hallaban las
licinas en las cuales trabajaba mi amiga.

‘Antes de empezar, estarfa bien que comentases cémo
fiinciona un fondo de inversién a nivel general para que
Andréu no se pierda —propuso Carmen.

~Tienes razon. Lo que voy a contar ahora Javier lo co-
Hoce perfectamente, pero creo que es vital para que no te
picrdas mientras cuento la historia y le saques el jugo que
aeomerece.

Por mi no hay problema —dijo Javier—; es un pla-
(o1 escucharte.

No seas «pelota».

A mi también me parece fenomenal —dijo Andréu.

Un fondo de inversién basicamente es un ente, una
lormula juridica, llamado sociedad de inversién de gestién
colectiva, que suele crear una entidad financiera para cap-
(i dinero de mucha gente, poder gestionarlo y cobrar co-
imisiones a muchas personas de una vez. Hay muchos tipos
e londos de inversién, atendiendo a cual sea su vocacién
lversora: imaginemos que el fondo de nuestro ejemplo in-
vierte en su mayoria en renta variable espafiola (acciones).
I'l dinero llegara al fondo de los diferentes participes y
¢llos lo que hardn es indexarse al Ibex 35.

¢Qué es indexarse?

lLos fondos tienen que tener un objetivo a batir (lla-
mndo benchmark), y como en nuestro caso sera el Ibex 35,
idexarse o mimetizarse es como si comprasen todas las
acciones del citado indice en la misma proporcién o peso
(ue tiene cada una de las acciones en ese indice para que si
vute sube, el fondo suba, y si el indice baja, el fondo...

i... baje!
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—Exacto.

—Vaya gracia!

—No se me adelante, sefior Malfiat.
—¢Qué mide exactamente el indice llamado Ibex 35¢
—Conteste usted, sefior Martos.

—Es la media ponderada de las treinta y cinco accio-

nes con mayor capitalizacién bursatil de la Bolsa espafiola,
—Muy bien.

—Practicamente todos los fondos que inviertan en ren-

ta variable espafiola harin lo mismo. ¢Qué ocurrir?
—Que si la Bolsa sube el fondo subira, y si el indice
baja nuestro fondo bajara.

—Muy bien. Si el indice un afio sube un 30 por 100,

nuestro fondo, siendo muy optimista, subira un 20 (debido
al efecto de las comisiones que nos cobran), y si el indice
baja un 40 por 100, nuestro fondo, aqui no voy a ser opti-
mista, sino una hermanita de la caridad, caera un 30 por
100 (digo hermanita de la caridad porque, casi seguro y
debido al efecto de las comisiones, perderia mas).

—Estoy temblando.

—1La gestora del fondo cobrara pase lo que pase, gane-

mos o perdamos, el 2 por 100 de comisién de gestién so-
bre saldos medios. Es decir, si gestiona trescientos millones

de euros, su comisién minima ascenderi a seis millones,
Hasta ahi, todo normal.

—iJoder, normal! ¢Se llevan ese dinero aunque el in-
versor pierda?

—No se dice inversor, sino participe. Pero si, asi es.

—No me parece muy justo.

—Reldjate, que esto no es mds que el aperitivo.

—No quiero ni imaginarlo.
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[Hasta aqui lo que Javier conocia de nuestro ante-
ior lin de semana; ahora vienen las novedades. Retroce-
Jdimos de nuevo unos afios y volvamos a Miami. Mi amiga
y yvo entramos en el edificio, yo siempre siguiendo sus pa-
wn como un perro faldero; tomamos el ascensor hasta la
planta séptima y, tras cruzar varias puertas, entramos en
i sala donde estaban unas treinta personas dispuestas
i1 una mesa en forma de una gigantesca C abierta y todas
mirando hacia el centro, lugar donde, sin duda, se coloca-
L mi amiga, pensé. Efectivamente, nada mds entrar, su
wworetaria le entrego un «pinganillo» (por donde daba las
nrdenes) que inmediatamente se colocd en la oreja iz-
(uicrda y sin dejar de moverse dijo: «Hz guys. Let’s go to
work:!». [{Vamos, chicos, a trabajar!] A mi me dijo que le
ipuicse por la sala mientras ella se movia, rdpida como un
dinblo. Empezé a dar 6rdenes ininteligibles sobre las ope-
rnciones que tenfan que hacer sus chicos en cada momen-
(o, dirigiendo la orquesta. Las paredes estaban forradas
con pantallas de todos los mercados del mundo (cada
persona tenia enfrente, a una altura de unos dos metros y
medio, la que correspondia al mercado en el que esa per-
wona trabajaba: habia dos personas por cada mercado).
Micntras iba de un lado para otro me presentd a cada uno
e los operadores y me dijo en qué eran especialistas:
«Marc Jonson (Dow Jones), Robert De Lorean (Nasdaq),
Yukio Kamawata (SP 500)», y asi uno por uno. Una vez
me hubo presentado a todos sus «chicos» comenzd la cla-
we magistral: «Al comenzar el afio, en el mes de enero,
pongo a mi equipo a trabajar, y supongamos que durante
¢l primer mes llevamos un 10 por 100 positivos, dijo con
energia. En aquel momento me parecié una «ligereza»
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que alguien hiciese un 10 por 100 tan facilmente. Hoy lo
entiendo. «De acuerdo», le dije. «Una vez conseguido,
pongo a mis chicos a trabajar», dijo, alzando la voz para
que los alli presentes le prestasen la maxima atencion. Asi
lo hicieron: todos dejaron lo que estaban haciendo y mira-
ron a Katerina Salmerén. Ella se dirigié a los dos prime-
ros empezando por la izquierda y dijo: «Vosotros dos
(eran sus chicos Dow Jones), cuando yo chasquee mis de-
dos, uno se pondra largo [compra] con quinientos contra-
tos y el otro corto [venta] con la misma cantidad, pero lo
haréis exactamente a la vez. ¢De acuerdo?». No tuvieron
ni que contestar. Cuando Katerina decia algo dentro de
aquellas cuatro paredes nadie, absolutamente nadie, re-
chistaba. Ella hizo chasquear los dedos y los dos primeros
traders hicieron la operacién. «Vosotros vais a hacer lo
mismo (esta vez eran los que se encargaban del SP 500):
uno seiscientos en largo y el otro el mismo nimero en
corto. jYa!», ordend, haciendo chasquear los dedos. Hizo
lo mismo por parejas en todos los mercados. Y cuando
hubo terminado de asignar a cada pareja una operacion
determinada, volvié a la primera pareja y dijo: «De nuevo,
iya!». Y repitié la misma operacién con todas las parejas.
Cuando terminé la segunda ronda me pregunté: «¢Ha pa-
sado algo? ¢Observas lo que ha ocurrido?». «Ya lo creo,
jalucinante!»

—;Coiio!, ¢qué habia pasado? No entiendo nada —dijo
Andréu completamente perdido.

—Javier, ¢qué pasaba? —pregunté Roberto.

—Nada. A uno le da una orden de compra por un na-
mero de contratos y a otro la misma de sentido contrario;
el precio no se mueve, ni ganan ni pierden.
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—Claro que pasa! Pasan muchas cosas —dijo Rober-
to, sabiendo que tenia a todos expectantes.

—Venga, Roberto, no seas pesado y desvela el secreto.

—(Cada vez que mi amiga hacia chasquear los dedos y
se compraban y vendian.el mismo niimero de contratos,
cfectivamente no pasaba nada para la posicién que ellos
adoptaban; es mas, les haria parecer por realizar esa opera-
cion, a ojos de cualquiera al que se lo cuentes, encefalogra-
mas planos. Pero no, nada mas alejado de la realidad: ¢qué
cra lo que realmente ocurria con esa aparente esttipida ac-
cion? Se generaban comisiones, que obviamente se queda-
ban en «casa», cada vez que ella hacia sonar sus dedos; una
y otra vez; una, dos, tres, cuatro... y asi hasta final del afio,
como ella me dijo. «kEn resumen —afadié—, todas las
operaciones que el fondo de inversién realiza con el broker
del banco generan comisiones para nosotros mucho mas
clevadas que las que el participe puede ver en la simple co-
mision de gestién.» Este ejemplo es uno mas de por qué no
es una buena eleccién los fondos de inversién y magnifico
ejemplo de por qué lo primero no es hacer ganar al cliente:
lo primero son sus comisiones y lo segundo, a gran distan-
cia, el interés del cliente. Por eso siempre digo la siguiente
frase: «Para perder mi dinero, mejor lo pierdo yo».

—E:s increible.

—¢Coémo se explica que haya afios, como el pasado, en
que el patrimonio gestionado por los fondos de inversién
haya caido considerablemente y su facturacién, lo que co-
bran a los participes, haya aumentado? Sin comentarios.

—LEstoy pasmado.

—Aqui no termina esto.

—iAh, no!



102

—No. En un fondo de inversiones podemos realizar
una inversién un dia determinado y, mas o menos, pode-
mos retirarla casi en cualquier momento, ¢verdad?

—Cierto.

—¢Cuando podemos retirar el dinero de las aportacio-
nes a un plan de pensién convencional?

—Al jubilarnos o cuando suframos una incapacidad.

—Exacto. Imaginad la cantidad de comisiones que
nos pueden cobrar durante el periodo que mantengamos
nuestro dinero en el plan de pensién hasta la jubilacién
o, Dios no lo quiera, hasta que suframos una incapa-
cidad.

—Realmente preocupante.

—Patético —dijo Roberto.

—Quiero mas conocimiento —dijo Andréu.

—Sigamos con los productos financieros: ¢quién me
dice que un fondo de inversién lo va a hacer mejor que yo
si me instruyo en el mundo de las inversiones?

—Es obvio que tal y cémo actiia no lo va a hacer mejor
que yo.

—Si aprendo (recordad que, al final, el ser humano
siempre termina haciendo todo aquello que quiere) a
gestionar mis inversiones no solo lo haré mejor, sino que
ademas no os podéis hacer ni idea de las comisiones ine-
ficientes que me voy a ahorrar y, aunque lo veremos
cuando hagamos nuestro plan de pensién privado, la dis-
minucién de impuestos que puedo obtener, y por lo tanto,
si disminuyo mi cuenta fiscal, el remanente que tendré
para hacer crecer mi patrimonio. Por favor, jpongamos
un poco de atencién y no nos creamos todo lo que nos
cuentan!

(PARA PEREIEICME DINERES MEJOR LTI YO 103

—No volveré a hacer mas aportaciones a mi plan de
pension convencional y voy a retirar mi dinero de los fon-
dos de inversion.

—Otra cuestiéon: ¢quién dice que el director de mi
banco sabe mas que yo de lo que precisan mis finanzas
particulares?

—Visto lo visto, yo no seré quien te lo diga.

—Por supuesto que no. Nadie nos lo dird. Nosotros sa-
bremos qué hacer con nuestras inversiones y nadie nos dira
nada, entre otras cosas, porque no saben. Ademis, es impo-
sible que me aconseje bien por dos limitaciones: la primera
es que muchas veces no sabe de lo que habla, y la segunda,
y mas importante, es que nunca nos venderi lo mejor (no lo
tiene), sino lo que le han dicho desde «arriba» que tiene
que vender. Y, légicamente, nuestro director de banco quie-
re conseguir sus objetivos mensuales, es decir, estd mediati-
zado. Entre esto y su posible desconocimiento de las posi-
bilidades que nos ofrece el mercado financiero mundial, no
esta capacitado para asesorarnos como nos merecemos.

—¢Ejemplo?

—Vete a tu banco y hazle la siguiente propuesta al di-
rector: «Le traigo mi dinero y, de los beneficios que su en-
tidad sea capaz de sacar, les doy un 40 por 100; pero si no
gano, ustedes tampoco». ¢Resultado?

—N!i idea.

—Te vuelves con tu dinero a casa, no quieren tu dine-
ro. El sistema esti disefiado de otra manera: nosotros po-
nemos el dinero en el banco; primero ganan ellos con las
comisiones, y en segundo lugar, y si hay suerte, ganaremos
nosotros. Ellos en presente; nosotros, quizas, en futuro.

—Asi es —asintié Carmen.
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—Tendria que existir una legislacion en este sentido,
que solo permitiesen cobrar a las entidades financieras si
conseguian hacer ganar al cliente, ya que siempre creemos
que nos estan dando un servicio y realmente no hacen casi
nada —dijo Javier Martos.

—3Si queremos conseguir nuestro objetivo, no pode-
mos esperar a que nadie haga el trabajo en nuestro lugar.
Tenemos un plan y vamos a ejecutarlo, y no permitiremos
que nada (la compra de una casa como inversién) ni nadie
(un amigo o el director de un banco) nos obnubile y nos
separe de nuestro camino.

—¢Cuil de los dos productos es mas aconsejable: el
plan de pensién o el fondo de inversién?

—¢Aconsejable? Ninguno, los dos son horrendos; pero
si me obligas a quedarme con uno, me quedaria con el fon-
do de inversién.

—¢Por qué?

—Solamente por su tratamiento fiscal, aspecto que en
este caso no me consuela demasiado; pero a igual gestion,
si el fondo tiene mejor fiscalidad, ya tiene una ventaja so-
bre el plan de pensién. Dicho esto, quiero dejar claro que
ninguno de los dos nos ayudari lo mas minimo a la hora de
conseguir ser ricos en tiempo y dinero.

—¢Qué debo tener en cuenta a partir de ahora? —pre-
gunté Andréu como colofén a este tema.

—Tenemos que tener meridianamente claro que ni los
bancos, ni los gestores de los fondos, ni el vendedor de una
promocién inmobiliaria saben mds de gestionar el dinero
que nosotros; es mas, seguramente saben menos. Si yo es-
tuviese equivocado y ellos tuviesen ese conocimiento no
estarian donde estan, y estan, ¢verdad?

(PARA PEREM B AL DR B0y MEJOR O PIERDO YOO 10%

—Clarisimo.
Somos especuladores, personas que queremos alcan-
zar la independencia financiera y vamos a usar las armas y
productos que hay en el mercado en nuestro beneficio; vy,
por supuesto, no vamos a permitir que nadie se aproveche
de nosotros. Recordad: para las personas que quieran al-
canzar la independencia financiera, los bancos son instru-
mentos y no un servicio.

—Curioso punto de vista.

—Asi que, para perder mi dinero, mejor lo pierdo yo:
o aprendo cémo se realiza una determinada inversioén o no
invierto. Por lo tanto, jhay que ponerse las pilas y apren-
der! Si no lo hacemos, nunca llegaremos donde queremos.
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¢COMO DEBO «COMPORTARME»
ANTE CADA INVERSION?

éCémo sé qué inversiones debo realizar en cada momen-
to? —constituia la pregunta nimero cinco de Andréu.

—Muy buena pregunta, ya que uno de los objetivos
que perseguimos es que el dinero llegue a trabajar para
nosotros, y para ello tenemos que saber muy bien cémo
funciona el mundo financiero, no el que nos dicen, sino el
que a nosotros nos interesa.

—No es parecido.

—iNi en el blanco de los ojos! —dijo Roberto—. Esta
creencia es otra de las razones por la que el 90 por 100 de
la gente no tiene éxito en la consecucién de sus objetivos
econdmicos: no conocen cémo estd montado el sistema y
no saben cé6mo actuar en relacién a ello. No puedes hacer-
te ni idea lo ficil que puede llegar a ser caer sin remedio en
ese entorno.

—¢Qué tipo de inversiones vamos a utilizar mayorita-
riamente?
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—De momento, lo Gnico que te puedo decir a este res
pecto es que iremos viendo varios tipos de inversion e
identificando cudles usaremos y cudles tiraremos 2 la basu-
ra. ¢Queda claro?

—Parece que en esta casa la paciencia es muy impor-
tante, ¢verdad?

—iLa paciencia es dinero! —exclamé Javier.,

—iBravo «pequefio saltamontes» —asintié Roberto.

—Lo echaba de menos, maestro.

—iJa, ja, ja! —ri6 Roberto a carcajadas.

—Toc’l-o ello entendiendo que estéis convencidos de
que queréis seguir este camino.

—iQue si, Roberto, no seas pesado! —exclamé Car-
men.

—Tengo que dejarlo claro, es mi obligacién.

—iSigue, anda! —le ordené su media naranja.

. —Prosigamos con mds preguntas: ¢Por qué tanta gente
tiene el dinero, en ocasiones grandes cantidades, en una
cuenta, mal llamada, de alta remuneracién o en letras del
Tesoro, perdiendo dinero cada afio?

—¢Coémo puede ser eso?

—Las letras del Tesoro y ese tipo de cuentas siempre
pagan un porcentaje inferior al de la inflacién; como ejem-
plo: si nos pagan un 3 por 100 y la inflacién esti al 4,5 por
100, estamos perdiendo ese diferencial cada afio que per-
manezcamos en esa inversion.

—Visto.

—¢Por qué nos dejamos seducir por una cuenta que
nos ofrece el 10 por 100 durante un mes y el resto del
tiempo nos pagan el 3 por 100 anteriormente citado, mu-
chas veces mediante publicidad engafiosa? La motivacién
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del banco es clara; pagan una cantidad interesante (10 por
100) a modo de gancho, sabiendo que un porcentaje eleva-
do de los nuevos depositantes se quedaran como clientes y,
por lo tanto, ya tendran tiempo de cobrarles comisiones
para recuperar lo pagado durante el primer mes. ¢Y noso-
tros, qué? ¢Vamos a estar cambiando de entidad cada mes
para conseguir ese 10 por 100 o hasta que se acaben las en-
tidades (no se puede repetir, ya que son para cantidades
nuevas)? Sinceramente, me parece muy poco eficiente.
Otra pregunta: ¢Por qué hacemos caso al primero que se
nos cruza por delante, por ejemplo al director de mi ban-
co? —prosiguié Roberto con su bateria de preguntas.

—¢Cémo es eso?

—Nuestro vecino nos dice que se ha comprado una
casa en Denia y nosotros la compramos porque nos ha di-
cho que es una increible inversién. Tenemos un amigo pro-
motor y parece que realizar algo con €l va a resultar mas
rentable solo por la procedencia del consejo. El director de
la sucursal del banco, presunto conocido de confianza o
amigo, sin pedirle consejo siquiera, nos llama y nos dice
que nos pasemos por el banco con el objetivo de ofrecer-
nos una inversién fantastica (rara vez se puede decir que
una inversion es fantastica en el momento de entrar en ella,
sino al salir y realizar el consiguiente célculo financiero
para ver la rentabilidad neta). Y nosotros, ¢qué hacemos?
iVamos para alli como corderos! ¢Por qué vamos asi? Por-
que pensamos que vamos a hacer la inversién de nuestra
vida. ¢Sabéis lo que os digo?

—¢Qué?

—No seamos ilusos y a ver si crecemos un poco: 0
aprendemos o seremos pobres toda la vida, en dinero, en




tiempo y en conocimiento. Recordadme que os cuente lue-
go algo referente a un eslogan que dice asi: «Los bancos te
necesitan».
—Lo anoto, no se me olvidari —dijo Andréu.
—La supuesta gran inversién que nos quiere ofrecer
nuestro «amigo» el del banco (con amigos asi para qué
queremos enemigos) es un fondo de inversién (que al di-
rector le han «conminado» que venda con ahinco si quiere
conseguir los objetivos variables del mes o del afio) que
nos garantiza, por ejemplo, el capital a cinco afios y el 70
por 100 de la posible variacién de no sé qué cesta de indi-
ces bursatiles. Sin darte cuenta y con solo escuchar la pala-
bra «garantia» ya estoy en el bote, sin saber de nuevo que
ya v.uelvo a empezar perdiendo. Si tuviese un poco de co-
n.oclmiento, que es por lo que siempre abogo, estas situa-
clones no ocurririan nunca en mi vida, con el consiguiente
ahorro de tiempo y dinero que trae aparejado.
—¢Por qué dices que pierdo?
—Javier, tu turno.

; ——Si.permanecemos cinco afios para tener garantizada
la inversién pagaremos el 2 por 100 sobre saldos medios de
comision de gestién, mas o menos, y ademds estaremos
perdiendo la inflacién (supongamos el 4 por 100 actual)
por los cinco afios; resultado: 2 por 100 multiplicado por
cinco anos, mas cinco afios multiplicado por el 4 por 100
de inflacién, hace un total del 30 por 100, es decir, en el
momento de entrar en la inversién ya estamos perdiendo
un tercio de ella. Repito para que se meta en la cabeza de
algunos: con un poco de conocimiento ahorrariamos mu-
cho tiempo y dinero.

—Por mi puedes repetirlo todo lo que quieras.
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—¢Por qué mucha gente dice que invierte cuando real-
mente especula en acciones?

—Expliquese usted, sefor Santa Rita —ordendé Car-
men.

—Andréu, ¢cudl crees que es la intencién primera
cuando alguien entra a operar en acciones?

—Comprar a un precio para intentar vender con bene-
ficio en el menor tiempo posible.

—iBravo! Pero, en contra de lo que pueda parecer, os
voy a decir lo que pasa la mayoria de las veces.

—A ver.

—¢Por qué después de un afio alcista todos los incul-
tos van a la Bolsa y cuando es bajista todos se marchan, si
hay que hacer precisamente lo contrario? Fundamental-
mente por incultura: a la Bolsa hay que entrar cuando los
mercados estdn cayendo, a punto de llegar al infierno, no
justo cuando comienzan a caer. Bueno, realmente en la
Bolsa hay que estar siempre, pero siempre que se sepa con
claridad c6mo funciona. El ser humano odia la incertidum-
bre (solo entra al mercado cuando ve las cosas claras y, so-
bre todo, cuando confirma su accién porque todo el mun-
do lo estd haciendo. Precisamente ese es el momento
menos claro y adecuado para entrar en ningin sitio; es, sin
duda, el momento mas peligroso) y es avaricioso (como
oye que su vecino «dice» que estd ganando en acciones, él
no quiere ser menos). Los afios de mercados alcistas, como
el 2007 en Espaiia, sin conocer bien cémo funciona el jue-
go (por ejemplo, sin conocer las respuestas a las cuatro
preguntas que hemos citado de obligado cumplimiento
para operar en Bolsa), constituye el mercado mas peligro-
so para entrar para los novatos, una auténtica trampa.




—c¢Por qué solo pensamos en el mercado espaiiol
cuando pensamos en acciones?

—Sinceramente, no lo entiendo, Jimaginas ir a com-
prar un coche y solo creer que tienes la opcién de comprar
una marca espafola?

—No es lo mismo.

—Si es lo mismo. Si preguntas a alguien en Espafia por
qué invierte la mayoria en acciones espafiolas te dirin que
es porque conocen las empresas. {Hay pocas tonterias mds
grandes que esa! Lo mismo que con el coche, si decides
entrar en el mundo de las acciones tienes que saber qué
opciones existen en los diferentes mercados y con qué enti-
dad trabajar para acceder a él. Ya os he comentado hace
un rato que en Estados Unidos, por ejemplo, nos podemos
poner cortos (vender primero para comprar después) con
rapidez y eficiencia, cosa que en Espafia no ocurre. ¢Acaso
no hay mis mundo que nuestro terrufio? {No seamos ca-
fres! Si queremos realizar inversiones en acciones tenemos
la obligacién de ir a un mercado eficiente. No os prohibo
que operéis en Espaia, ya que yo mismo lo hago, pero no
para especular, sino como inversién a largo plazo y en unas
circunstancias muy concretas que cuando hablemos de ela-
borar nuestro plan de pensién privado veremos. El afio pa-
sado casi todo el mundo gané en la Bolsa (en un mercado
alcista gana hasta mi abuela) y por ello esas personas se
creian magos de las finanzas sin saber que a los buenos
operadores se les ve en los mercados bajistas. jMomentos
realmente peligrosos los mercados alcistas. ..!

—¢Por qué?

—Porque atraen a mucha gente que realmente no sabe
nada del mundo de las acciones, llegan tarde y se suelen
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quedar pillados en lo mas alto de la cotizacién y luego se
desesperan de su mala suerte cuando el precio comienza a
caer.

—La historia de mi vida —dijo Andréu.

—Tengo un amigo que compré acciones de una com-
pania del Ibex 35, alla por el 2000, y desde entonces sus
acciones han caido un 50 por 100, y yo le digo que venda y
me dice que hasta que no venda no perdera, asi que sigue
ahi dentro. jQué iluso! Estd perdiendo ese 50 por 100
aunque €l lo niegue y, ademis, estd perdiendo la oportuni-
dad de conseguir beneficios en otras acciones. Es el tipico
ejemplo de persona que entra a operar en acciones en la
cresta de la ola de las cotizaciones y porque todo el mundo
habla de la Bolsa, porque se lo ha dicho el director del
banco, un amigo o lo ha oido en el bar de la esquina. Es el
tipico especulador (intenta conseguir un beneficio ripido,
movido por la avaricia y no por el conocimiento) que se
convierte en inversor a largo plazo en cuanto ve que sus
acciones, desde que €l las compra, comienzan a caer (rasgo
inequivoco de incultura y estupidez financiera).

—iQué duro eres!

—En absoluto. En la vida las cosas son como son. Si
no aprendemos, cada vez que entremos en un mercado nos
van a dar en los morros y no estaremos preparados para
conseguir nuestro objetivo, ¢no es verdad?

—Cierto.

—Y queremos conseguir nuestro objetivo, ¢verdad?

—Si.

—Entonces no soy nada duro; os estoy haciendo un fa-
vor mostrando la realidad.

—Adelante.



—Mi amigo también me habla de los dividendos para
justificar lo injustificable: «Es una gran empresa y cada afio
reparte dividendos». jSefiores, los dividendos son casi
siempre pirricos y se reparten segiin el libre albedrio de la
persona que dirige la empresa! En ningtin caso tenemos
que fijarnos en el nombre de la empresa (estoy hablando
de acciones que no sean «chicharros»): queremos comprar
para vender mads caro, y punto.

—También podemos vender para comprar mids barato,
¢no? —preguntd Javier, sintiéndose en superioridad de co-
nocimientos respecto a su amigo el incrédulo.

—No seas malo, Javier; ya llegaremos a eso.

—¢Estiis hablando en clave? —pregunté Andréu.

—Tranquilo, ya llegaremos.

—DBien.

—Sigue —dijo Carmen.

—Un verdadero especulador tiene que controlar sus
acciones y no esperar a ver qué decide otra persona (repar-
tir dividendos) para tomar decisiones con respecto a su di-
nero. Mi amigo, y todo aquel que haga lo mismo, es un in-
culto financiero de los pies a la cabeza. No lo olvidéis
nunca.

—Con esta manera de explicar, dificil de olvidar.

—Otra frase para recordar: «Los novatos cortan los
beneficios y dejan correr las pérdidas, y los profesionales
cortan las pérdidas y dejan correr los beneficios». {Hagan
ustedes lo mismo y sin excusas, por favor! jDéjense de
tonterias!: cuando alguien entra en la Bolsa comprando
una determinada accién lo hace, como muy bien ha indica-
do Andréu, con la intencién de conseguir el mayor benefi-
cio en el menor tiempo posible. jAh!, y otra cosita: donde
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esti el beneficio de las acciones es en la especulacién (aun-
que esta palabra tenga mala fama entre la gente, tengo que
decirles que sin ella no se moveria la economia y peligra-
rian muchos puestos de trabajo: es necesaria, es el aire de
la economia) y no en los dividendos.

—¢Cuiles son los aspectos de imprescindible conoci-
miento para entrar en el mercado de acciones (en cualquier
lugar del mundo, ya que no solo existe Espafa)? —pregun-
t6 Carmen de su propia cosecha.

—Escuchad con atencién y pensad en las respuestas a
las siguientes preguntas, porque nos ayudara, mas tarde, a
la hora de elaborar nuestro plan de pensién privado. Pri-
mera: ¢sabes que el precio de una accién nada tiene que
ver con el valor de la empresa, si tiene beneficios o no y ni
siquiera con la marcha de la economia? Segunda: ¢Sabes
que se puede ganar cuando las acciones caen? Tercera:
¢Sabes como se puede no perder invirtiendo en acciones?
Cuarta: ¢Sabes que en Espaia en la inversion en acciones
no existe el stop de proteccién mecanico?

—Me acabo de quedar paralizado, pero ya me lo pue-
des explicar, porque esto si que no me lo creo —dijo el in-
crédulo.

—A ver con la primera: ¢sabéis que el precio de una
accion nada tiene que ver con el valor de una empresa ni
con sus beneficios?

—Veamos como sales de esta.

—Es muy sencillo: veamos, por ejemplo, este grifico
—dijo Roberto, mostrando un grifico que tenia impreso—.
Es de uno de los bancos més importantes de nuestro pais.
Veis que el precio sube y baja en el tiempo. ¢No creéis que el
precio de este banco, teniendo en cuenta que sus beneficios
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crecen cada ano de manera escandalosa, y si la cotizacion re-
flejase la marcha de la empresa, no tendria que caer jamds?

—Efectivamente.

—Pues no, la Bolsa no funciona asi; y repito, porque
podria poner muchos ejemplos: olvidaos de las «leyendas
urbanas» si queréis llegar al objetivo.

—Volvamos con el grifico del banco. Observad que el
precio en junio de 1998 es el mismo que el de idéntico mes
del 2003.

—Lo veo.

—Supongamos que hubiésemos comprado acciones
por valor de un millén de pesetas en julio de 1998 y las hu-
biésemos mantenido hasta julio de 2003; tendriamos el
mismo millén, ¢no es asi?

—Tendriamos menos por el efecto de la inflacién en
esos afos, es decir, habriamos perdido poder adquisitivo
—dijo Andréu.

—Efectivamente. Y, ¢creéis que ese banco ha ganado
dinero en esos cinco afios en que sus acciones tenian el
mismo precio?

—iSe han forrado!

—Entonces, si las acciones tuviesen relacién con la
marcha de la empresa y sus beneficios, la cotizacién ten-
dria que haber subido sin cesar, ¢no es asi?

—Si.

—Pues no; las cosas no funcionan asi, y cuanto antes lo
aprendamos, mejor. No tiene nada que ver el precio de las
acciones ni con la economia, ni con los beneficios de la
empresa, ni con su valoracién —sentencié Roberto.

—Vamos con la segunda pregunta: ¢sabéis que se pue-
de ganar cuando las acciones bajan? —pregunté Carmen.
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—FEn mercados desarrollados como el de Estados
Unidos se puede hacer de manera automatica, como lue-
go veremos cuando expliquemos los futuros; pero en Es-
pafia es muy engorroso y caro. A pesar de todo, es una
mecanica que todas las personas que operan en acciones
tendrian que conocer y probar, mas la mayoria de los que
operan en acciones, algunos ni la conocen, y de los que la
conocen, no la utilizan.

—¢Cémo es el mecanismo?

—Basicamente: como sabemos, ponerse «corto» (por-
que pensamos que el mercado va a caer y queremos obte-
ner beneficio en esa caida) es vender primero para com-
prar después; en acciones y de manera simple funciona asi;
pido prestadas las acciones que quiero vender y cuando las
tengo las vendo al precio del mercado, por ejemplo, a
treinta euros la accién. Supongamos que el mercado baja
a veinte y decido hacer beneficio: como he vendido accio-
nes ahora y para salir del mercado tendré que comprarlas,
en este caso a veinte (habré ganado diez euros por cada
accién). Una vez las tenga en mi poder se las tendré que
devolver a la persona que me las prest6. Esta operativa en
Espafia es cara (porque tenemos que pagar un coste al
prestamista) y muy engorrosa.

—Sinceramente, creo que en Espafia nunca se va a po-
der operar «corto» con eficiencia, y ademas lo hacen aposta.

—¢Por qué?

—¢Quieres mi opinion?

—Claro.

—Porque las entidades todavia tienen mucha leche que
ordefiar en forma de comisiones de las acciones, fondos de
inversién y planes de pensiones, y sobre todo porque cuan-
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to mds tiempo se tarde en poner un arma tan poderosa
como es el ponerse «corto» en manos de la gente, mejor
que mejor. Tengo que decir que la maxima responsabilidad
de este tema es de las personas de a pie que no se informan
sobre las posibilidades que existen en el mundo financiero,

—Claro como el agua.

—¢Coémo se puede no perder invirtiendo en acciones?
—preguntd Javier, formulando la pregunta nimero tres
con respecto al mundo de las acciones.

—Si os parece, esta cuestién la dejamos pendiente para
cuando tratemos el tema de los futuros, donde tocaremos
aspectos de vital importancia que nos contestarin sobrada-
mente a esta pregunta.

—De acuerdo, vayamos entonces a por la cuarta: ¢Sa-
béis que en Espafia y en acciones no existen los stop de
proteccién mecanicos? —pregunté Andréu.

—Lo siento, sefior Malfiat, le tengo que decir lo mismo
que en la pregunta niimero tres: esperemos al tema de los
futuros para ver mejor la diferencia.

—Este estado de ansiedad, ¢lo creas a conciencia? —pre-
guntd el incrédulo burlonamente.

—No, hombre, no. Simplemente creo que es lo mejor
para que no nos liemos antes de tiempo.

—No le creas nada de nada —dijo Carmen.

—Me voy a volver loco —dijo Andréu.

—iHacen una pareja perfecta! —sentenci6 Javier.

—Desde luego, nadie podra decir que no saben lo que
se traen entre manos —murmurd el incrédulo.

—Otra pregunta: ¢por qué cuando gano mi primer di-
nero en lo primero que pienso es en comprarme una casa
sin hacer el minimo calculo financiero?
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—Eso digo yo.

~Una de las razones fundamentales es por las «ense-
fianzas» recibidas. Algunos padres martillean a sus hijos:
estudia, consigue trabajo (si es de funcionario, mejor) y
comprate un piso.

—Como la vida misma.

—Lo veremos mas adelante, cuando hablemos de la in-
version inmobiliaria con mayor detenimiento; pero quiero
decirte, cosa que Javier conoce de sobra, que antes de rea-
lizar una inversién en vivienda tendriamos que realizar un
calculo financiero para ver si nos merece la pena desde ese
punto de vista. jAh!, y otra cosa: a ver si nos quitamos de
la cabeza esa idea sobre que el «ladrillo» es la mejor inver-
sidn que existe.

—No te adelantes —dijo Carmen.

—Tienes razon, carifio. jQué haria sin ti!

—Este tema me interesa —se aventuré Andréu—, y es-
toy dispuesto a esperar. Tengo dos amigos de Barcelona
que viven de las rentas inmobiliarias (ademis, son también
asiduos al foro sobre inversiones que frecuento y que, si
cabe, te critican mas que yo), tema sobre el que quiero ha-
certe unas consultas.

—Estaré encantado de contestarlas.

—¢Se te ocurre algo mds?

—Por supuesto. ¢Por qué el latino, y espanol espe-
cialmente, quiere poseer cosas y que ademds esté todo a
su nombre? Hay otras posibilidades juridicas mejores para
la salvaguarda del patrimonio que mantener todo a mi
nombre.

—¢Cual es la verdadera razén para ingresar dinero en
un plan de pensiéon? —pregunté Javier.
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—No hay ninguna razén inteligente que se me ocurra
en estos momentos. Simplemente, si queremos conseguir el
objetivo hay que desecharla por completo.

—Entonces, con este panorama, ¢en qué invertimos?
—pregunté Andréu.

—Lo veremos con amplitud cuando hablemos de futu-
ros y de cémo fabricar nuestro Plan de Pensién Privado.

—¢Qué me dices de los warrants, el «ladrillo», las op-
ciones, el oro, los sellos, drboles, energia solar, edlica y
otras? ¢No nos interesan para conseguir nuestro objetivo?

—De los que has mencionado, y para conseguir el ob-
jetivo en un tiempo razonable, ninguno me interesa lo mas
minimo, aunque alguno de ellos tocaremos hoy.

—De acuerdo, te haré caso de momento —dijo An-
dréu precavido.

—En la vida ser ignorante es arriesgado, y en el mundo
de las inversiones el precio que se paga es muy alto. No lo
paguemos. Intentaré explicarte cémo protegerte de los
productos financieros que nos ofrecen algunos desalma-
dos, por lo menos c¢6mo lo hice y hago yo.

—Yo pensaba que las entidades financieras se dedica-
ban a velar por mi patrimonio —repitié Andréu por enési-
ma vez con aire derrotado.

—Cuando te engafian una vez, la responsabilidad es
del que te engafia. Cuando te enganan dos la responsabili-
dad es tuya —sentencié Roberto—. Asi que no te dejes en-

ganar.

—Sigue, Andréu —ordené Carmen.

——¢Por qué todo el mundo tiene que invertir para ga-
nar dinero? ¢No se puede sencillamente guardar dinero,
ahorrar para no gastar? —pregunté el incrédulo.
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—Ahorrar para no gastar es como tener el dinero en el
calcetin, es decir, perder poder adquisitivo cada afio; es
mas, realmente el dinero se te escapa por dos sitios: por
una parte, la pérdida de poder adquisitivo, y por otra, lo
que dejas de ganar por tenerlo parado. Porque la clave
estd en...

—¢Dénde esti la clave?

—La clave estd en... {MUEVE TU DINERO! —exclamé
exageradamente Roberto Santa Rita.

—Bien, ¢qué debo tener en cuenta? —pregunté obe-
diente Andréu.

—Vamos a centrarnos en lo que os he dicho.

—¢Has pensado alguna vez en qué ocurriria si tu filo-
sofia se convirtiese en un movimiento en toda regla y mu-
cha gente comenzase a intentar lo que postulas?

—Sinceramente, nunca me lo he planteado por lo si-
guiente: hay gente que es vaga y no lo intentara nunca,
otros no tendrin tiempo, otros pensaran que no es mas
que una cantidad de estupideces, y otros, por miedo al fra-
caso, ni se acercardn. Solo los que deseen el objetivo con
fuerza iniciaran el camino, y esos, tristemente, seréis pocos.

—Muchas gracias por tu confianza —dijo Andréu,
realmente agradecido.

—Asi que no se preocupe, seior Malfiat, tenemos mu-
cho campo y nadie nos estorbara. Si decide hacerlo, créa-
me, ganaré el dinero que se marque y que suponga la inde-
pendencia financiera (5.000 euros en su caso), y mas que
en la actualidad y en menos tiempo se ahorrara una canti-
dad increible de inexplicables comisiones, tendra mas
tiempo para lo que quiera y vivird en paz consigo mismo.

—¢Qué debo tener en cuenta a partir de ahora?




—Para resumir, solamente un pequeno adelanto: tendre-
mos que usar cuatro tipos de productos: cuenta corriente,
futuros, acciones y renta fija a largo plazo (con buena cali-
ficacién).

—¢Solo con esto vamos a llegar al GRAN CAPITAL?

—Si, sefior Malfiat. Y, de momento, jhasta ahi puedo
leer! —concluyé, imitando a una famosa presentadora de
un viejo concurso televisivo.

9
¢ ESTAN PROTEGIDAS MIS INVERSIONES?

dQué riesgo tienen mis inversiones? ¢Estan protegidas?
—era la sexta pregunta de la lista que Andréu habia traido
de casa y que Carmen ley6 literalmente.

—Por supuesto que no! —contesté Roberto. Si estu-
viesen protegidas no existiria riesgo, y sin riesgo no existe la
posibilidad de alta rentabilidad, con lo cual estamos en un
callején sin salida, ya que sin una importante rentabilidad
no conseguiremos el objetivo o tardariamos una eternidad.

—Buf, qué tensién!

—Yo preguntaria: ¢De qué y para qué tienen que estar
protegidas?

—Bueno, para no perder.

—iCraso error!

—No doy una —dijo Andréu, mirando a Javier.

—Como yo en su dia —afadié Javier.

—Por eso precisamente no has conseguido el objetivo.

—¢Por qué exactamente? —pregunt el incrédulo.

—Porque sigues la senda de la mayoria, haces lo mis-
mo que todo el mundo, las acciones que los creadores del
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juego esperan que hagas. Debes aprender a olvidar los ha
bitos aprendidos y asumir los nuevos. Si no lo haces, es
inttil, no serds jamas rico en tiempo y dinero.

—iVamos a por ello! —exclamé Carmen con intencién
de animar el cotarro.

—¢Por qué le preocupa tanto a la gente el tema del
riesgo? En primer lugar, hay mecanismos para controlar las
pérdidas, que ya es mucho; pero si queremos ganar dinero,
tendremos que asumir riesgos. Cuanto antes asumamos
que la vida es un constante cambio y que el mundo de las
inversiones tiene su riesgo, mejor. Ademas, hagamos un
pequeiio analisis: ;/Quién es el personaje realmente arries-
gado? ¢El que invierte en acciones y futuros sabiendo
cémo funciona el mercado? jPor supuesto que no! El
«personaje» realmente arriesgado es aquel que invierte en
acciones de poca capitalizacién y que se mueven mucho y
muy rapido, con bajo capital flotante («chicharros»), y que
sin saberlo estd a merced de los grandes accionistas de ese
valor (tenemos unos cuantos casos de empresas inmobilia-
rias que por diversos motivos, fusién a tltima hora o esca-
so capital flotante, han caido estrepitosamente). Es decir, y
en resumen: el arriesgado es aquel que, sin saber, entra en
un mercado desconocido movido por la avaricia.

—La mayoria —sentencié Carmen.

—¢Tienen las empresas la culpa del caso que acabo de
comentar, o la tienen los inversores que se han dejado lle-
var por el consejo de algiin amigo o «guri» de esos que
proliferan en los medios de comunicacién, y han compra-
do valores estrechos al ver que subian como la espuma sin
conocimiento alguno de cémo funciona el movimiento de
ese tipo de empresas? —pregunté Roberto.
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—Un poco los dos, ¢no?

—Negativo. Si supiesen como funcionan nunca estarian
en esos valores y se fijarian en otros mis liquidos y en mer-
cados dificilmente manipulables.

—Entendido casi todo menos: ¢qué es capital flotante?

—Es el dinero que esta en manos del pequefio inver-
SOT.

—Explicalo mejor, Roberto, haz el favor —le invité
(Carmen.

—De acuerdo. Por ejemplo: las personas que dirigen
una determinada empresa que cotiza en Bolsa saben cudn-
tas acciones estin en manos de fondos de inversién, pla-
nes de pensiones, algtn inversor individual importante, el
consejo de administracion de la compafifa y cudntas en
manos del gran piiblico. Es decir, que més o menos saben
quién tiene acciones y cuantas tiene cada persona o grupo.
Si hay poco porcentaje en manos del piblico, mal tema, ya
que es ficilmente manipulable. Al porcentaje que estd en
manos del gran piblico se le llama habitualmente capital
flotante.

—Aclarado, sefior Santa Rita —dijo Andréu.

—1Lo mismo ocurre con empresas que tienen pocas ac-
ciones en el mercado porque la mayoria estin en manos de
su propietario, como ha ocurrido hace poco con una famo-
sa constructora que tuvo una rentabilidad récord en 2007 y
ha caido en picado precisamente porque no hay las debi-
das acciones en el mercado. El inversor de a pie que las tie-
ne compradas ve que su precio sube como la espuma y

tiene una falsa sensacién de seguridad y de riqueza, porque
de la misma manera que han subido van a caer, dejindote
pillado casi con toda seguridad. Hay que huir de ese tipo

I
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de acciones como de la peste, porque lo mis probable es
que cuando leas en el periédico que han subido de manera
importante y vayas a venderlas, ya no puedas hacerlo y te
quedes colgado, compuesto y sin novia.

—~Cierto. Me ha pasado en esa inmobiliaria a la que
creo te estas refiriendo —dijo Javier.

—Una de las condiciones més importantes que tiene que
tener cualquier mercado financiero que se precie para que de-
cidamos operar en él, aunque lo veremos de nuevo cuando
tratemos el tema de los futuros, es que tiene que ofrecernos
la siguiente posibilidad: cada vez que queramos comprar,
nos vendan, y cada vez que queramos vender, nos compren.
Es de una importancia capital y a esto le llamo yo liquidez
absoluta.

—Y eso, ¢donde ocurre?

—En los mercados con mucho volumen y liquidez.

—El futuro del Ibex 35, ¢seria uno de ellos?

—iNi hablar! Es un futuro con poco volumen y con
muchos agujeros en su cotizacién, lo que me hace ponerlo
permanentemente bajo sospecha. ¢El futuro del Ibex 35?
iNi tocar!

—Queda claro.

—¢Qué hacemos entonces? —pregunté Javier.

—Vayamos al mercado que decidamos, pero, por favor,
que tenga volumen y liquidez, lo que har4 que no sea ma-
nipulable.

—Visto. ¢Alguna cosa mas?

—Si. El mundo no se acaba en los Pirineos; el resto del
mundo también existe y esta financieramente més desarro-
llado que Espafia. jAprovechémoslo!

—Y si no dominamos el inglés...
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—Hoy dia para operar en los mercados internacionales
no hace falta saber inglés.

—¢Qué debo tener en cuenta a partir de ahora? —pre-
gunté un obediente Andréu, dando por supuesto que el
tema estaba finiquitado.

—Que no hay ninguna inversion segura, liquida y ren-
table. Si queremos conseguir rentabilidades importantes,
tendremos que asumir riesgos y/o perder liquidez, y para
cllo tendremos que hacer inversiones diferentes a la mayo-
ria. Es inevitable. Si mi dinero esta seguro, entiéndase sin
asumir riesgos, durante el camino, no conseguiré llegar
donde quiero. Ya tendras tiempo, cuando llegues al GRAN
CAPITAL, de optar por soluciones seguras para percibir esa
cantidad mensual que has marcado antes, 5.000 euros
mensuales, si no recuerdo mal.

—¢Algo mas?

—Si; me vienen a la mente unas frases que me marca-
ron la primera vez que las lei. Salieron de los labios, como
no podia ser de otro modo, del auténtico maestro: André
Kostolany: «Quien tiene mucho dinero puede especular;
quien tiene poco dinero no debe especular, y quien no tie-
ne dinero tiene que especular».

—Menuda joya el sefior Kostolany.

—Te aconsejo que leas sus libros: son auténticos trata-
dos de sabiduria financiera y una magnifica ensefianza para
las personas que quieran recorrer el camino.

—Sigue.

—Asi que no esperemos que nuestras inversiones estén
seguras, ya que si lo estin demasiado estaremos alejando-
nos de nuestro objetivo. Ademads, ¢dénde est el riesgo, en
el inversor o en la inversién? —pregunté Javier, haciendo



gala de los conocimientos adquiridos en el primer encuen
tro en aquella misma casa.

—cPuedes contestarle? —pregunté Roberto, mirando
directamente al incrédulo.

—En el inversor, que es quien decide dénde, cuando y
cOmO invertir.

—i5i, sefior! —exclamé euférico Roberto Santa Rita.

10
¢ POR QUE LOS INCULTOS SON
AVARICIOSOS Y ENVIDIOSOS?

Esta pregunta no estd entre las que ha traido Andréu,
pero a Roberto le encanta —dijo Carmen.

—Hay mucha gente que malgasta su vida viviendo la
de otro —sentencié Roberto.

—¢Qué quieres decir?

—Este tipo de personas estan continuamente fijaindose
cn cudnto gana fulano en vez de preocuparse de cémo ha-
cer para ganar ellos lo que consideran que merecen. Son
ese tipo de personas que se preocupan mas de criticar, sin
ningun tipo de argumento razonable, a una persona a la
que no conocen de nada que ha conseguido su objetivo
y que se ha decidido a ensefar a otras personas lo que
sabe, en vez de buscar ellos su camino. Son unos indigen-
tes intelectuales que dificilmente llegarin a su objetivo.
i Dejad de criticar al préjimo, fijaos en los que son mejores
que vosotros y aprended! —grité, mirando al techo y con
los brazos abiertos en cruz.
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—Touché! —dijo Andréu, entendiendo claramente la
referencia que habia hecho a su persona y a los compane
ros del foro de inversiones que frecuentaba.

—Os voy a contar una historia que servird como ejem-
plo. Hace poco estuve con una persona a la que propuse
participar en una idea que se me habia ocurrido y le ofreci
el 20 por 100 de los beneficios que generase el proyecto.
¢Sabéis cual fue su reaccién a mi propuesta?

—Ni idea.

—«Y ti, ¢cudnto te llevas?», es lo primero que se le
ocurrié preguntarme. En vez de negociar conmigo el por-
centaje que le estaba ofreciendo, estaba pensando en una
menudencia como cudnto me iba a llevar yo. Patético, pero
muy comin hoy dia. Es la forma de pensar de mucha gente
ahi fuera. Por favor, centraos en vuestro objetivo y seguir
vuestro plan, no sedis envidiosos ni os preocupéis por lo
que hacen los demas: desperdiciaréis una energia muy va-
liosa que necesitaréis para vuestro cometido.

—Sin problemas —dijo Javier.

—Evidentemente, ese tipo de personas no me sirven y,
como es obvio, en cuanto abrié la boca estaba fuera del ne-
gocio; pero lo importante, la moraleja de esta breve histo-
ria, es que hay que aprender para ser como queremos y de-
jar de «vivir» la vida de los demds, centrindonos en
mejorar la nuestra. Céntrate en la tuya y no esperes que na-
die te diga cémo lo tienes que hacer, fundamentalmente
porque saben menos de lo que ti puedes llegar a saber si
te esfuerzas un poco. Adopta una forma de ser hambrien-
ta, bohemia, alocada; no creas en nada hasta que lo prue-
bes. ;Sé todos estos adjetivos para adquirir conocimiento,
dinero, amor, tiempo! Esas caracteristicas son las que han
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hecho que el ser humano y la sociedad hayan evolucionado
y no estemos anclados en la Edad Media.

—Me lo estoy pasando en grande —dijo Javier Martos.

—Yo también —anadié el incrédulo.

—Cuando has llegado aqui lo primero que has plantea-
do era la duda de por qué ensefiaba algo que funcionaba.

—~Cierto.

—Imagino que te habras dado cuenta de que es una
tonteria estar preocupandose de lo que hago yo, ¢verdad?

—3Si; de lo que realmente me tengo que preocupar es
de sacar lo mejor de ti, de tus conocimientos y experiencia:
probarlo y, si funciona, adoptarlo. Si no crees en algo, no
lo hagas, pero no pierdas el tiempo en criticarlo; y si quie-
res probarlo, adelante.

—No tantas criticas gratuitas y sin fundamento. Lo co-
mentaré en el foro —dijo Andréu.

—iJoder, Andréu!, esta si que es buena. Me has sor-
prendido con tu anilisis y sobre todo mentando el tema
del foro.

—Al César lo que es del César.

—Ademas, si te fijas, ellos también ensefan, en otro
ambito, pero transmiten conocimiento a fin de cuentas,
¢noe

—Si.

—¢Por qué critican sin conocerme si ellos hacen lo
mismo? Precisamente por la pregunta del inicio sobre la
envidia e incultura.

—Tienes razén —dijo Andréu.

El incrédulo frecuentaba un foro de Internet donde se
hablaba fundamentalmente de aspectos relacionados con
las inversiones.
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En dicho foro habia opiniones sobre lo que habia he
cho Roberto en el altimo ano (ensenar).

Ninguno de los que criticaban conocian de nada a Ro-
berto; es mas, ni siquiera conocian su historia. Como siem-
pre: hablar por hablar.

Al darse cuenta de que habia estado participando en
una serie de juicios de valor sin tener ningiin fundamento
para opinar sobre una persona a la que no habia conoci-
do de nada hasta el dia de hoy, sintié una vergiienza in-
terna de proporciones inconmensurables.

—3Si te parece, sigamos con lo nuestro y dejemos el
tema del foro. No voy a perder ni un minuto de mi tiempo
en ese tipo de personas.

—Geracias, maestro —dijo por primera vez Andréu en
clara demostracion del respeto que comenzaba a profesar a
la persona de Roberto Santa Rita.

—No empieces como Javier con lo de «maestro», que
vais a conseguir que me ponga como un tomate.

—Cambiemos de tercio —dijo Carmen, que sin duda
era la que llevaba la batuta de la reunién.

—Pues cambiemos —dijo Andréu resignado, dando-
se cuenta de que en aquella casa habia un ritmo claro a
seguir.-

—Cuando a una persona le dices que es facilmente ma-
nipulable, te dicen que no, que a ellos es imposible que les
manipulen. A la mayoria de la gente le encanta que la diri-
jan, y mas cuando entra a formar parte de la masa, que es
casi siempre. Los individuos cuando entran a formar par-
te de la masa son facilmente manipulables, aunque no lo
crean, y en el mundo de las inversiones, mucho mas: la
masa es seguidora de los «guris» que aparecen en la radio
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hablando de inversiones (si alguien se tira por la ventana,
yo también), odia la incertidumbre, ama la aparente como-
didad y, ademas, es excesivamente crédula: acude a una en-
tidad financiera pensando que van a pedir un favor cuando
es completamente al revés. jA nosotros, no! No nos va a
manipular nadie porque vamos a ir por otro camino, pero
tenemos que estar preparados para hacer cosas diferentes
en todos los ambitos de la vida.

—¢Algiin ejemplo?

—Yo qué sé: no ir al cine cuando todo el mundo va
(podremos hacerlo gracias a nuestro nuevo horario); no ir
a la compra los sabados por las mafiana a esos horrendos
grandes almacenes; no comprar nunca nada que nos ven-
gan a ofrecer, sino solo aquello que vayamos a buscar;
aprender a cocinar e ir menos a restaurantes. ..

—iJa, ja, ja! —estallé6 Carmen en una sonora carcajada.

—¢Qué te pasa? —pregunté Roberto.

—A Roberto le encanta cocinar y cada vez cenamos
mds en casa porque casi nunca esta satisfecho en un restau-
rante —explicé Carmen.

—Es cierto. Cada vez me cuesta mds encontrar lugares
donde cene mejor que en mi casa.

—Antes de conocer a Roberto tenia muchas ideas res-
pecto al mundo de las inversiones, pensaba como la mayo-
ria, pero ahora reconozco que su féormula y su manera de
aplicar su filosofia a la vida real es, sin duda, mas logica,
inteligente y, por supuesto, mas rentable —dijo Carmen.

—No tiene nada de malo ser inculto —reanud6 Rober-
to—. Cuesta mis serlo que dejar de serlo y es mucho me-
nos beneficioso e interesante. ¢Recordais el principio de
eficiencia y necesidad? |



—Si.

—Es mas eficiente ser culto que inculto en temas fi-
nancieros y, ademads, es una necesidad si queremos llegar a
nuestro objetivo; por lo tanto... {Manos a la obra! Mi ma-
dre siempre me ha dicho desde que era pequeno que cues-
ta lo mismo hacer las cosas mal que hacerlas bien. Lo mis-
mo que ahora eres inculto mafnana puedes dejar de serlo.
Depende de ti, ya que nadie va a venir a hacerte una impo-
sicién de manos.

—Estoy agotado! —dijo el incrédulo.

——¢Por qué los incultos son tan avariciosos? —lanzé
Roberto.

—No sé nada, estoy completamente desorientado.

—Vamos a orientarnos de nuevo —dijo el maestro en
tono jocoso—: aquel que piense que existe alguna activi-
dad, incluida los futuros, con lo que se va a hacer millona-
rio de la noche a la mafiana y sin esfuerzo es un estipido
integral.

—Pon un ejemplo —dijo Carmen.

—El otro dia me llamé una persona preguntindome
qué me parecia una empresa que ofrecia una rentabilidad
del 25 por 100 mensual para pequenas cantidades invir-
tiendo en no sé qué mercado (da absolutamente igual el
mercado) y sin riesgo. Le dije que olia muy mal y que segu-
ramente tendria problemas al querer retirar el dinero. Me
dijo que llevaba diez meses y que, de momento, no habian
fallado (le enviaban todos los meses unos extractos donde
«decian» que el capital iba aumentando el citado porcenta-
je cada mes). Le contesté que lo tnico que tenia era solo
un apunte contable y que seguro que en el momento en
que decidiese recuperar sus cantidades tendria suerte si
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solo le ponian problemas, porque lo mads seguro iba a ser
que no volviese a ver su dinero. jAh! y todo esto sin haber
firmado ningin contrato. A esto se le llama incultura fi-
nanciera elevada a la enésima potencia.

——¢Alguna otra historia?

—;Si, hombre!, tengo otra.

—Vamos con ella.

—Otra persona me llamé por teléfono y me conté la si-
guiente historia: habia recibido una llamada de una empre-
sa financiera de Barcelona ofreciéndole invertir en merca-
dos de futuros de oro y café; la estrategia de venta era muy
agresiva y esta persona decidié entrar con 30.000 euros. La
empresa cobraba el 15 por 100 una sola vez de cada canti-
dad aportada, en concepto de asesoramiento: primer pun-
to para desconfiar; en el mundo financiero no hay que pa-
gar a nadie un porcentaje por nada, salvo por los objetivos
que consiga. En el momento de acudir a mi tenian en su
cuenta solamente 6.000 euros de la inversién inicial. Me pi-
dié que nos reuniésemos y acepté. Cuando estuvimos jun-
tos preparamos un guién y acto seguido le pedi que, por
favor, llamase al gestor que le habian asignado, poniendo el
altavoz del teléfono mévil para que yo pudiese escuchar y
calibrar asi qué tipo de lenguaje utilizaba, qué conocimien-
tos tenfa, y poder, asi, valorar si aquello era una estafa,
como aseguraba él, o no. Hizo lo que le dije y mi asesorado
mantuvo una conversacion «kafkiana» con su gestor, figura
que, dicho sea de paso, le habian cambiado tres veces des-
de que comenzé a realizar las inversiones. Después de es-
cuchar c6mo hablaba este «personaje» me quedé claro que
no era trigo limpio: habia algo que no cuadraba. También
le propuse que le tendiese una trampa: que le preguntase
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qué tendria que hacer si ahora, que tenia tantas pérdidas,
decidia cambiar de futuro, en vez de invertir en café y oro
como hasta ahora, y lo hacia en el Mini SP 500. La res-
puesta del tipo de Barcelona fue a todas luces espectacular
y tuve que contenerme para ahogar la carcajada.

—¢Qué dijo?

—~Que era muy arriesgado y que con los 6.000 euros
que quedaban en su cuenta no le iba a ser posible, ya que
para invertir en ese futuro como minimo se necesitaban
40.000 euros y ademis habia que tenerlos pignorados,
Aquel comentario fue definitivo: algo olia raro y me dispu-
se a descubrirlo.

——¢Hiciste de investigador privado?

—Mas o menos; pero, ¢sabes por qué lo hice?

—Ni idea.

—Para aumentar mis conocimientos y conocer cémo
estaban desarrollando ese «negocio». Mi madre siempre
me decia: «El saber no ocupa lugar».

—Cierto.

—PFui a Barcelona; me presenté en las oficinas de la ci-
tada empresa diciendo que me habian hablado muy bien
de ellos y que deseaba realizar una inversién, pero que an-
tes queria conocer como funcionaban. No entiendo cémo
se creyeron tamafia patrafia con lo que me costé fingir que
era tonto de capirote. En fin: tenia que transferir mi dine-
ro, mas el 15 por 100 de esa cantidad en concepto de ase-
soramiento. A partir de ahi ellos me proponian una inver-
sion en los futuros del café y del oro, me enviaban la orden
por fax (siempre a mi nombre para no correr el riesgo de
que les acusasen de gestionar capitales de terceros), yo la
devolvia firmada y ellos la ejecutaban. Salvo el 15 por 100

JPOROQUE TOSING I Torn SO AVARICIOSOS Y ENVIDIOSOS, 13/

el asesoramiento y que nadie me ponia una pistola en la
cubeza para pagarlo, no veia, de momento, nada anormal.
l.es dije que me lo pensaria. Al llegar a casa tenia la mosca
detras de la oreja y comencé a investigar en Internet, a ver
(qu¢ decia la gente que habia trabajado con anterioridad
con esta empresa: encontré muchisimos comentarios, pero
curiosamente habia lo mismo positivos que negativos. Es-
tuve un tiempo bloqueado hasta que lei un comentario y se
me encendié la bombilla: ya tenia la solucién; solo les inte-
resaba el 15 por 100 de las cantidades captadas.

—Y, ¢cémo funcionaban?

—De cada cantidad que recibian, y una vez cobrados
sus honorarios, hacian dos bloques: una iba a largos (com-
prar) y otra a cortos (ventas). Es decir, con la mitad del di-
nero que tenian se ponian largos y con la otra cortos, con
lo que en conjunto ni ganaban ni perdian. El problema, o
quiza no tan problema, era a quién de sus clientes le toca-
ba ganar o perder cada vez. Ahora la brillantez del plantea-
miento es que estadisticamente no hay muchas de estas
personas que pierdan siempre y mientras eso no ocurra el
resto permaneceria dentro, incluso haciendo aportaciones
nuevas e ingresando el consabido 15 por 100 por cada una
de ellas. El esquema era: no siempre ganaban ni perdian
los mismos (a ellos les daba igual: del dinero que entraba
cada mitad iba escrupulosamente a largos y la otra a cor-
tos); si te tocaba muchas veces en el grupo de ganadores,
normalmente aportabas mas dinero, y si perdias, cuando
llamabas de mala uva a ver qué pasaba, ellos de manera
agresiva te decian que tenias que poner mas dinero para
ver si conseguian recuperar lo perdido (la mayoria de la
gente, como la persona que me llamé a mi, aportaba mas).
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En resumen, que, salvo a los que les tocaba perder muchas
veces seguidas, la gente ponia mas dinero. ¢Era una estafa?
Yo creo que no. Encubrimiento y poca ética profesional, sf;
pero engano, no.

—Y, ¢qué hacemos si nos topamos con algo asi?

—Es obvio: no entrar. Pero no te preocupes, ya que
con los conocimientos que vas a adquirir es imposible
que seas victima de una empresa asi, pues vas a saber ha-
cerlo por ti mismo; nadie gestionara tu dinero.

—Eso es una de los aspectos mis interesante de todo
esto.

—La verdad es que la idea de la empresa catalana era
brillante para ganar dinero; poco ética, pero brillante. A mi,
personalmente, no me gusta ganar el dinero de cualquier
manera, ya que hacerse millonario engafiando a la gente es
muy sencillo.

—Muy instructiva la historia —dijo con total sinceri-
dad Andréu.

—Cambiemos de tercio. ¢Por qué un banco te presta
dinero para comprar una casa e incluso para endeudarte
hasta la estupidez y no para otro tipo de inversién? —pre-
guntd Roberto.

—Porque es una inversién segura y sabe que va a co-
brar.

—iNegativo! Lo hace porque es perfecto conocedor
de la incultura financiera de la mayoria de la gente y sabe
que, pase lo que pase, ocurririn dos cosas: primera, las
personas hacen lo indecible por pagar la mensualidad de la
hipoteca; y segunda, todo el mundo cree (lo tenemos gra-
bado en el c6digo genético) que el «ladrillo» es la mejor in-
version.
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Eso dice todo el mundo.

Yo me pregunto: suna buena inversion atendiendo a
la rentabilidad, a la liquidez o tal vez al riesgo? Sincera-
mente, una buena inversion, ¢para quién?

—¢Qué aconsejas?

—Antes de iniciar el camino que me llevé adonde hoy
estoy habia invertido mucho en el sector inmobiliario, pero
ahora tengo muy claro que no me interesa en absoluto el
negocio de la compraventa de viviendas, ni para especular
ni para alquilar. Me parece muy sucio, o mejor dicho, en-
porroso. Quiero cosas sencillas, rapidas y limpias; ademas,
cada vez que tengo que acudir a una notaria me salen
erupciones cutaneas.

—iJa, ja, ja! —rieron todos.

—Ya trataremos el tema del ladrillo un poco mas ade-
lante

—Como veo que este tema se acaba, ¢qué debo tener
en cuenta a partir de ahora? —pregunté Andréu.

—Hay que dejar de ser inculto, saber cémo funciona
cada una de las inversiones donde nos vamos a meter para
llegar al objetivo; de lo contrario, nos desplumaran. Nunca
criticar sin saber. Vivir nuestra vida y no gastar energias vi-
viendo la de los demis. No ser ostentoso: los avariciosos e
incultos suelen serlo y son unos esttpidos, incultos, patéti-
cos y poco inteligentes. jMantente lejos de los que osten-
tan! No queramos llegar al objetivo ni por el sistema del
«pelotazo» ni trabajando toda la vida duramente por cuen-
ta ajena. Usemos nuestro tiempo de modo eficiente. Es
nuestra decisién mas importante.
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iA LA CAZA DEL PEQUENO INVERSOR!

C'C()mo crees que cazan las grandes entidades financieras
a esos pequefios capitales, treinta euros al mes por ejem-
plo, que parece que no sirven para nada?

—No tengo ni idea.

—En un momento determinado, las grandes entidades
financieras (la idea, como no podia ser de otro modo, na-
ci6 en Estados Unidos) comenzaron a preguntarse coémo
podian captar esos pequefios capitales que andaban por
ahi pululando y que no iban a ningin sitio. Son voraces y
lo quieren todo. Ya lo dice mi madre: «Un grano no hace
granero, pero ayuda al compaiiero». Algunos bancos ame-
ricanos comenzaron a crear «marcas» (no voy a dar nom-
bres para no hacer publicidad, pero en Espana hay varias)
que la gente asociase con una gran entidad financiera,
aunque con una personalidad juridica que nada tuviese
que ver con el banco.

—¢Todo ello con el Gnico objetivo de captar esas pe-
quenas cantidades?

—Muchas pequefias hacen un mucho —aseveré Javier.



—Imagino.

—La idea era sencilla y ha funcionado muy bien, sobre
todo gracias a la sencillez del planteamiento multinivel ya
la incultura financiera del personal.

—Explique, por favor.

—Captan a gente, normalmente parejas, que tienen a
su vez que captar a sus familiares, vecinos y allegados. Es-
tos captan a otros y el crecimiento se produce en progre-
sion geométrica y todo el mundo percibe segiin lo que cap-
te y el nivel en el que esté. No os podéis ni imaginar las
convenciones (no menos de diez mil personas por evento)
que organizan para aleccionar a la tropa y para entregar los
premios de los mejores vendedores del afio.

—Y, ¢cémo consiguen convencer a la gente?

—Es curioso y gracioso: en primer lugar, treinta euros
al mes no es una cantidad importante. La exposicién que
hacen es una especie de mezcla entre plan de pensién y se-
guro de vida: tienen que aportar una cantidad mensual pe-
quefa y con la argumentacién de lo que yo llamo el «timo
del 7» no os podéis ni imaginar a la gente que atrae.

—¢En qué consiste?

—3Si consigues un tipo de interés del 10 por 100 com-
puesto durante siete afios consecutivos el capital inicial se
dobla; ellos venden, con este simple argumento, que para
esas cantidades tan pequefias es muy sencillo y la gente
pica como «panchitos». Como no hace falta que os repita
que no existe la inversién rentable, liquida y sin riesgo, por
lo tanto, alguien que crea que puede obtener durante siete
afios seguidos una rentabilidad por encima del interés libre
de riesgo (letras del Tesoro) sin correr riesgos y con liqui-
dez, es que es un iluso.

ALACAZA DD PR TNVE RSO 1)
Mas claro, imposible —dijo Andréu.
Y ¢adénde va a parar ese dinero? —pregunto Javier.
;A;léndc crees ti que va a parar? A los fondos de
inversion, naturalmente. Volvemos a lo de siempre: la in-
cultura financiera es grande y el talento mueve el capital.
—Por qué siempre el dinero va a parar a los fonc:k?s?
—Porque es donde se pueden cobrar mayores comisio-
nes casi sin que se note, a un gran nimero de gente a la vez
v con el menor esfuerzo posible. Todo un ejemplo de bri-
llantez estratégica.
—¢Qué debo tener en cuenta a partir de ahora? .
—Aun a fuerza de ser pesado: nadie gestionara tu dine-

ro y menos un fondo de inversion.
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ESPECULACION INMOBILIARIA, JOVENES
SIN PISO Y «ENCONAMIENTO» GENERAL

C'Por qué te gusta tan poco la inversién inmobiliaria si
esta claro que es la mejor? —era la tarjeta niimero siete de
nuestro invitado.

—c¢La mejor, para qué? —contesté Roberto con esta
pregunta.

—No podris negar que la vivienda ha sido una buena
inversién en los Gltimos afos.

—Depende.

—¢Cémo que depende?

—Que quede claro que voy a hablar de este tipo de in-
versién desde el punto de vista de una persona que compra
una vivienda con la idea de que sea su morada habitual,
para alquilarla o para especular con ella.

—Entendido.

—-Si tuviese una casa en Madrid con un supuesto valor
de 500.000 euros, tendria que observar dos aspectos. Pri-
mero: comprobar si ha sido una buena inversién hasta la
fecha o no. Para ello tendré que hacer un cilculo financie-



146

ro exacto actualizando el valor de todas las cantidades pa
gadas por todos los conceptos desde el momento de la
compra hasta la venta. Después de realizar este calculo co
noceré la rentabilidad neta real obtenida y, creedme, cuan
do lo hacemos, estas suelen ser bastante normalitas, por lo
menos para alguien como yo que sabe lo que se puede con-
seguir por otros medios, de modo mas limpio, sin realizar
inversiones de tanta cuantia y pagando menos impuestos.

—Siempre que hablas del sector inmobiliario usas las
palabras limpio y sucio, ¢por qué?

—Imagino que sera el subconsciente. Tradicionalmente
suele ser un mundo bastante opaco y quiza sea por ello.
No hay mds que ver todos los escandalos que existen tras
los negocios inmobiliarios. También lo digo porque resulta
muy engorrosa de realizar: muchos impuestos, demasiados
tramites e intermediarios, demasiada burocracia, demasia-
do tiempo gastado para comprar y vender, para hablar con
gente, para buscar el mejor piso; demasiado tiempo dedi-
cado a una mediocre inversién que paga los impuestos mas
altos de todas las que hoy dia se pueden realizar. Muchos
«demasiados» para mi gusto. {Pensad en ello!

—Sigue —ordené Carmen.

—Y en segundo lugar: si tengo esa casa que parece que
vale (todo el mundo sabe que es un necio quien confun-
de valor y precio; el valor no existe: cuando digo que mi casa
vale X, hasta que alguien no pague ese precio no vale nada
y solo estaré sentado en un montén de ladrillos) 500.000
euros y, al margen de si ha sido buena o mala inversién, la
vendo, a no ser que me vaya a vivir a una zona de Espafa
mucho mads barata y pueda hacer efectivo parte de lo que
perciba, me veré abocado a comprar otra vivienda mas

FSPEC LA TOMN INMOBITT TARIA JTOVENES SIN PISO) 147

cara, ya que los precios estan como estan. Resultado: segui-
r¢ sentado encima de un montén de dinero y sin alcanzar
la independencia financiera.

—Tenia ganas de comentarte lo siguiente desde hace
tiempo y creo que ahora es el momento perfecto —comen-
70 Andréu—. Tengo dos amigos en Barcelona que tienen
varios pisos en propiedad y viven de las rentas de los alqui-
leres. ¢Qué te parece?

—En este caso tenemos dos componentes a tratar. Pri-
mero: comprobar cémo ha resultado la inversion, calculando
todos los pagos desde el momento de adquisicién hasta hoy.
Iiso solo nos dira si ha sido buena o mala inversién, por-
que llegados a este punto tenemos un problema: si no la
vendemos no podemos usar ese dinero; por lo tanto, nos
da un poco igual. Y segundo: comprobar qué porcentaje
supone el alquiler anual que perciben respecto al hipotéti-
co valor de la casa. Estando al precio que estin los pisos en
Barcelona, con toda seguridad, la rentabilidad de los cita-
dos alquileres no pasari del 3 o 4 por 100; por consiguien-
te, nos tendremos que hacer la siguiente pregunta: ¢si ven-
diese las casas podria obtener mayor rentabilidad por el
dinero? jObviamente, si!, y ademas pagando menos im-
puestos, ya que el dinero ganado mediante los alquileres
tributa a un tipo superior (todo lo relacionado con el «la-
drillo» es lo que mas altos impuestos soporta) al que tribu-
taria el dinero de una plusvalia financiera. La inversion de
tus amigos no es buena, o mejor dicho, se les estd escapan-
do el dinero entre los dedos por tres motivos: estin perci-
biendo una rentabilidad mas baja que la inflacién, tienen
obligacién de pagar elevados impuestos por esos ingresos y
estan perdiendo la oportunidad de realizar otro tipo de in-



148

versiones mds interesantes. Asi que, seguramente, y sin co-
nocer mas detalles, mala inversion.

—iJoder, me desbaratas todo!

—Imagino que ellos solo se fijardn en que cada mes les
llueven del cielo no sé cudntos euros y no se han parado a
pensar en el esfuerzo que habra supuesto y, quiza, suponga
la adquisicion del bien ni tampoco en si la rentabilidad que
obtienen es interesante o no respecto al «valor» de los pisos.

Todo ello sin contar el riesgo de impago por parte del
inquilino, tema que imagino habrin solucionado solicitan-
do de estos un aval bancario.

—¢Qué harias ti en su lugar?

—Primero, haria que un tasador independiente me
diese una valoracién sobre todos los bienes. Una vez tuvie-
se ese valor, y en segundo lugar, haria un calculo exacto de
qué porcentaje de rentabilidad supone los alquileres sobre
la valoracién que me ha realizado el tasador. En tercer lu-
gar, una vez sepa ese dato, me preguntaria si puedo obte-
ner esa misma rentabilidad o mayor con menor coste fiscal,
es decir; buscaria la forma de obtener mayor rentabilidad
de manera mas «limpia», en menos tiempo y pagando me-
nos impuestos. Desde ya te digo que sé cémo hacerlo. Y,
por dltimo, venderia los bienes y casi seguro viviria mejor.

—Carmen, ¢este tipo siempre tiene las cosas asi de cla-
ras? —pregunté Andréu.

—Desde que le conozco, si, y es una de las cosas que
més me atrajo de él.

—Sigue, Roberto —dijo Javier, que se lo estaba pasan-
do incluso mejor que el primer fin de semana.

—No soy quién para enjuiciar, pero te diré algo —dijo
Roberto—: esa manera de usar la inversién inmobiliaria es
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tan vélida como otra cualquicra; imagino que con ella se
podri llegar al objetivo, pero, sin duda, de una manera
mucho mas lenta, con mds esfuerzo econémico y de tiem-
po, pagando muchos impuestos (notario, registro, transmi-
siones patrimoniales o IVA: el rendimiento que obtienes
por los alquileres tiene que tributar cada afio en renta y
cuando vendes la casa vuelves a pagar); en definitiva, una
manera «dudosa» y engorrosa de llegar al objetivo.

—Desde luego, a los principios de necesidad y eficien-
cia... los hace polvo —dijo Andréu.

—iMuy bueno! —exclamé Roberto.

—Qué me dices de este titular —dijo Javier, entregan-
do un recorte de uno de los periédicos mas importantes de
la prensa econémica espafiola.

Roberto leyé el titular en voz alta: «La riqueza de los
hogares espafioles supera en cinco veces el volumen de sus
deudas».

—¢Qué os parece? —preguntd a la audiencia.

—iHombre!, con lo que han subido los pisos, segura-
mente es cierto —dijo Andréu.

—iSoberana estupidez! —exclamé Carmen.

—Efectivamente, es una tonteria y una demostracién
més de cémo se pretende tranquilizar a la masa. El ratio de
propietarios de viviendas en Espafia es uno de los mas
grandes del mundo, y el de endeudamiento, como os he di-
cho antes, es el més alto del mundo.

—Si, imagino que quienes lo leyesen pensarian que
dénde esta la riqueza, que no la ven por ningtn sitio.

—La argumentacién del articulo dice que debido al
crecimiento en el precio de los pisos durante los tltimos
afos (recordad que hasta que no nos den el dinero el piso
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no vale nada) el valor de todos los pisos del pais menos la
deuda (hipotecas) arroja un saldo positivo, es decir, que to-
dos somos ricos. Y a esto diremos: para obtener esa rique-
za, en términos reales, hay que vender la vivienda e irse de
alquiler e invertir el remanente para hacerlo crecer, porque
de lo contrario si estamos sentados encima del ladrillo no
somos ricos ni somos nada. Os diré una cuestién que mu-
cha gente no calcula y, por lo tanto, no tiene en cuenta: el
precio de los pisos puede subir y no ser una buena inver-
sion e incluso perder dinero. El titular del periédico no es
mas que un dato macroeconémico absolutamente irreal, y
habra muchas personas que tengan serios problemas para
llegar a fin de mes o que estén a punto de embargarle la
casa que se pregunten: /donde cofio esti la riqueza?

—En esto reconozco que estoy de acuerdo contigo
—asintié Andréu.

—El «ladrillo» no es mas que una inversién mds, ni
mejor ni peor.

—Me parece que lo pones todo muy facil.

—Siy no.

—iExpliquese, sefior Santa Rita! —exclamé Javier.

—El titular solo tendria sentido siempre que nuestro
propietario hiciese una de dos: o se fuese a vivir de alquiler
o reinvirtiese parte del dinero en otra ciudad mas barata.
En todos los demas casos, el titular es un engaiio. Es una
sencilla manera de transmitir un sentimiento de tranquili-
dad a la poblacién. jSomos ricos! Una riqueza irreal como
la de nuestro pais, muy peligrosa, basada en el turismo y el
«ladrillo». Veo ademds que el titular es del afio pasado, y
desde entonces han cambiado un poco las cosas: se ha ra-
lentizado tanto las ventas como las hipotecas concedidas
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para la adquisicion y creo que estamos en una clara rece-
si6n en el mundo inmobiliario, de lo que me alegro. Es
como debe ser.

—Pues a mi no me viene nada bien —salté Andréu.

—iYa! Lo entiendo; pero el mercado no va a hacer lo
que a ti te venga bien, asi que espabila y piensa que hay mas
inversiones al margen de la inmobiliaria. Siempre que me
preguntan sobre este tema pienso: ¢sera posible que tanta
gente no se dé cuenta de que hay otros muchos tipos de in-
versiones, mas interesantes y con menor coste fiscal? No
nos centremos tanto en la inversion inmobiliaria, porque no
tiene tanta importancia como en Espafia se le da a la hora
de conseguir la independencia financiera; es mas, casi siem-
pre es un lastre.

—Y, ¢qué hacemos con la vivienda?

—Para mi la vivienda es algo necesario, pero lo mas
importante es su uso y no su propiedad. Yo ni usé ni uso
esa inversién para conseguir el objetivo. ¢Ha quedado sufi-
cientemente claro?

—Ya lo creo —se adelant6 Javier.

—He vivido en muchas ciudades en los dltimos vein-
te afios y cada vez que llego a una hago lo mismo: analizo
la situacién de precios y estudio cuanto me supondria la
compra o el alquiler de un piso de semejantes caracteristi-
cas, hago la comparativa financiera y tomo la decisién; si
merece la pena alquilar, lo hago, y si, por el contrario, la
mejor opcién es comprar, compraré sin que me tiemble el
pulso.

—Qué frialdad!

—Si quieres el objetivo tienes que ser frio. Hace tiem-
po que tiré a la basura ese lastre latino que supone querer
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ser propietario a toda costa hasta del aire que respiramos
en el metro a la redonda de nuestro territorio vital.

—¢Entonces?

—Lo 1nico que defiendo es la posibilidad de adquirir
nuestra primera vivienda, la vivienda habitual, pero siempre
que al ir a comprarla hayamos realizado el correcto cilculo
financiero y sea més rentable que vivir de alquiler en la ciu-
dad en que vayamos a residir. Si no es asi, tampoco defien-
do la inversién. Venimos desnudos a este mundo y nos ire-
mos de la misma guisa.

—O sea, que en general las viviendas como parte de
nuestro plan de inversién tendriamos que desecharlas.

—3i, sefior. Tenemos que verlas, en su caso, como un
lugar para vivir y nada ms. Prohibiria que alguien pudiese
tener més de una, sobre todo cuando hay personas que no
tienen donde vivir; pero como no puedo, lo tinico que os
doy es el consejo de no usarla como inversién. Hay j6venes
que no pueden acceder a la adquisicién de un piso por el
alza injustificada producida porque la gente ha adquirido
varios pisos con la idea de especular y encima los mantiene
vacios, y por algunas acciones de las autoridades (los ayun-
tamientos se financian con un porcentaje de la cesién del
suelo, que hace que los pisos suban de manera estupida).
Creo que, salvo en los lugares donde hay escasez de terre-
no producido por razones naturales y no por situaciones
de manipulacién del ser humano, no tendria que existir
ninguna razén para que las viviendas subiesen mas de lo
normal y todo el mundo pudiese tener, como dice la Cons-
titucién, una vivienda digna. Si nos fijamos, lo que es cons-
truir una vivienda no es excesivamente costoso; lo que re-

presenta el mayor porcentaje del precio final de la vivienda
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es la repercusion del suclo, incrementado en la mayoria de
los casos, sin razon logica, por la accién especulativa y ba-
sandose en la dejadez y el «encofiamiento» de la gente.

—Estoy desorientado por completo.

—Atiende: jFuera la inversién inmobiliaria que no sea
para vivir! Es lo Ginico que os permito. Ya te he dicho antes
que tendras que desprenderte de tu segunda vivienda. Bajo
mi punto de vista es una inversién muy costosa para ir, de
vez en cuando, a pasar unos dias al afio.

—¢Qué sugieres en su lugar?

—i;Cémprese una multipropiedad y tendrd, por un
precio mucho mds barato, una mejor inversién y una casa
para ir de veraneo en casi cada lugar del mundo!

—Vale.

—Hay que pensar con la cabeza y no con el culo, y, por
supuesto, no hacer lo que hace todo el mundo. Yendo con-
tracorriente se consiguen cosas mejores.

—¢Y si todo el mundo hiciese todas las cosas que pro-
pones?

—Recuerda que el ser humano odia la incertidumbre y,
por ello, no te preocupes: habri mucha gente que no se
atrever a hacerlo.

—Cuéntale lo que te decia Pepe Mortera cuando tenias
dieciocho afios —le dijo Carmen.

—Era todo un personaje del que aprendi mucho y que
siempre me decia: «Roberto, tiene que haber tontos en el
mundo para que los listos podamos vivirs.

—Me estas dejando alucinado.

—Otro concepto —continué Roberto, que como Bru-
ce Springsteen se retroalimentaba de su piablico—: hemos
venido a este mundo en «pelota» y nos iremos igual. No
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queramos acaparar bienes por el mero hecho de poseer,
i Tiremos a la basura ese sentimiento!

—Me huele que estamos a punto de llegar a los «dise-
fios fiscales» —dijo Javier.

—Tienes razon, ahora encajaria perfectamente; pero. ..,
este tema no esta en tus tarjetas, por lo tanto, no toca
hoy.

—La préxima vez seré mas cuidadoso a la hora de ela-
borarlas.

—Querias saber el c6mo, ¢no es asi? —dijo Roberto,
intentando cambiar de tema.

—Si, tienes razén.

—Para otra visita —dijo Javier, casi sin poder contener
la carcajada.

—Sigamos —ordené Carmen.

—Y, ¢qué me dices de esa idea tan extendida sobre lo
de dejar un piso para mi hijo?

—Tipico.

—Con sinceridad: preferiria dejarle una buena educa-
cién financiera, que precisamente le haria ir por el camino
contrario. Regalarle el piso es darle peces y la educacién fi-
nanciera es ensefiarle a pescar. Intentaria educar a mi hijo,
desde que tuviese uso de razén, en todos los conceptos
que os estoy comentando y, por esta razén, sabria perfecta-
mente que las viviendas, como inversién, son un lastre im-
portante a la hora de conseguir el objetivo; y como seria un
tio preparado, desecharia ese tipo de inversién sin vacilar.
Carifio, ¢estds de acuerdo conmigo?

—jCompletamente; pero ya vale, Roberto, que para no
ser el «ladrillo» un tema importante te estis enrollando
como las persianas! —exclamé Carmen.
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Todos estallaron en una sonora carcajada, incluido el
propio Roberto.

—En Espana sale un articulo sobre la historia de un
personaje (del mundo del ladrillo, como no podia ser de
otra manera) —prosiguié Roberto— que se compra el yate
v el jet mas grandes y caros del mundo y la gente alucina
en colores: jSeremos simples!

—Creo que sé de quién hablas.

—¢Sabéis lo que pienso yo? —pregunté Roberto.

—Alguna barbaridad.

—Quién cojones le ha dado la licencia a ese tio para
que construya lo que a todo el mundo le hace llevarse las
manos a la cabeza! Eso me parece a mi que es lo verdade-
ramente importante.

—La gente se fija en lo superficial —dijo Carmen.

—¢Por qué en vez de permitirse construir en cual-
quier lugar y de cualquier manera no se obliga a los
constructores a construir con unos minimos de calidad?
El que en un lugar caluroso no construya con aire acon-
dicionado, no hay licencia. El que no construya pisos
con plazas de garaje en condiciones, amplias, sin colum-
nas y con trazados razonables, que no haya que hacer
dieciocho maniobras cada vez que quieres meter o sacar el
coche de tu plaza... no hay licencia. El que no insonori-
ce las viviendas como es debido, no hay licencia. El que
no construya con unas calidades minimas o diferentes a
las que destaca en la memoria de calidades, no hay li-
cencia.

—No va a quedar ni el apuntador.

—Hay que conseguir que se construya con légica, a
unos precios razonables y permitiendo que todo el mundo
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pueda acceder a su primera vivienda, que, bajo mi punto
de vista, tendria que ser la Gnica.

—Entonces, ¢por qué compraste este loft cuando pien
sas asi de la inversién inmobiliaria?

—Vamos a dejar las cosas claras. He dicho que como
primera vivienda es el tnico caso en el que estaria permiti-
do; y recuerda un aspecto que ya hemos tratado: hacerlo
cuando nuestra capacidad de endeudamiento sea razona-
ble; normalmente esta no suele ser buena cuando la mayo-
ria de las personas va a pedir una hipoteca para adquirir su
vivienda, aunque ellos lo crean y el banco se las conceda.

—¢Qué dices?

—Lo que oyes. Cuando decidi comprarlo y rehabilitar-
lo ya tenia una sélida posicién financiera y la capacidad de
endeudamiento era muy holgada. Ademis, era uno de mis
objetivos previamente definidos: «Cuando llegue al objeti-
vo, tendré un loft», me dije el dia que los marqué. Y la
oportunidad y mi amigo el arquitecto hicieron el resto para
convencerme. Tenia derecho a marcar mis objetivos, ¢no?
Tt has marcado el tuyo.

—Si no puedes comprarte lo que te apetece, fpara qué
ser rico? —dijo Andréu—. sQué debo tener en cuenta a
partir de ahora?

—En primer lugar, y que no hay que olvidar nunca: en
la vida todo tiene un precio, incluidas las inversiones (lo
unico importante en la vida es el precio; olvidemos el valor
hasta el cual es financieramente razonable pagar). A partir
de ahi es una tonteria (ejemplo: un desembolso de un mi-
llén de euros por un piso de cien metros en Madrid no es
una buena inversién: es una estupidez). Segundo: un tonto
y su dinero no permanecen mucho tiempo juntos; sin em-
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bargo, a alguien con conocimiento no solo no se le ird el
dinero, sino que ademas le llovera otro de manera, aparen-
temente, inexplicable. En tercer y tltimo lugar: la compra
Je una vivienda como inversién no lo es tanto, y solo esta-
tia permitido adquirir una como residencia habitual; el res-
(o de tu remanente... mejor invertirlo en otro lado.

—Creo que es el momento de parar a comer, antes de
comenzar el tema més importante de hoy —dijo Carmen
con autoridad. :

—iMe parece fenomenal! —exclamé Javier.

—Os vais a chupar los dedos. Carmen ha preparado
salmorejo (nadie lo hace como ella), anchoas maceradas
con aceite y limén espolvoreadas con pimienta negra re-
cién molida, y arroz con chorizo (la especialidad df: la
casa). Todo ello regado con un buen «caldo»: txakoli de

Guetaria. ¢Qué os parece?
—Fantastico —dijo Javier.
—¢Siempre se come asi en esta casa?
—Siempre.




13
EL FACTOR CLAVE: LOS FUTUROS

Tras la frugal pero exquisita comida que Carmen les ha-
bia preparado, se dispusieron a «meterle mano» al tema
que Javier y Andréu estaban esperando desde que llegaron:
los futuros.

—No te creas que se me ha olvidado —coment6é An-
dréu.

—No entiendo.

—¢Cémo se fabrica uno su propio trabajo? —pregun-
t6 el incrédulo.

—Veo que tienes buena memoria.

—Estoy ansioso por conocer este tema.

—Aqui se inicia; imagino que no se os ha olvidado la
tarjeta fuera de programa.

—No se nos ha olvidado.

—Antes de nada, por favor, estad atentos, y si os per-
déis, decidmelo.

—Descuida.

—FEmpezamos entonces. Hay mucha gente que me dice
que c6mo va a empezar si no tiene dinero. Primero, hay
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que decirles que habri un periodo de entrenamiento y que
ya llegara el momento de pensar en el dinero.

—Lo imaginaba.

—Para iniciarse en este mundo y ganar la cantidad pre-
vista para llegar a los objetivos iniciales no haran falta can-
tidades desorbitadas. Pero, suponiendo que no se dispon-
ga ni siquiera de esa cantidad, a cualquier persona que
tenga un bien inmobiliario le fian: en vez de pedir prestado
para pasar las Navidades o comprar el dltimo grito de alta
fidelidad, podriamos conseguir ese dinero para cosas mas
interesantes; por ejemplo, intentar cambiar de vida yendo
hacia la independencia financiera.

—Es una magnifica idea.

—Pero, para ello, hay que querer.

—No entiendo.

—La mayoria de la gente dice que quiere algo, y son los
menos los que no solo lo quieren, sino que ademds estan de-
terminados a ir a por ello, saben que les va a costar, que
todo tiene su esfuerzo, su precio, pero que lo quieren con
todas sus fuerzas. El que piense y ademds desee conseguir
llegar al objetivo sin esfuerzo no solo no lo merece, sino que
ademds es un indigente intelectual. Como dice mi madre:
«El que quiera peces que se moje el culoy. Hoy dia hay mu-
cha gente que tiene una o varias casas y que, debido a lo que
han subido en los tltimos afios, tiene un patrimonio neto
importante y estd agobiada por el pago de las hipotecas y
todos los gastos en los que se ha metido. Muchas de ellas,
agobiadas, podrian perfectamente venderlas y conseguir dos
cosas: vivir un poco mas desahogadas e iniciar una nueva
vida. Cuando consigan hacer esto tltimo y estar en una si-
tuacién mejor, y nunca antes, ya se compraran una vivienda
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en condiciones. ¢No os parece ridiculo estar agobiado duran-
te treinta anos sin tener capacidad para comprar una casa?

—iYa se compraran otra cuando estén mas cémodos!

~exclamé Javier.

—Hay otras personas que estian pensando comprar una
nueva a los estapidos precios actuales y que no constituyen
ninguna inversion ni mediocre siquiera. ¢Por qué no pen-
sar de otro modo y buscar inversiones mas inteligentes? En
resumen, si tenemos dinero para realizar una inversién de
esa envergadura (inmobiliaria), sin duda la de mayor cuan-
tia en la vida de una persona normal, ¢por qué no cambia-
mos el orden e invertimos primero un poco de tiempo en
formarnos para cambiar de actividad y cuando seamos ca-
paces de ingresar, entonces y solo entonces, nos plantea-
mos el comprar la casa que nos dé la gana? A mi me parece
lo mas razonable; tG, Andréu, haz lo que consideres.

—Es perfectamente 16gico; pero, ¢qué te parece si em-
pezamos con los futuros? —propuso la visita ansiosa.

—Aungque no lo creas, lo estoy deseando —dijo Rober-
to—; pero no nos desviemos: ¢qué pregunta toca ahora?

Carmen ley6 la pregunta que Andréu tenia preparada
para este tema, pero a Roberto le parecié un tanto escasa
de contenido, demasiado general, y como el tema era de
importancia y queria que su invitado se fuese de su casa
con todos sus objetivos conseguidos, propuso lo siguiente;
la pregunta niimero nueve rezaba asi: «¢Cuiles son los pa-
sos concretos que tengo que dar para iniciarme en el mun-
do de los futuros?».

—No me gusta la pregunta; mejor dicho, se queda un
poco corta. Lo vamos a organizar de la siguiente manera, a
ver qué os parece.
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—Seguro que serd una buena propuesta,

—Dividiremos el tema de los futuros en dos partes,
cada una de ellas representadas por una pregunta.

—¢Cuales son las preguntas? —inquirié Andréu ansio-
SO como un nifo.

Roberto Santa Rita recité:

—La pregunta que nos servira para introducir el tema
mds importante serd: ¢COMO FUNCIONAN LOS FUTUROS EN
LA PRACTICA? La segunda: 4COMO OS ENSENARIA YO SI FUR:
SE VUESTRO PROFESOR PARTICULAR? ¢Qué os parece?

—jAlucinante! —exclamé el nuevo creyente.

—Como os he dicho, y para ser consecuentes con
nuestra filosofia de ir contracorriente, a diferencia de lo
que suele ser habitual en la ensefianza; vamos a empezar
directamente con la practica y después vendri la teoria.

—jAhora es cuando vas a empezar a alucinar de ver-
dad! —dijo Javier, dirigiéndose directamente a Andréu.

—Javier, en algunas cosas empezaremos de cero —avi-
s6 Roberto—, asi que quiza te aburras en algiin momento;
pero tenemos que iniciar convenientemente a nuestro ami-
go Andréu en la que posiblemente sea su nueva actividad.
¢De acuerdo?

—Sin problemas; seguro que sera una experiencia me-
- morable.

—Adelante, entonces.

—¢Qué son los futuros? Podria dar la definicién aca-
démica, pero no me da la gana: es un mercado en el que
vamos a comprar para intentar vender mas caro y vamos a
vender para intentar comprar mas barato. Todo lo demis
me da igual. Aunque para mi lo mds importante es que es

una filosofia de vida y que sirve para alcanzar la indepen-
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dencia financiera trabajando, tanto en el proceso de entre-
namiento como cuando empecemos a operar con dinero,
dos horas diarias como mucho, desde cualquier lugar del
mundo y haciendo algo realmente apasionante.

—Bastante claro.

—¢Como se puede iniciar uno en este mundo? —pre-
punto Javier.

—FEs una pregunta interesante para empezar, a la que
ir¢ contestando sobradamente cuando tratemos la segunda
pregunta, asi que tranquilos.

—¢Qué necesito para empezar? —pregunté Andréu.

—De momento solo necesitards: una pantalla (donde
tendré el precio que podré consultar en cada momento,
ya que estard en tiempo real, imprescindible para saber
¢n cada momento a qué precio tengo que comprar O ven-
der), una linea rapida de Internet (ADSL o cable) y que
alguien, en este caso yo, os indique el camino para que se-
pais claramente qué ruta tenéis que seguir para que per-
dais el menor tiempo posible (yo lo hice solo, y si hubiese
tenido alguien como maestro que hubiese realizado el ca-
mino con anterioridad, me habria ahorrado un tiempo
valiosisimo y muchos sufrimientos). Sinceramente, conse-
guir llegar a operar en futuros, aprendiéndolo uno mismo
y sin ayuda, es realmente complicado. No es imposible,
pero sin lugar a dudas se tardaria mucho mas tiempo y
ademds necesitariamos estar psicolégicamente muy pre-.
parados, ya que nos dariamos muchas veces de bruces
contra algunos obstaculos muy dificiles de superar en so-
litario.

—¢Por qué dices una pantalla? :Necesitaremos mas de
una en el futuro?
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—Efectivamente. Mientras estemos en el proceso de
entrenamiento solo necesitaremos una. Dentro de un tiem-
po seran dos.

—¢En cuénto tiempo estimas que podemos estar pre-
parados para lanzarnos al ruedo, es decir, a operar con di-
nero y poder vivir de esto?

—Como ya os he dicho hoy: soy el mejor ejemplo de
persona que ha conseguido su objetivo pero no de camino
seguido, asi que os propondré un camino, diferente al que
yo tomé, obviamente, que os llevari entre seis y diez meses,

——¢Tanto?

—¢Te parece mucho?

—Pensaba que en un par de meses lo conseguiria.

—Yo no lo consegui, tardé casi dos afios, y no conozco
a nadie que lo haya hecho en menos tiempo. ¢Cuénto dura
una licenciatura?

—Cinco afios.

—Entonces ocho meses, o un afio incluso, para apren-
der una actividad que puede durarte toda la vida, me pare-
ce poquisimo tiempo.

—De acuerdo.

—Estimo que en ese tiempo seras capaz de controlar
tu ego.

—¢Mi ego? —pregunté sorprendido Andréu.

—El psicotrading —dijo Javier.

—Efectivamente: saber controlar el ego, la avaricia, el
miedo, el panico, la autoestima, la vanidad... mientras se
estd operando. Esto, sin duda alguna, es lo mas importante
que existe: MENCION DE LOS SENTIMIENTOS IMPORTANTES
(BOOK). Hay tres aspectos importantes a la hora de operar:
el sistema de inversion (que en contra de lo que mucha
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pente cree, v aun siendo importante, no es lo mas impor-
tante), la gestion monetaria (saber cuanto dinero hay que
poner en cada operacion) y el psicotrading (control de los
sentimientos que os acabo de mentar aplicados al trading).
l.o iremos viendo todo poco a poco.

—Por cierto, ¢en qué nos tenemos que fijar para saber
51 estamos ante un buen broker?

—Como sabemos, para entrar en cualquier mercado fi-
nanciero necesitamos uno (que no es mas que un comisio-
nista y que no tiene por qué tener demasiada idea del mer-
cado). Lo tnico en lo que nos tenemos que fijar para elegir
un broker es en que sea capaz de ofrecernos las armas ne-
cesarias para conseguir nuestro objetivo y nunca consejos.

—¢Nunca consejos?

—Jamas! Un broker lo Gnico que quiere es que haga-
mos el mayor niimero de operaciones posibles para factu-
rarnos el mayor nimero de comisiones que pueda. El lo in-
tentard; si lo consigue, la culpa no es suya, sino nuestra.
Y volviendo a tu pregunta: nos tiene que ofrecer unas co-
misiones bajas, y lo mds importante, una plataforma desde la
que podamos operar, que sea eficiente, nos permita intro-
ducir las 6rdenes en, como me gusta decir, un nanosegundo
y no nos deje colgados. Si alguna de estas dos cosas no fun-
ciona bien, lo mejor es que pensemos en otro. Para que te
hagas una idea: en Espafia no hay ningin broker que cum-
pla estos dos requisitos basicos.

—¢No hay ninguno en nuestro pais que puedas reco-
mendarnos para operar en el mercado americano?

—Absolutamente ninguno: comisiones altisimas (si rea-
lizamos gran niimero de #rades al afio las comisiones pue-
den lastrar nuestro resultado) y plataformas tercermundis-
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tas. Todo ello me hace pensar en dos cosas: una, que esta.
mos muy atrasados en aspectos financieros; y dos; las enti-
dades financieras no tienen ningtin interés en desarrollar la
posibilidad de dar mejor servicio a aquellas personas que
deseen introducirse en el mercado de futuros, porque tie-
nen todavia, al existir tanta incultura financiera en nuestro
pais, muchas comisiones que obtener de los fondos de in-
version, planes de pensiones, etc. Asi que mientras seamos
bichos raros, mejor: tendremos mis oportunidades en la
selva.

—Y, ¢qué me dices del futuro sobre el Ibex 35? Ese si
que lo promocionan los bancos.

—«ESO», por llamarlo de alguna manera, ni lo cuento.
El Ibex 35 ni es un futuro ni es nada.

—¢Por qué?

—Cuando veamos las caracteristicas minimas que tene-
mos que pedirle a un futuro para operar en él, te daris
cuenta de ello.

—Me parece alucinante.

—Y lo peor de todo es que muchas personas que se ini-
cian en este mundo, y por no buscar en el extranjero se con-
forman con lo que hay en Espaiia, de ello se aprovechan
las entidades financieras y cada vez que haces una opera-
cién... te cobran una comisién que mas que una comisién
parece un hachazo.

—¢Cuiles son los horarios del Mini SP 500 de Chica-
go? —pregunto Javier.

—De diez y cuarto a once de la noche es un periodo de
ajuste y no podemos operar. De las once de la noche a las
tres y media de la tarde (opening bell en Wall Street) es el
periodo llamado overnight. De tres y media de la tarde a
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las cinco, mds 0 menos, es una muy buena hora para ope-
rar. De cinco y media a ocho de la tarde yo le llamo el pe-
riodo de la hamburguesa, ya que es cuando los jefes bajan
a comer y se quedan los novatos, momento en el que se
nota una clara bajada del volumen. Desde las ocho hasta
las diez le llamo la hora de los «judios», porque es cuando
vuelven los jefes y comienza el movimiento de nuevo. Los
americanos son unos cachondos con esto de los dias festi-
vos: totalmente festivos, segiin nuestro concepto, hay po-
cos. La mayoria de dias que ellos llaman festivos trabajan
hasta las doce de la mafiana (seis de la tarde, hora espafio-
la), es decir, que esos dias festivos al estilo americano po-
demos operar casi con total normalidad.

—Curioso.

—A mi, personalmente, me gusta el primer tramo.
Y respecto al cuinto diria que no mas de hora y media.

—Y luego, ¢qué? —pregunté Andréu.

—Luego, a casa: normalmente, a las cinco de la tarde,
como mucho, y siguiendo nuestra forma de operar estard
todo el «pescado vendido».

—¢A qué te refieres?

—Nosotros antes de iniciar cada sesion tendremos
unos objetivos, tanto de pérdidas como de ganancias, cla-
ramente marcados, y para la hora que os he comentado ya
lo tendriamos que haber conseguido, con ganancia o pér-
dida, y por lo tanto tendremos obligacién de dejar «la ma-
quina» y de operar. Ademds, si estamos mas tiempo, nues-
tra reserva mental se agota y seremos presa ficil para el
mercado. No olvidemos nunca que en ese mercado, al es-
tar tan cerca el dinero, con un simple golpe de rat6n parti-
cipan las personas mis inteligentes y mds sinvergiienzas del
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mercado financiero mundial. No tengan la tentacién de ser
mis listos que ellos.

—¢Hasta qué edad puedo permanecer desarrollando
este trabajo?—pregunt6 Javier.

—Perdona, mejor decir actividad.

—De acuerdo, actividad.

—Ese es otro de los aspectos interesantes de este mun-
do: puedes hacerlo durante toda la vida.

—Eso esta bien.

—Vayamos con otra cuestién que hemos comentado
hace un rato: ¢en qué tengo que fijarme para tomar la deci-
sién de operar en un determinado futuro? Hay cerca de
ochocientos futuros en el mercado a lo largo del mundo y
no tenéis por qué elegir trabajar en el que lo hago yo.

—Y, ¢en qué nos tenemos que fijar?

—Dentro de la gran cantidad de ellos que existen, te-
nemos que pedirle que se den las siguientes caracteristicas:
que tenga mucho volumen (que se negocien muchos con-
tratos diariamente para que no sea manipulable y asf tenga-
mos siempre contrapartida: que siempre que queramos
comprar nos vendan y siempre que queramos vender nos
compren); que se mueva mucho, volatilidad (si se mueve
poco tendremos menos oportunidades de ganar dinero);
que no existan gaps, agujeros en la cotizacién. Hay algunos
futuros, como el Ibex 35, que tendrian que cambiar el
nombre de futuro por el de «la cueva de Ali Babé».

—¢Lo desaconsejas?

—Podéis operar en el futuro del mundo que queriis,
pero siempre que retina las condiciones que os he dicho, y
el Ibex 35 no retine casi ninguna; por lo tanto, Javier, ¢qué
diriamos en este caso?
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—Cualquier cosa que no nos sirva... directamente a la
basura —obedeci6 Javier.

—No pierdo entonces ni un solo minuto pensando en
cllo —dijo Andréu.

—Exacto. Otra pregunta que se hace mucha gente:
¢hace falta saber inglés para operar en el mercado de Chi-
cago? Por supuesto que no; la plataforma del broker con el
(ue operamos estd ya casi toda en espaiiol; alguna cosilla
hay que saber, pero de andar por casa.

Justo en el momento en que Roberto termind la dltima
frase, Carmen le dijo:

—Es la hora.

Efectivamente, eran las 14:30, justamente la hora.

Roberto lo habia calculado todo para que pudiesen en-
trar una hora antes del inicio habitual de la sesién, a las
15:30, que era cuando comenzaban las tortas, para que le
diese tiempo de explicarles todo lo necesario para que es-
tuviesen preparados y pudiesen hacer alguna operacién
para que Andréu Malfiat lo viese en vivo y en directo.

—Si no os importa, y para tratar el apartado nimero
uno («los futuros en la prictica») —dijo Roberto mientras
se levantaba del confortable silléon donde se encontraba
sentado—, quisiera que me acompanaseis a mi humilde
«portaaviones»; ¢le parece bien, sefior Martos?

—iJoder!, ya lo creo; era lo que estaba deseando desde
que he llegado.

Los dos visitantes se levantaron como si tuviesen resor-
tes en las plantas de los pies y siguieron a Roberto Santa
Rita, que se dirigia a su lugar de «actividad».

Javier observé que todo estaba igual, quizd menos li-
bros, salvo las dos sillas dispuestas una a cada lado de la
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que usaba Roberto, que estaban preparadas para Andréu y
Javier.

—¢Musica? —pregunto Carmen.

—Further on up the road, version del concierto de Du-
blin 2006, por favor —contest6 Roberto.

—¢De quién es la cancién? —preguntd, curioso, An-
dréu.

—iDe quién va a ser! —dijo Carmen.

—De Bruce Springsteen.

—Acertd, sefior —dijo Javier.

—iTodos atentos! —exclamé Roberto para llamar la
atencién de la audiencia.

—Si —dijo Javier.

—¢Qué es todo eso que se ve en la pantalla? —pregun-
t6 Andréu.

—Como veis, hay tres pantallas: una para recibir los
datos del mercado de Chicago, otra para el broker y la tlti-
ma para la cotizacién euro/délar. Esta tltima no es que sir-
va para mucho, pero es un habito que tengo desde hace
mucho tiempo y, no sé muy bien por qué, pero aqui sigue.

—Empieza —dijo Carmen.

—Como podéis comprobar, en la parte baja de la panta-
lla y en horizontal hay unas pestafias con los siguientes titu-
los: dia, 60 m, 10 m, 5 m, 3 m y 1 m. Obviamente, esa «m»
tras los niimeros indica minutos —dijo Roberto mientras
iba pinchando una a una todas las pestafias para que viesen
que los grificos del precio que se veian era diferentes.

Pinché la pestana de «dia» y dijo:

—Aqui cada una de las barras que se ven, llamadas ve-
las japonesas, representan los precios de un dia. Si vamos
a otro grifico, por ejemplo al de 5 m, cada vela japonesa
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indicard los precios maximo, minimo, de apertura y de
cierre de esos cinco minutos en cuestion, y asi en cual-
quier vela de cualquier pestaiia o dimensién temporal que
decidamos seleccionar. A ese cuadro con todos esos na-
meros que estd en el lado izquierdo y en la parte baja de la
pantalla —prosiguié Roberto— se le llama profundidad
de mercado.

Barras y Velas japonesas

Maximo ————
Cierre

ALCISTA

Apertura
Minimo ———

Barras y Velas japonesas

Maximo ————
Apertura

BAJISTA

Cierre
Minimo ——




—¢Para qué sirve?

—Para saber a qué precio podemos comprar o vender
en cada momento siempre que decidamos entrar con el
primer tipo de orden que vamos a aprender que se llama
«a mercado». Como podéis observar, en ese cuadro hay un
precio a la derecha y otro a la izquierda. El de la izquierda
siempre es al precio que se vende y el de la derecha al que
se compra. El de la derecha siempre es 0,25 mayor al de la
izquierda; es decir, que en cada momento dado el precio
de compra siempre es superior al de venta, totalmente al
revés que en la vida real. /Queda claro? Siempre se com-
pra al precio de la derecha y se vende al de la izquierda.

—3Si, claro como el agua —contest6 Javier.

—Un momento —interrumpié Andréu—, ;cémo es eso
de que entramos en el mercado comprando o vendiendo?

—¢Cudl es el problema?

—¢Cémo vamos a entrar vendiendo si no tenemos
nada? —pregunté el incrédulo.

—iJa, ja, ja! —rid Javier.

—Tranquilo, Andréu, enseguida voy con ello.

—¢Por qué es mis caro el de compra que el de venta?
—pregunt6 Carmen.

—En el mercado del Mini SP 500 el precio se mueve
de 0,25 en 0,25; es la unidad minima de movimiento y se
le llama tick. Ademas, entre el precio de compra (celdilla
de la derecha en la tabla de profundidad de mercado) y de
venta (celdilla de la izquierda) siempre hay esa misma dife-
rencia, llamada horquilla.

—¢Qué es ese cuadradito amarillo lleno de nimeros
que estd arriba a la izquierda, justo encima de la tabla de

profundidad?
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Se llama «inspector» y sirve para que cada vez que
(queramos saber el precio maximo, minimo, de apertura, de
cierre y volumen de contratos que se hayan dado en una
eterminada vela japonesa, en cualquier dimension tempo-
ral que elijamos, podamos saberlo.

—¢Por qué esta la pantalla dividida en dos? ¢Qué sig-
nifica cada uno de ellos?

—Como podéis observar (estaban en 5 m), la pantalla
esta dividida horizontalmente en dos secciones: en la de arri-
ba, ocupando el 70 por 100 de su superficie, representado
por las velas japonesas y en riguroso directo, os presento al
precio. En la de abajo, ocupando el resto de la pantalla con
trazos rojos y representado mediante histograma, os presen-
to al famoso indicador que me ensefié mi amigo Ion Gar-
mendia y al que hoy bautizaremos con el nombre de SPEED.

Como comprobaréis, este indicador solo esta represen-
tado en las dimensiones de cinco, tres y un minuto, que es
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en las que vamos a trabajar —dijo Roberto, pinchando las
dimensiones citadas de manera sucesiva.

—iEspera un momento! —grit6é Andréu.

—Digame usted.

—En la dimensi6n de tres minutos me ha parecido ver
que hay dos histogramas del SPEED.

—Muy bien, Andréu —dijo Roberto, pinchando en 3 m
para que todos lo pudiesen ver con claridad—. Como muy
bien dice nuestro amigo Andréu, en las dimensiones de
cinco y un minutos solo tenemos un indicador representa-
do en histograma y de color rojo y le llamamos el SPEED
lento, y sin embargo en la dimensién de tres minutos tene-
mos dos representaciones del indicador, una en rojo (len-
to) y otra en azul (rapido).

—¢Qué diferencias hay entre el rapido y el lento?

—El rdpido nos da entradas mas tempranas; no funcio-
na siempre, pero si la mayoria de las veces.

—Vale. Pero, ¢qué mide ese famoso indicador?

—La aceleracién del volumen que se produce de un mo-
mento a otro. Si estamos en el grafico de tres minutos y en
una barra concreta se dan cinco mil contratos y en la siguien-
te barra de tres minutos se dan otros cinco mil, el volumen
ha sido importante en ambas, pero la aceleracién ha sido
cero. Sin embargo, y en el mismo ejemplo, si en la segunda
barra se dan diez mil, el volumen no solo ha sido importante,
sino que la aceleracién lo ha sido también. En resumen, mide
cuanto se pone de «cachondo» el mercado de un momento a
otro y qué hace el precio cuando eso se produce.

—Pon algin ejemplo.

—3Si el precio va hacia abajo con fuerza y el indicador
estd ascendiendo quiere decir que se estda dando aceleracién
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de volumen (el mercado se esta excitando) y que el mercado
tiene tendencia a caer. Si el indicador esté ascendiendo y el
precio va hacia arriba querra decir que se estd acelerando
¢l volumen, pero con intencién alcista. Y lo tltimo, y mis
interesante, /qué creéis que estar ocurriendo si el indicador
esta alto y subiendo constantemente, pero el precio no se
mueve y se estan casando operaciones a los mismo precios?

—iJoder! Nos estian robando —exclamé Javier.

—¢Por qué? —pregunto Roberto.

—Si se estin casando muchas operaciones a los mis-
mos precios y el indicador nos dice que el volumen se estd
acelerando quiere decir que los brokers estan generando
muchas comisiones sin dar la posibilidad, ya que no hay
fluctuaciones importantes en el precio, de ganar dinero.
iMe he dado cuenta!

—iBravo, Javier! Sinceramente, me has impresionado.

—Gracias, maestro.

—Fn estos momentos hay que estar fuera del mercado.
¢Entendido?

—Clarisimo.

—Normalmente, y debido a que seremos operadores in-
tradiarios (entraremos y saldremos tantas veces como quera-
mos durante el dia, pero nos iremos a la cama sin tener opera-
ciones abiertas, para dormir bien), estaremos casi todo el
tiempo, mientras operamos, en las dimensiones temporales de
5,3 y 1. Las pestaias de dia, 60m y 10m las usaremos para gra-
ficar de la manera que os voy a ensefiar. ¢Alguna pregunta?

—¢Qué garantia necesito para operar?

—En este mercado, y con nuestro broker, 2.000 délares
por contrato (en la actualidad la cantidad es inferior); pero
no te preocupes, que vamos a ver ejemplos en breve.
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—Bien.

—Resumiendo la pantalla del suministrador del tiempo
real: cuando hemos decidido estar en una determinada di-
mensién temporal, supongamos en 5 m, tendremos el pre-
cio (representado por las velas japonesas), el indicador de
aceleracién lento y el cuadro de profundidad, donde apa-
rece el precio al que puedo comprar o vender en cada mo-
mento. ¢ Visto?

—3Si, senor.

—¢Qué son los puntos y cuanto vale cada uno? Os he
comentado que el #ick (minimo movimiento del mercado)
es de 0,25. Cada punto vale cincuenta délares; por lo tan-
to, cada tick seran 12,5 délares. Es decir, si compramos un
contrato (en el mundo de los futuros es lo que se compra y
vende) en 1.520 y lo vendemos en 1.525 habremos ganado
5 puntos, o lo que es lo mismo, 250 délares (a lo que habré
que descontarle la comisién, en mi caso bastante reducida,
del broker).

—¢Qué es el apalancamiento?

—Apalancarse es realizar la totalidad de una inversién
arriesgando una pequea parte de ella. Pongamos un ejem-
plo con la compra de una casa, que es con lo que mejor se
entienden los casos en Espafia: supongamos que dispongo
de una determinada cantidad (30.000 euros) para adquirir
una vivienda que tiene un precio de 300.000 euros, de los
que no dispongo. ¢Qué hago? Acudo a una entidad fi-
nanciera a que me preste el resto del dinero mediante una
hipoteca de 270.000 euros (por la que tendré que pagar in-
tereses) y compro la vivienda. Con una cantidad he conse-
guido realizar una inversién diez veces superior, es decir,
me he apalancado en diez veces. En los futuros esta opera-
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cion se puede hacer automaticamente sin pagar intereses y
con diversos tipos de apalancamientos. Algunos ejemplos
de apalancamientos en diferentes futuros son los siguien-
tes: Ibex 35 (10 veces), Nasdaq (20 veces), Dax (25 veces),
Mini SP 500 (50 veces) y SP 500 (250 veces). Asi que,
como podéis comprobar, cada uno puede elegir el apalan-
camiento con el que se encuentre mas cémodo.

—¢Cuantos contratos se hacen cada dia en el futuro en
¢l que vamos a trabajar?

—En el mercado del Mini SP 500 se hacen entre
1.200.000 contratos, en un dia flojo, y 3.500.000 contratos,
hace unos meses, en un dia de maximo volumen.

—¢Cuanto se mueve en porcentaje el futuro en el que
trabajas diariamente?

—NMe hace mucha gracia cuando todas las mafanas en
la radio un locutor amigo mio dice la siguiente frase: «Los
futuros americanos vienen planos». Y yo digo: ¢cémo
quieres que vengan si los norteamericanos estan dormidos.
O cuando por la noche y al terminar la jornada dicen: «El
Mini SP 500 subié6 o bajé 0,32 por 100» (porcentaje de va-
riacion desde las 15.30 a las 22 horas mds o menos, ya que
sabemos que este mercado permanece abierto veinticuatro
horas). Oyendo esto cualquier persona podria pensar que
es un mercado con poca volatilidad (poco movimiento) y,
por lo tanto, con pocas posibilidades de ganar dinero. Nada
mas alejado de la realidad, ya que este futuro tiene una va-
riacion diaria, en el periodo que acabo de comentar, entre
el 60 y el 80 por 100. Asi que hay grandes posibilidades.

—iYalo creo!

—Conseguir esos porcentajes, por supuesto, serian la
perfeccién absoluta, imposible de conseguir. ¢Qué os pare-
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ceria si lograsemos un 3, 4 0 5 por 100 de media en cada
sesion.

—Yo no lo gano todos los dias —comenté graciosillo
Andréu Malfiat.

—¢Qué constituye la esencia de los futuros? —pregun-
t6 Roberto con prisa por continuar.

—Esta clarisimo: los largos y los cortos —salté Javier
Martos.

—Exacto. ¢{Qué crees que es ponerse largo? —pregun-
t6 Roberto a Andréu.

—Comprar para vender mis caro.

—¢Y si compras y tienes que vender mas barato?

—No lo haria nunca, porque perderia.

—iJa, ja, ja!

—¢De qué te ries?

—De que te he preguntado qué es ponerse largo y solo
piensas en la posicién ganadora y no en la perdedora (tipi-
ca forma de pensar del ser humano: nunca piensa en per-
der cuando es la primera posibilidad que hay que contem-
plar); pero no te preocupes, que te lo voy a explicar con
claridad. El ser humano, y uno de los problemas mis im-
portantes cuando se es novato y a la hora de comenzar a
operar, solo piensa, cada vez que entra: «cuanto voy a ga-
nar», y jamés; «cudnto estoy dispuesto a perder». {Craso y
peligroso error!

—Vale, hasta ahi llego —dijo Andréu—. ¢Qué es en-
tonces ponerse «largo»?

—Es comprar primero para vender después: si compro
a un precio y vendo mis alto, gano, y si vendo mas bajo,
pierdo. Esta Gltima posibilidad era la que tu mente no con-
templaba y es la primera que tenemos que tener en cuenta
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cuando nos disponemos a entrar en el mercado. El ser hu-
mano, en general y en el mundo de los futuros, cuando es
novato y se dispone a operar, en particular, se cree mas lis-
to que los que llevan mucho tiempo realizando una activi-
dad, imagino por esa sensacion de falsa seguridad de creer
que todo es posible, incluso lo imposible (es un poco pare-
cido a los jovenes que piensan que las personas mayores
con experiencia son «puretas» y no se dan cuenta de que
ellos han pasado ya por eso y les dan mil vueltas. En los fu-
turos, cuando eres novato, pasa lo mismo). No lo olvide-
mos nunca: lo primero es no perder; lo segundo, ganar.

—Hagamos un ejemplo de largos —pidié Andréu.

—Lo vamos a hacer de verdad, entrando en el merca-
do. ¢Os parece?

—Por supuesto —dijo el visitante completamente exta-
siado.

—Si compro tres contratos al precio que marca en el
lado derecho (compra) de la pantalla de profundidad, en
este momento 1.519, y luego los vendo a 1.522 (para ello
tendré que estar mirando al cuadrado izquierdo de la pan-
talla de profundidad, precio al que se vende), gano tres
puntos por contrato, es decir, nueve en total.

—Entendido.

—Si, en la misma situacién, los vendo a 1.512, habré
perdido siete puntos por contrato, es decir, veintiin pun-
tos en total.

—También claro.

—¢Qué serd ponerse corto?

—Lo contrario: vender primero para comprar después,
y es la posicion que debemos adoptar cuando pensamos
que el mercado va a caer.
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—Perfecto. Veamos el efecto: si vendo dos contratos
mirando al precio de la izquierda de la pantalla de profun-
didad de mercado, imaginemos en 1.510, y mas tarde los
compro en 1.508 (si entramos vendiendo tendremos que
salir comprando), ganaré dos puntos por contrato, un total
de cuatro. Si, por el contrario, entro vendiendo un contra-
to en 1.512 y lo compro con posterioridad en 1.518, ¢cudnto
gano o pierdo?

—Pierdes seis puntos, 300 délares.

—Los especuladores, quiza por todas las «tortas» que
nos hemos dado en el camino, nunca hablamos de dinero,
no lo olvidéis. Los que nos dedicamos a esta actividad so-
mos humildes y no vamos fardando de lo que ganamos y
de lo buenos que somos, ya que sabemos la dificultad que
entrafia y que hemos y vamos a perder muchas veces. El
asunto estd en que cada vez que perdamos solamente con-
sigan limarnos las ufias y no nos seccionen el brazo, y cada
vez que estemos en una posicion ganadora, dejar correr los
beneficios. Asi que desconfiad de aquellas personas, tanto
las que operen en futuros como en acciones, que estén
continuamente ostentando de las buenas operaciones que
realizan y del dinero que ganan.

—Tengo unos cuantos conocidos de esos —dijo la visita.

—Sigamos —dijo Roberto—. Una vez que estamos
dentro del mercado (en posicién largo o corto) siempre
hay que estar preparado para decidir entre una de estas
cuatro opciones: cerrar la posicion, cargar, descargar o dar-
se la vuelta.

—Vaya lio.

—Veras como no.

—iVamos a verlo! —exclamé Carmen.
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Supongamos que tenemos cuatro largos en el merca-
do, olvidémonos del precio, /como cargaremos nuestra po-
sicion?

—Comprando mas —dijo rapidamente Javier.

—Muy bien; ¢cudntos mas?

—Dos, por ejemplo.

—¢Coémo nos quedaremos?

—3Si tengo cuatro contratos largos (comprados) y com-
pro otros dos, me quedo largo con seis.

—Perfecto. Teniamos cuatro largos, es decir, estaba-
mos apostando a que iba a subir el mercado, y ahora, con
la nueva compra, estamos largos de seis: hemos cargado
nuestra posicion alcista.

—Otra opcidn: tenemos los mismos cuatro largos del
principio, ¢como descargaremos esos cuatro largos?

—Vendiendo alguno de ellos.

—¢Cuintos?

—Uno, por ejemplo.

—¢Cémo nos quedamos?

—Largos con tres.

—Muy bien. ¢Cémo cerraremos una posicién de cua-
tro largos?

—Vendiendo los cuatro.

—¢Coémo nos quedariamos?

—A cero, obviamente.

—Y por tltimo: ¢cémo nos damos la vuelta si estamos
con cuatro largos?

—No tengo ni idea.

—Poniendo un nimero de cortos superior al que te-
niamos, por ejemplo, nueve cortos, como nos quedariamos?

—iAnda!, con cinco cortos —exclamé Andréu.
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gos y al meter nueve cortos nos hemos colocado en la posi-
cién contraria y pensando que el mercado va a caer. ¢Todo
claro?

—Si.

—Vamos a comprobarlo con la posicién contraria: su-
pongamos que estoy dentro del mercado con cinco cortos,
¢cOmo se carga?

—Poniendo mais cortos o, lo que es lo mismo, vendien-
do mas.

—¢Cuantos?

—Tres mas.

—Perfecto: teniamos cinco cortos y afiado tres mis; re-
sultado: estoy corto con ocho. ¢Cémo descargo mi posi-
cion si tengo cinco cortos?

—Comprando, por ejemplo, dos, y me quedo con tres
cortos.

—¢Cémo cierro una posicién de cinco cortos?

—Comprando cinco.

—Y, ¢cémo me doy la vuelta de cinco cortos?

—Por ejemplo, con ocho largos, y el resultado seria de
tres largos.

—Muy bien, veo que estais concentrados.

Al terminar esta leccién, Roberto entré en un progra-
ma que estaba en el escritorio de su ordenador y dijo:

—¢Sabéis qué es un simulador?

—No.

—Estar atentos, entonces, porque va a ser vuestro
compaiiero desde hoy hasta que lleguéis a operar con dine-
ro (con el simulador ejecutaréis todas las operaciones en
tiempo real, como si fuese un broker, pero sin dinero).
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Cuando terminéis el aprendizaje os lanzaréis al mercado
con el broker.

—¢Seras nuestro maestro en todo el proceso?

—Paciencia, todo se andara.

—Por cierto, tengo una pregunta que teniamos pen-
diente desde hace un rato y que era la tercera cuestién de
obligado conocimiento para una persona que quisiese en-
trar en el mundo de las acciones.

—Tienes buena memoria; dispara.

—Bien. ¢Cémo se gana en el mercado de acciones
cuando estas bajan? —pregunté Andréu.

—Es un mecanismo que se llama «crédito al mercado»
y es ciertamente engorroso y poco eficiente: para ganar
cuando un valor baja nos tenemos que poner cortos, y en
acciones para ello tenemos que pedir prestadas unas accio-
nes de las que carecemos. Una vez las tenemos, las vende-
mos; si suben, las tendremos que comprar, perdiendo, y si
bajan, las compraremos, ganando, todo ello para después
devolvérselas a la persona que nos las ha prestado (toda la
operacién tiene un coste elevado e imagino se ve el en-
gorro que todo ello supone). En Espaiia es asi, pero en Es-
tados Unidos lo podemos hacer con tanta facilidad como
vais a ver en el «portaaviones» y con los futuros.

—¢Y por qué has dicho anteriormente que también nos
servird incluso cuando hayamos comenzado con dinero?

—Hay semanas, cuando ya vives de esto, que te obce-
cas, te va mal o simplemente estds mas «espeso» de lo nor-
mal; en esos momentos dejar de operar durante una sema-
na con dinero y volver al simulador es un sano ejercicio.
Uno de los errores mas comunes de los novatos que em-
piezan la formacién y tienen prisa por ganar dinero es (re-
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cordad y no lo olvidéis nunca: la paciencia es dinero) que
se comportan, mientras estan con el simulador, como si
fuese un juego, es decir, sin reproducir cémo se comporta-
rian en caso de estar operando con dinero, que es lo que
hay que intentar, y eso es un error fatal. En el deporte pro-
fesional se dice que se juega los partidos como se entrena:
si entrenamos mal, ¢cémo jugaremos el partido?

—Mal, naturalmente.

—Os voy a contar una historia.

—Adelante.

—Este afio di un curso privado a un chico de Sevilla al
que antes de venir aqui me pidié por teléfono que le ayu-
dase a programar el simulador para que fuese probando
antes de que empezasemos el curso privado, ya que todavia
faltaban dos meses. Por supuesto, le ayudé; le di las prime-
ras instrucciones sobre lo méas importante para que comen-
zase a operar de manera simulada. A los dos dias me llamé
y me dijo que aquello era increible, pero que le resultaba
demasiado facil. Yo me sorprendi de su aseveracién y lo
dejé pasar. A los dos meses comencé a darle las pautas de
mi forma de operar. Se quedé sorprendido y me dijo que
no pensaba que iba a ser asi, que era exactamente como
durante esos dos meses. Le pregunté que c6mo habia ope-
rado durante esos dos meses. Me dijo que se ponia, por
ejemplo, largo con cinco contratos y sin stop de protec-
cién. «Y si el mercado va contra tu posicién, es decir, baja,
¢qué haces?» «Sigo comprando (a esto se le llama prome-
diar a la baja: cuando el mercado va contra tu posicién ini-
cial y ti sigues cargando en contra del mercado) y asi la
media baja, y cuando el mercado se da la vuelta entonces
empiezo a ganar.» «/Cudnto era la pérdida cuando el mer-
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cado estaba en su punto mas bajo y se dio la vuelta?», le
pregunté. «Veinte mil délares.» «¢Y t crees que si eso hu-
biese sido real hubieras aguantado una pérdida asi o en
cuanto marcase la pantalla mil délares de pérdida te hubie-
ses cagado en los pantalones?» Se quedé sin habla.

—iJoder!

—Asi que en todo el periodo formativo en el que el si-
mulador va a ser nuestro mejor compafero tenemos que
intentar comportarnos como si estuviésemos con dinero
real y teniendo en cuenta cuestiones como las siguientes:
imaginando con cudnto dinero voy a operar en el futuro;
cuantos doélares quiero ganar al dia y al mes; qué férmula
de gestion monetaria voy a usar y, por supuesto, respetarla;
con cudntos sfop saltados me voy a casa; a qué horas tengo
que operar; ¢sé como funciona el broker con el que voy a
operar? En resumen, el simulador es un arma muy impor-
tante en todo el proceso de aprendizaje, nos ayudara a re-
producir todas las condiciones mecanicas del juego; haga-
mos algo de nuestra parte y no estropeemos el proceso de
aprendizaje y comportémonos como cuando vayamos a
operar con dinero. jSeamos realistas!

—¢Cuantos tipos de 6rdenes hay?

—En el broker con el que trabajo hay unos cuarenta ti-
pos diferentes, pero a nosotros no nos interesan mds que
unas pocas. En primer lugar las dividiremos en dos: 6rde-
nes a mercado y condicionadas; las primeras son aquellas
que entran a golpe de tecla, al precio que nos marca en la
celda de la derecha o de la izquierda en la tabla de profun-
didad de mercado y de manera automitica. Todas las de-
mis son condicionadas, es decir, aquellas 6rdenes que in-
troducimos en el mercado asignindoles una determinada
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condicién, y las que mas nos interesan aqui son las 6rdenes
limitadas y las de szop.

—Las de mercado las veo claras, pero las condiciona-
das no. ¢Puedes poner un ejemplo?

—Supongamos que el precio ahora mismo estd en 1.520 y
nosotros ponemos una orden limitada de compra en 1.510 de
cinco contratos. ¢Qué querrd decir? Tenemos una orden
condicionada, es decir, mientras el precio no llegue a 1.510
no pasara nada y la podré quitar en cualquier momento o
cambiarla de precio. ¢Qué ocurre si el precio llega a 1.510?
—pregunt retéricamente Roberto—, Nuestra orden limitada
se convertira en una orden a mercado de compra y ya estaré
dentro del mercado, en este caso con cinco largos a 1.510.
Es decir, una orden limitada de compra a un precio deter-
minado es como decirle al mercado: «Oye, si llega el precio
adonde yo haya establecido, que me compren (o vendan)
los contratos que yo haya indicado previamente». Pongamos
como ejemplo una orden a mercado (corta), con su corres-
pondiente stop (para limitar la pérdida si se produce) y, ade-
mds, con una orden limitada. ¢/Os parece?

—De perdidos al rio —dijo Andréu totalmente entu-
siasmado.

—Pulso la tecla para introducir la orden a mercado,
mirando a la celdilla de la izquierda en la tabla de profun-
didad, y me pongo corto (vendo) en tres contratos a 1.510.
iEstoy dentro! —dijo Roberto.

—Bien.

—Si el precio cae, gano, por lo tanto eso no me preocu-
pa; pero si el precio sube comienzo a perder, por lo que voy
a poner un stop para limitar mi pérdida en caso de que eso
ocurra. ¢Dénde pondré el stop?
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—Obviamente, en un precio por encima al de la entrada.

—Muy bien. Os aviso desde ya que yo coloco el szop en
dos puntos, es decir, no estoy dispuesto a perder mas de
cien délares por contrato en ninguna operacion.

—Dale, Roberto.

—Colocaré una orden de stop (recordad que es una or-
den condicionada y, por lo tanto, hasta que el precio no
llegue ahi no se ejecutara) en 1.512. ¢Serd de compra o de
ventar

—Si hemos entrado al mercado vendiendo, tendra que
ser de compra —dijo Javier con seguridad.

—Efectivamente, las érdenes de stop seran siempre
contrarias a la entrada. Si entro largo al mercado, el stop
tendrd que estar dos puntos por debajo de la entrada y sera
siempre de venta. Si entro corto al mercado, el stop tendri
que estar dos puntos por encima de la entrada y seré siem-
pre de compra. ¢Ha quedado claro?

—Completamente.

—Sigamos con nuestra orden: colocaré mi stop en
1.512 y sera de compra. Con esta accién estoy cubierto y sé
que no podré perder en total més de seis puntos (dos pun-
tos por tres contratos). Ya tengo una orden a mercado y su
correspondiente orden de stop (de obligado cumplimiento
cuando se es novato y se comienza a operar). Ademds, voy
a colocar una orden limitada (también es condicionada)
para salirme con beneficio en un momento determinado:
colocaré una orden limitada de compra de tres contratos
en, por ejemplo, 1.500.

Roberto pulsé la tecla y en la pantalla aparecieron tres
celdillas a diferentes niveles que representaban las tres 6r-
denes (una a mercado y dos condicionadas; un stop, por
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encima del precio de entrada, v una orden limitada, por

debajo) que acababa de dar al mercado.

——¢Puedes explicar los tres cuadritos que han aparecido?

—La primera, en la que pone -3x 1.510, nos indica
que tenemos tres contratos cortos a ese precio. La celdi-
lla que estd un poco mais arriba, en 1.512, es el stop de pro-
teccién, y la celdilla por debajo de los cortos de entrada es
la orden limitada. Ahora el precio se moveré: si va hacia
arriba y toca el stop, se ejecutari la orden, me sacard del
mercado y habré perdido los anteriormente citados seis
puntos, trescientos dolares. Si esto ocurre automaticamen-
te la orden limitada se desactivara, estaré fuera del merca-
do y tendré que volver a pensar cuindo y dénde entrar. Si,
por el contrario, el precio se mueve hacia abajo y llega al
lugar donde tengo colocada la orden limitada, esta se eje-
cutard y habré ganados treinta puntos; en total, mil qui-
nientos délares. Si esto ocurre automaticamente la orden de
stop se cancelard y no creo que vuelva a pensar en entrar.

—-¢Por qué no?

—Porque tendré mi objetivo del dia conseguido de so-
bra y me iré a dar un paseo por la playa. Es vital saber
cuando retirarse tanto con pérdida como con beneficio.

—¢También nos ensefiards normas al respecto?

—No lo dudes.

—¢Qué os parece si os ensefio cémo se maneja el stop
de pérdida de una manera especial a la que yo llamo el or-
gasmo absoluto?

—Suena bien —dijo Javier.

—Supongamos que entramos a mercado con dos con-
tratos largos a 1.512 y le colocamos su correspondiente
stop en 1.510 (corto). Ya sabéis que si el precio cae y toca
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el stop, se ejecutara y habré perdido. Supongamos que no
ocurre y el precio se desboca hacia arriba y llega a 1.515.

—Lo supongo.

—FEn ese momento pincho con el ratén en el cuadradi-
to que marcaba el stop en 1.510 y arrastrandolo lo llevo
a 1.513 y alli lo suelto.

Los alumnos observaron que por arte de magia el stop
de venta, que estaba antes en 1.510, habia pasado a estar
en el nivel de 1.513.

—Ahora seguimos teniendo el largo, que hemos puesto
en 1.512, pero su stop ha pasado de estar en 1.510 a 1.513.
¢Qué hemos conseguido?

—Garantizar los beneficios! —exclamé euférico An-
dréu.

—Exacto. Desde este momento, y pase lo que pase, he-
mos comprado en 1.510 y tenemos el stop (corto) tres pun-
tos por encima: si el precio se da la vuelta, cae y toca nues-
tro stop, lo ejecutara y vendera los contratos que hemos
comprado en 1.513. Si el precio siguiese subiendo, podria-
mos seguir trasladando el stop hacia arriba para ir garanti-
zando cada vez mas beneficios. La misma operacion se po-
dria realizar si en vez de entrar largo, como hemos hecho
ahora, lo hacemos en corto. A esto le llamo yo el orgasmo
absoluto. ¢Os ha gustado?

—Mucho.

—¢Cual es el mejor banco, sociedad de valores o bro-
ker para trabajar en futuros?

—No te anticipes. Primero hay que decidir un futuro
en el que operar; no tiene por qué ser el Mini SP 500 de
Chicago (es en el que yo trabajo y el que aconsejo), ya que
existen mas de ochocientos diferentes en el mundo y hay
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otros que también merecen la pena. Una vez seleccione-
mos el futuro ya buscaremos el broker

—iVisto —exclamé Javier, imitando a los abogados de
los grandes despachos internacionales.

—-¢Por qué crees que no hay plataformas decentes en
Espana y los brokers cobran cantidades tan desorbitadas
por nuestros contratos en futuros? —pregunt Javier.

—Es clarisimo que en Espafia, donde la cultura finan-
ciera es tan baja, no interesa que nadie opere en futuros.
Conmigo desde luego no pudieron; creo que el mundo es
muy grande y hay que ir a buscar lo que necesitemos all4
donde esté. El mundo no termina en los Pirineos.

—iJa, ja, ja!, tienes razén —dijo Andréu.

—Para finalizar con el broker: también hay que tener en
cuenta en cémo remunera el pasivo, las cantidades que te-
Nemos en nuestra cuenta y que permanecen ociosas mien-
tras no operamos, y por el tiempo en que no lo hacemos.

—Queda claro.

—En los futuros después de entrar en el mercado, en
largo o en corto, y poner el stop, este, en el caso de que el
precio llegue al nivel donde lo hemos colocado, saltari au-
tomaticamente, dandonos la posibilidad de limitar las pér-
didas, cosa que, como os he dicho hace unas cuantas tarje-
tas, no ocurre en el mercado espafiol de acciones, aunque
mucha gente crea que si.

—Ahora es el momento de explicar el cuarto aspecto
que nos quedaba pendiente y que es de obligado conoci-
miento si queremos operar en acciones, ¢no es asi?

—Asi es.

—¢Sabéis como se puede no perder invirtiendo en accio-
nes? —pregunt6 Andréu, refrescando la pregunta atrasada.
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—Supongamos que compro unas acciones determina-
das y desde el momento en que las compro las acciones
empiezan a caer; pierdo, ¢verdad?

—Naturalmente.

—Perfecto. Miraré cudnto estoy perdiendo en mi in-
versién en acciones (contado) y haré un célculo para saber
cudntos contratos de futuros tengo que vender para hacer
la cobertura de esa pérdida.

—¢Cémo?

—Por una parte estaré largo en acciones y por otra es-
taré corto en el futuro de esa accién. Si el precio sigue ba-
jando, con las acciones seguiré perdiendo, pero con los fu-
turos estaré ganando; es decir, estaré practicamente a cero.
A esto se le llama cobertura.

—iClaro!, y en el momento en que las acciones co-
miencen a subir, cancelars el futuro con largos y comenza-
ras a ganar con las acciones, ¢no es cierto?

—Muy bien, si, sefior. Ahora, si; ahora ya podéis decir
que conocéis los cuatro aspectos mas importantes para po-
der especular en acciones. Si no se conocen lo mejor es
abstenerse de entrar en la Bolsa de valores y mucho menos
en «chicharros» (valores de baja capitalizacién).

—iPerfectamente claro! —exclamé un entusiasmado
Andréu. .

—Ya sabemos la mayoria de las cosas necesarias para
entrar al mercado (solo nos queda saber la razon para en-
trar), y ahora es el momento de aprender a graficar como
os he comentado que lo hago yo.

—¢Qué significa exactamente graficar?

—Para saber donde entrar y en qué condiciones os voy
a ensefiar a graficar para saber dénde hacerlo hallando so-
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portes y resistencias. Graficar nos ayudard, con mi especial
manera, a encontrarlos.

—De acuerdo.

—Muchas veces me preguntan: «Sefior Santa Rita, qué
va a hacer hoy el mercado». ¢Sabéis qué respondo siempre?

—Ni idea.

—No tengo ni idea ni me importa, pero lo que si sé es
lo que voy a hacer si el mercado va hacia arriba o hacia
abajo, llega a un determinado punto, previamente por mi
marcado, y de qué manera llega a este.

—iVaya chuleria!

—De eso nada: es una verdad como un templo. Enton-
ces si sé lo que haré —continué Roberto sin hacer caso al
comentario de Andréu.

—Y, ¢cémo se hace eso? —pregunts Javier.

—Mediante la graficacién. ..

—... Que imagino nos vas a ensefiar.

—iPor supuesto! Nadie sabe adénde ir el mercado,
pero lo que si puedo saber es, segtin mis estrategias, qué es
lo que yo voy a hacer si el mercado sale de una manera y
en un sentido o en otro. {Eso si lo sé! Por eso es tan im-
portante graficar. Tenemos que actuar como si estuviése-
Mos en un puesto para cazar patos: cuando salga el pato,
dispararemos; a veces le daremos y a veces no. Lo que no
haremos, como mucha gente que opera y dice una frase
que me pone muy nervioso: «Es que pensaba que iba a su-
bir (o bajar) y por eso he entrado en el mercadox». O como
digo: «Pensaba que iba a salir el pato y por eso he dispara-
do». jAqui nadie piensa nada! Cuando salga el pato dispa-
ramos, y mientras no salga, todo el mundo con las manos
quietas. ¢Esté claro?
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—Meridianamente claro.

—iVas a graficar de una santa vez! —orden6 Carmen.

—Tranquila, carifio; primero vayamos a ver qué es un
soporte (suelo) y una resistencia (techo).

—Bien, ¢qué es un soporte? —pregunté Carmen.

—Cuando el precio cae hasta un determinado nivel y
toca varias veces en €l y no consigue traspasarlo y se va ha-
cia arriba, si trazasemos una linea horizontal en todos los
toques que ha hecho el precio representado por las velas
japonesas, esa linea horizontal constituye un soporte o sue-
lo. Dicho de otra manera: el precio ha caido a ese precio y
al llegar a él hay «oscuras manos» que han decidido que
hasta ahi ha llegado y han comenzado a comprar (ponerse
largo) y no han permitido que el precio bajase de ese pun-
to: el soporte.

—Y, ¢una resistencia?

—Al revés: cuando el precio sube hasta un determina-
do nivel que toca varias veces y se da la vuelta sin conse-
guir traspasarlo, a esa linea horizontal que podemos trazar
en todos los toques que ha dado el precio, a eso se le llama
resistencia. ¢Por qué se ha producido? Porque al llegar ahi
las manos oscuras de antes han decidido en ese momento
que hasta ahi ha llegado y no tienen interés en que vaya
mas arriba.

—Y eso es lo que vamos a intentar graficar, ¢no?

—Exactamente; vamos a obtener unos soportes y resis-
tencias que van a constituir los lugares susceptibles de po-
neros largos o cortos (contra el mercado en primera instan-
cia: largos en soportes y cortos en resistencia), es decir, van
a ser los momentos donde tendremos obligacién de dispa-
rar al pato.
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—c¢Podemos ir ahora con la graficacion? —insistié
Carmen.

—Si, sefiorita.

—¢Tomamos nota? —pregunté Andréu.

—No estaria mal.

—Estamos preparados —dijo Javier.

—Comenzaremos a graficar a las tres de la tarde con
la idea de estar preparados para comenzar a operar a las
tres y media. Como hemos visto antes en la pantalla, tene-
mos graficos de seis temporalidades: dia, 60 m, 10 m, 5 m,
3m y 1 m. Las tres primeras dimensiones nos servirdn
para hallar los soportes y resistencias, que serin los luga-
res, siempre que nuestro indicador SPEED asi nos lo indi-
que, para ponernos largos o cortos con la primera parte
del sistema.

—¢Qué es eso de la primera parte del sistema?

—Paciencia —dijo Carmen.

—Las demés dimensiones temporales (5, 3 y 1) nos ser-
viran para tomar las decisiones de entrada y operar. Es de-
cir, que una vez usemos las tres primeras para graficar nos
olvidaremos de ellas, ya que para operar, teniendo en cuen-
ta que somos operadores intradia, solo usaremos las di-
mensiones mas cercanas. | Vamos alld!, paso a paso. Tenéis
una cuadricula que os ha entregado Carmen que tendre-
mos que rellenar. En ella veis que arriba a la derecha hay
una cuadricula pequena con el recuadro central en negrita,
¢verdad?
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—Si.

—Ahi colocaremos el precio a las tres de tarde (vamos
a llamarlo «precio de salida»). Después de haberlo puesto
iremos a la dimensién «dia» y ayudandonos del ratén colo-
caremos la flecha justo encima de la barra del dia de hoy (re-
cordad que en el grafico de «dia» cada vela japonesa repre-
senta el precio de apertura, cierre, maximo y minimo de cada
dia), y el inspector nos dari los precios citados, de los que no
nos interesan mds que los maximos y minimos de cada vela.
Imaginaos que yo soy el precio gravitando y que siempre me
tenéis que mantener acorralado (encajonamiento) con un
suelo (soporte) y techo (resistencia), y como primera idea,
cada vez que yo (precio gravitando) emprenda vuelo hacia
arriba y me choque con el techo, me impulsaré con los bra-
zos hacia abajo; por lo tanto, ¢me tendré que poner. ...?

—Corto! —exclamaron Javiery Andréu al unisono.

—Muy bien. Y cada vez que yo, el precio gravitando,
vaya hacia abajo y llegue a un suelo o soporte daré un sal-
to, ¢cémo me tendré que poner?

—Largo.

—Perfecto.

—¢Siempre hay que hacer esto?

—No siempre. Es solo una primera idea para que os
vaydis familiarizando con la manera de operar con la pri-
mera parte del sistema.

—¢Cuantas partes tiene el sistema?

—Tres partes, pero solo os ensefiaré las dos mas impor-
tantes. La tercera, que seria para operar en mercados late-
rales, no creo que, de momento, os sea qitil.

—Quiero conocerlas todas —dijo Andréu.

—DMe parece bien, pero hoy nola vamos a tratar.
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—Como usted diga, maestro —dijo en tono jocoso
Andréu.

—Sigamos, y recordad que estamos en el grifico diario
y primero vamos a hallar techos o resistencias; colocamos
la flecha, sin pulsar el ratén, encima del cuerpo de la dlti-
ma vela japonesa, y el inspector nos diri el precio maximo
de esa barra (vamos a llamarle R1) y lo colocamos en nues-
tra cuadricula, inmediatamente encima del precio que ha-
biamos llamado precio de salida. Buscaremos el siguiente
méximo inmediatamente superior en precio, yendo a la si-
guiente barra diaria, no en tiempo, al R1; lo colocaremos
en nuestra cuadricula y sera el R2. Seguiremos haciendo lo
mismo con los maximos y asi iremos colocando en la cua-
dricula, en orden ascendente y siempre por encima del
«precio de salida», todas las resistencias que hallemos. Ya
me habéis colocado a mi, el precio gravitando, una serie de
techos con los que me encontraré si decido ir hacia arriba.
Si entre los diversos techos hay distancias considerables,
de mas de siete puntos, por ejemplo, nos dirigiremos al
grifico de sesenta minutos y buscaremos rellenar esos agu-
jeros, porque imagino que os habéis dado cuenta de que
cada barra de dia se descompone en veinticuatro barras de
sesenta minutos cuando pasamos a esta dimension.

—iDe cajon de madera de pino! —exclamé Javier.

—¢Qué hacemos ahora? —pregunté Andréu.

—Lo mismo, pero con los suelos y empezando de igual
manera en el grafico diario: ponemos la flecha de nuevo
en la dltima barra, la del dia presente, y el inspector nos
dice qué precio constituye el minimo, y lo colocamos en
nuestra cuadricula de soportes y resistencias inmediata-
mente por debajo de nuestro «precio de salida», y consti-
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tuira nuestro S1. Seguiremos buscando el resto de los so-
portes siguiendo la misma técnica usada para hallar resis-
tencias, pero en este caso iremos hallando los minimos in-
mediatamente inferiores en precio al S1, y los colocaremos
por orden en la cuadricula en orden descendente. Una vez
hagamos esto ya tendremos todos nuestros techos y suelos
donde, 4 priori, nos pondremos largos, en soporte, y cor-
tos, en resistencia.

—Eso es al revés de lo que suele hacer la mayoria de la
gente que opera en acciones —afirmé Andréu.

—Si, senor.

—Y...?

—Quien tenga mentalidad de acciones tendra que
cambiar todos sus esquemas si quiere triunfar en futuros,
ya que esa mentalidad, la humanamente légica, no funcio-
na en futuros; constituye una de las razones de que la ma-
yoria de la gente que se adentra en este mundo, entre los
que en su dia me encontré, pierdan.

—Entendido.

—Os vais a quedar alucinados de las veces que el pre-
cio se va a parar en los soportes y resistencias que tracemos
antes de las tres y media, y eso sin llamar a Chicago —dijo
ir6nicamente Roberto.

__IJ a, ja: ]al

—¢Qué hacemos después de graficar? —pregunté
Andréu.

—Como os he dicho, para graficar usaremos las dimen-
siones temporales de dia, 60 m y 10 m, y una vez lo hayamos
hecho, nos olvidaremos de ellas. Por supuesto, no os prohi-
bo que durante la sesién vayiis a mirarlas de vez en cuando,
pero como regla general para operar estaremos en 5 m, 3 m y
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| m, sobre todo en 3 m. A los novatos no sé por qué razon
les gusta estar en 1 m, pero la mejor dimension para operar
es la de 3 m. En 1 m tendremos que estar un 15 por 100 del
tiempo: en el momento de la salida y para observar al SPEED
de cerca en los momentos de la entrada y salida del merca-
do. El resto del tiempo estaremos en 3 m, que es la dimen-
si6n que utilizaremos para tomar las decisiones de entrada.
Bien; una vez tenemos nuestros soportes y resistencias colo-
cados en nuestra cuadricula, nos olvidaremos de las tres pri-
meras dimensiones temporales ys«encajonaremos» el precio.

—¢Qué es eso?

—Nos ponemos en 5 m e iremos pulsando los iconos
de zoom que tiene el programa hasta que consigamos ver
una foto del grifico que sea perceptible al ojo humano: ni
demasiado grande ni demasiado pequefio. Una vez lo haya-
mos conseguido, colocaremos una linea horizontal en el
precio méaximo y otra en el minimo de la foto que tenga-
mos, en este caso en el grifico de 5 m. El precio estara en el
centro de la pantalla, mis o menos, y tendrd un soporte
que le hemos colocado por debajo y una resistencia por
arriba; es decir, yo, el precio gravitando, estoy «encajona-
do». Haremos lo mismoen 3 my 1 m.

—¢Por qué hacemos todo esto?

—Ahora, cuando os explique las cuatro maneras que
tiene de salir el mercado a partir de las tres y media, lo en-
tenderéis claramente.

—¢No has dicho que no cierra nunca?

—Muy bien. Veo que estiis atentos y corrijo la frase: os
mostraré las cuatro maneras que tiene de comportarse el
mercado a partir de las tres y media de la tarde, cudles de
ellas son las mas habituales y por qué hemos desarrollado
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este sistema; y, por supuesto, qué parte del sistema hay que
utilizar en cada una de las salidas.

—A ver esas cuatro maneras que tiene de «abrir» el
mercado —dijo Javier, abundando en el error semantico de
Roberto.

—La primera se llama «la batidora»: el precio desde
las tres y media sube y baja sin aparente légica, sin un des-
plazamiento claro y sin llegar a nuestros niveles de «enca-
jonamientos.

—¢Qué hacemos entonces? —pregunté Andréu impa-
ciente.

—Tranquilo, no te adelantes.

—iMe estas poniendo nervioso! —dijo Javier a An-
dréu—. ;Déjale que desarrolle!

—Tienes razén; ahora comprendo cémo te hallabas
cuando te encontraste conmigo en Barcelona después de
salir de aqui.

—La segunda la llamo «el conejitox.

—¢Por qué?

—Es aquella salida que va en un sentido, para arriba
por ejemplo, y sube sin parar, y dura, y dura...

—iJa, ja, ja! Entendido.

—¢La tercera? —pregunté Javier.

—La llamo «no name»; de momento no le he encontra-
do un nombre adecuado y consiste en que el precio sale,
por ejemplo, hacia abajo y cuando se encuentra con nues-
tro 81 0 82 o S3 parece que va a seguir hacia abajo, como
si fuese un «conejito», pero no: rebota (engafiando a la ma-
yoria) y se da la vuelta, comenzando a subir sin freno. En
el mundo de los futuros lo que se ve claramente casi nunca
es lo que en realidad ocurre. En este caso, toda la gente ve
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claramente (recordad que el ser humano odia la incerti-
dumbre y solo hace algo cuando parece claro, y eso en los
futuros es mortal de necesidad) que el precio va hacia aba-
jo y se ponen cortos; en ese momento se da la vuelta y te
quedas con cara de atontado. Por supuesto puede ser lo
mismo si sale hacia arriba, toca R1 0 R2 o R3 y se da la
vuelta, dejando a todos los que ven clara la subida con sus
posiciones largas. Este tipo de salida es, sin duda, la que
mas dias ocurre, y la razén, como dentro de un rato veréis,
por la que casi siempre al inicio de la sesién usamos la pri-
mera parte del sistema.

—cLa cuarta?

—FEs una variacién de la tercera y yo la llamo «Juan Ta-
mariz», y, si me lo permitis, no os la voy a contar, ya que se
da pocas veces y no os quiero liar.

—Por orden, ¢cuiles son las que mds se dan?

—Sin duda, la que mas aparece es la «no name»; el se-
gundo puesto se lo reparten «el conejitor» y «la batidora», y
en tltimo lugar, «Juan Tamariz». ¢Os gustan los nombres?

—Graciosillos.

—Recordad —continué Roberto sin hacer mucho
caso—: somos operadores intradia, es decir, entraremos y
saldremos del mercado durante un mismo dia tantas veces
como consideremos, pero nos iremos a dormir tranquilos,
sin operaciones abiertas y sabiendo cudnto hemos ganado
o perdido en esa jornada.

—Eso me parece ciertamente interesante.

—Cambiando de asunto —dijo Andréu—, uno de los
temas de los que me comenté en su dia Javier que mis me
sorprendié fue el de la gestién monetaria. ¢En qué consiste
y para qué sirve exactamente?
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—iVamos con ello! —dijo Roberto cada de vez de me-
jor humor—. La gestién monetaria es uno de los tres con-
ceptos importantes a la hora de operar en futuros, junto
con el psicotrading y el sistema de inversién. Es una férmu-
la (hay varias y tendremos que escoger una de ellas, aun-
que ya sé cudl de las que os mostraré escogeréis) que sirve
para maximizar los beneficios y minimizar las pérdidas
cuando se producen y saber, exactamente, el nimero maxi-
mo de contratos que debemos poner en juego cada vez que
entramos en el mercado, ya que, como imagino suponéis,
no se puede poner cada vez el nimero que nos dé la gana.

—¢Perderemos muchas veces?

—Imaginad una cosa: un trader profesional que gane el
60 por 100 de las operaciones, dando por supuesto que
respete la correcta colocacién del stop de proteccién y la
gestion monetaria, puede ser millonario.

—Tampoco me parece tan complicado.

—¢Qué es lo que no te parece complicado?

—Ganar el 60 por 100 de las veces.

—Tiene narices! —exclamé Roberto.

—¢Perdén?

—¢Por qué solo te fijas en el porcentaje de operaciones
positivas?

—¢En qué quieres que me fije?

—3Si nuestro operador gana el 60 por 100 de las veces
quiere decir que va a tener que ir preparando la mente para
perder el 40 y no venirse abajo; de lo contrario, estara muerto.

—Entiendo.

—La férmula de gestién monetaria, y para no volveros
locos con otras, que vamos a utilizar es la siguiente: en el
numerador, el capital multiplicado por la pérdida maxima
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en porcentaje que estemos dispuestos a asumir diariamen-
te; y en el denominador, la pérdida méxima por contrato en
délares que pudiéramos perder si... [FUESEMOS MAQUINAS!

—¢Cémo?, ¢qué quieres decir con eso?

—Si no fallisemos nunca, si no tuviésemos sentimien-
tos, el nimero del denominador seria...

—Ni idea —dijo Andréu.

—¢Cuéntos puntos hemos dicho que iba a ser nuestro
stop de proteccién? Y

—Dos puntos.

—Y, ¢cuantos délares son dos puntos?

—Cien ddlares.

—Por lo tanto, ¢qué cantidad tendré que colocar en el
denominador SI FUESEMOS MAQUINAS?

—Cien dolares.

—Perfecto. Enseguida volvemos con nuestros cien dé-
lares.

—Vale.

—Vamos a sustituir los valores en la férmula empezan-
do por el numerador: ¢con qué capital comenzamos?

—Treinta mil euros —salté Andréu.

—Me parece perfecto; pero tendrin que ser délares.

—¢Tendré que abrir una cuenta en délares?

—Podrias, pero, cuando sea el momento, la abriremos
en euros, aunque ti operaras en délares (no os preocupéis
por el riesgo cambio divisa porque no existe) y cada dia y
operacién que hagas, cuando salgas del mercado, el broker
te abonara o cargard en tu cuenta la cantidad correspon-
diente en euros. De momento no te preocupes de estos as-
pectos, ya que todavia, a no ser que seas un tonto integral,
como lo fui yo, lo que te digo es que al salir de aqui vayas
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como loco a abrir una cuenta en el broker (cada uno con su
dinero hace lo que quiere); atin queda mucho para tratar
estos temas (cuando finalices tu aprendizaje y tengas el ni-
vel y categoria suficientes para operar en las ligas mayores).

—Adelante con la férmula —ordené Carmen.

—En el numerador colocamos los treinta mil délares y
lo multiplicamos para la pérdida maxima en porcentaje
que estemos dispuestos a asumir diariamente (el creador
de la férmula pondria un 5 por 100, pero es un tanto exce-
sivo y nuestra pérdida méxima la tasaremos en un 3 por
100). Resultado del numerador: mil quinientos délares. Va-
mos con el denominador: hemos dejado claro que cien dé-
lares seria la cantidad que tendriamos que poner en el de-
nominador si fuésemos autématas, pero como no lo somos
y s€ que algin dia, después de un par de malas jornadas en
que nos hayan saltado el stop, «pasaremos» olimpicamente
de ponerlo, vamos a darnos un margen y solo (repito: solo)
para realizar este calculo en la férmula pondremos el doble.

——¢Doscientos dolares?

—Exacto; pero que quede claro que no os permite au-
mentar el szop: simplemente es para el cilculo.

—Oido cocina.

—Veamos cémo queda la férmula: 30.000 euros multi-
plicado por el 3 por 100 y todo ello dividido entre doscien-
tos délares por contrato nos da un resultado de cuatro
contratos y medio.

—Y, ¢qué quiere decir eso?

—Que ese dia en concreto podremos operar, cada vez
que entremos, con cuatro contratos y no todos a la vez: en-
traremos dos mas dos, 0 uno més uno mis dos, o dos mas
uno mas uno, pero nunca con cuatro de golpe. ¢De acuerdo?
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—QObservemos qué ocurre si comenzamos a operar y
tenemos ganancias o pérdidas.

—Vale.

—Imaginemos que en los dos primeros meses ganamos
doce mil délares; ya no tendremos treinta mil de capital,
sino cuarenta y dos mil; ¢no es asi?

—Asi es. y

—Veamos para ese dia cuantos contratos tendriamos
que utilizar: cuarenta y dos mil délares multiplicados por
el 3 por 100 (pérdida méxima diaria admitida) y todo ello
dividido entre doscientos délares nos da un resultado de
seis contratos y medio. Como veis, hemos pasado de poder
usar cuatro a seis contratos.

—Y, ¢si perdemos?

—Supongamos que desde que llegamos a los cuarenta
y dos mil comenzamos a perder y en un tiempo determi-
nado pasamos a tener veinte mil délares (aunque, como os
podéis imaginar, la férmula nos va frenando cuando se
producen las pérdidas para que no nos arruinemos). La
operacion seria: veinte mil délares multiplicados por el 3
por 100 y divididos entres doscientos délares nos daria
que podriamos usar, para ese dia, un maximo de tres con-
tratos. En resumen, la férmula nos va diciendo el nimero
de contratos que tenemos que usar cada vez (no podemos
colocar el nimero que queramos usando nuestro libre al-
bedrio, ya que si al no seguir la gestién monetaria le uni-
mos el apalancamiento asimétrico estamos muertos) con el

objetivo de maximizar beneficios y minimizar pérdidas.
—¢Qué es el apalancamiento asimétrico? —preguntd,
curioso, Andréu.
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—Es un efecto que ocurre al principio de operar y que
hace que la ruina sea posible en la operativa en futuros, Si
tenemos diez mil délares y empezamos a operar, y perde-
mos cinco mil, perdemos un 50 por 100, pero para volver
desde este punto al inicial tendriamos que ganar un cien
por cien. Si tengo cien mil délares y pierdo un 75 por 100
me quedo con veinticinco mil, y para volver desde ese pun-
to al inicial tendria que ganar un 300 por 100. A este efecto
se le llama apalancamiento asimétrico; tiene un impacto
importante cuando somos novatos y comenzamos a operar,
y la gestion monetaria nos ayuda a paliarlo.

—Entendido.
—Ya sabemos de cudntos puntos es el stop (obligato-

rio ponerlo siempre), conocemos la gestién monetaria y la
férmula que vamos a utilizar...

—Y, ¢ahora qué?

—Ahora vamos a ver c6mo entramos al mercado, qué
condiciones nos dicen cuando entrar y cudndo no.

—iPor fin! El sistema de inversién —dijo Javier.

—¢Qué es un sistema de inversién?

—Un sistema de inversién es un conjunto de normas
de obligado cumplimiento (szop de proteccién, gestién mo-
netaria, cuando entro y salgo del mercado, cuindo tengo
que dejar de operar, cémo marco mis objetivos de puntos
diario, etc.). Como comprenderéis el sistema es imposible
que os lo ensefie en cinco minutos, y si, como parece, vais
a querer que os ayude en la formacién, os vais a aburrir de
saber c6mo se aplica.

—0O sea, que hoy nada; menuda decepcién —dijo Andréu.

—Creo que no estaba entre tus preguntas; tampoco en-
tre tus inquietudes.
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—Tienes razon —contestd Andréu.
—No te preocupes. Os voy a iniciar —les anin.lc') Roberto.
—iNo esperaba menos de ti! —exclamo Javier.
— Intentaré ensefiaros algo sobre el sistema para que os
hagdis una idea de por dénde van los tiros.
—Vamos! —exclamé Javier. ;
—Antes, y para terminar con la gestién monetaria:
¢cuando tendré que dejar de operar? Ya que dentro dc’l
sistema hay normas, unas condiciones que si se dsiln festare
obligado a dejar de operar, tanto si gano como si plf:rdo;
y, creedme; este punto es complicadisimo de cumplir. Al
iniciar cada sesién tendremos unos objetivos de b(?n_eﬁ-
cios y de pérdidas; de beneficios, por ejemplo, quisiera
ganar seis mil délares al mes, por lo tanto, tendré, en
veinte dias de trabajo, que ganar trescientos dolares (seis
puntos) de media al dia. De pérdidas, el 3 por 100.c’1e
pérdida maxima diaria que dice mi féormula de gestion
monetaria o si me saltan tres sfop de proteccion segu1do§,
lo que antes ocurra. Si se dan cualesquiera -de esas (-:Ol‘.ldl-
ciones, alguna de las dos de pérdida, o consigo el objetivo,
tengo obligacién de cerrar las pantallas, dejar de operar e
irme a tomar unas «cafias» con los amigos y no volver a
pensar ni tocar los graficos hasta el dia siguiente. ¢Queda
claro?
—Parece sencillo. .
—Rebobinemos. Ya sabemos los tipos de érdenes basi-
cas para entrar al mercado (a mercado, stop y limitada); he-
mos graficado en los gréficos de dia, 60 my 10 m (nos ha
servido para hallar los soportes y resistencias 'donde es muy
probable que nos pongamos corto, resistencu_;\, y largo, so-
portes), y encajonado el precio en las dimensiones de 5 m,
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do diez mil contratos y en la siguiente vela (15:48) los mis-
mos, aun siendo una cantidad de contrato realmente im-’
portante, la aceleracién sera cero; por lo tanto, la barra del
SPEED correspondiente a las 15:48 nos indicara que de un
momento a otro no ha existido aceleraciéon. Por el contra-
rio, si en una vela de 3 m se han casado cinco mil contratos,
menos que en el ejemplo anterior, aunque cantidad respe-
table, y en la siguiente se casan diez mil, la aceleracion para
ese periodo concreto habra sido muy importante y el SPEED
subira, diciéndonos que la gente se esta poniendo «ca-
chonda» llevando al precio en un sentido concreto, hacia
arriba o hacia abajo.

—Entendido. ¢Cuiles son las condiciones para entrar?
—pregunté Andréu ansioso.

—Primera: que el precio se mueva, y moverse en zigzag
no lo consideramos moverse. Cuando digo que se mueva
es que haga un movimiento en un sentido o en otro de
cierta entidad. Segunda: que toque o traspase soporte o re-
sistencia (las marcadas por nosotros al inicio de la sesion).
Y tercera: que el SPEED esté alto y cayendo. Si se dan las
tres condiciones, y se tienen que dar por ese orden, entra-
remos contrarios al soporte o resistencia hacia el que se
haya dirigido el precio. Si se dan las tres condiciones ten-
dremos la posibilidad de realizar una entrada que yo llamo
de primera division.

—¢Hay de segunda?

—Y de tercera.

—¢Cuil es la entrada de segunda division?

—Si se dan las condiciones uno y tres, es decir, que el
precio se mueva y el indicador esté alto y cayendo.

—¢Cuindo usaremos la entrada de segunda division?
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—Contestad vosotros mismos.

—Parece claro que cuando no tengamos soporte o re-
sistencia como referencia —sentencio Javier.

—iMuy bien, chaval!

—Y, ¢la tercera?

—Es la que llamo «la del vicio», y es cuando se dan
uno y dos: que el precio se mueva y toque o traspase so-
porte o resistencia.

——¢Por qué la llamas asi?

—Es la que suelen hacer los novatos en la hora de «la
hamburguesa», cuando no hay aceleracion de volumen v,
por vicio, sienten la «obligacién» de darle a la tecla.

—Pero has dicho que en ese horario no tenemos que
entrar.

—Exacto; pero veréis que aunque os ponga unas normas
concretas: entrar en un horario y no en otro, colocar siempre
el stop, seguir las normas de gestién monetaria. .. muchas ve-
ces no me haréis caso y haréis oidos sordos a mis consejos.
Ya sabéis que el ser humano solo aprende a base de «leches».

—Intentaremos seguir tus ensefianzas y consejos.

—Por todo ello, y repito, salvo que antes de las tres y
media haya existido un movimiento, vamos a buscar los
enganos desde el inicio de la sesién con las condiciones de
la primera parte del sistema, ¢esta claro?

—Si.

—Andréu, ¢cudles son las condiciones que se tienen
que dar para entrar con esta primera parte?

—¢De primera, segunda o tercera divisién?

—Muy agudo. De primera, por favor.

—Que el precio se mueva, que toque o traspase algu-
no de los soportes o resistencias por nosotros graficados y
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que el indicador de aceleracién de volumen esté alto y ca
yendo. 1

—iBravo!

—¢Coémo comportarse ante cada una de las cuatro sali-
das? —pregunté Javier.

—Muy buena pregunta. Veamos si os habéis enterado
de algo hasta ahora. A nuestra primera parte del sistema,
¢cémo le viene la salida «batidora»?

—Ni bien ni mal —dijo Andréu—. Porque al despla-
zarse en zigzag no se mueve practicamente, no llega a nin-
guno de nuestros niveles y, por lo tanto, si el indicador estd
alto o no, no lo tenemos en cuenta, ya que al no cumplirse
ni la primera ni la segunda condicién de la primera parte
del sistema no entraremos en el mercado y asi ni ganamos
ni perdemos, la salida «batidora» no tiene ningiin interés ni
efecto para nosotros.

—iImpresionante! No sé si soy un magnifico maestro o
es que sois unos alumnos aventajados.

—Seguramente ambas cosas —dijo Carmen.

—¢Qué tal nos ird la salida «conejito»? —pregunté
Roberto a Javier.

—iFatal!

—¢Por qué? —pregunté Roberto, haciéndose el sor-
prendido.

—Veamos: el precio se mueve, supongamos, hacia arri-
ba; llega una de nuestras resistencias y supongamos que el
SPEED esti alto y cayendo, es decir, se dan las tres condicio-
nes perfectas para hacer una entrada de primera division; y
eso hacemos: nos ponemos contra la resistencia, es decir,
cortos (por ejemplo, en 1.520). Colocamos nuestro stop
dos puntos por encima y de sentido contrario (largo en
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1.522). Pero como la salida «conejito» es aquella que sale
en un sentido, en este ejemplo hacia arriba, y sigue en el
mismo sentido sin parar... nos saltaran los stop. Si volve-
mos a hacer lo mismo en la siguiente resistencia, aunque se
den todas la condiciones perfectas de la primera parte del
sistema, de entrada, nos volveran a saltar. En resumen: esta
salida es horrible para la primera parte del sistema, porque
nos salta continuamente los szop.

—iJoder!

—Entonces, ¢qué hacemos cuando el mercado sale de
esta guisa? —pregunté Andréu—. Estaremos perdidos.

—Tranquilo, todo a su debido tiempo. ¢Qué pasara
con la salida «no name»? ¢Alguien se atreve?

—Yo mismo —dijo Andréu.

—Adelante.

—La salida que ti llamas «no name» es aquella en la
que el precio sale en un sentido para darse la vuelta con
mas o menos brusquedad en un soporte o resistencia. Su-
pongamos que el precio sale hacia abajo, se mueve, llega al
primer soporte o resistencia y el indicador esta alto o cayen-
do; si todo esto se da, me pondré contrario adonde parece
que va el precio, por lo tanto, largo: en 1.510, por ejemplo.
Acto seguido le pondré su correspondiente stop en 1.508
corto. Si el precio sigue hacia abajo me saltari el stop y ten-
dré una pérdida de dos puntos; pero si efectivamente se
produce el movimiento tipico de la salida «no name», el
precio ird hacia arriba, nada mas tocar o traspasar el sopor-
te, y comenzaré a ganar. Si en vez de ir a soporte saliese ha-
cia resistencia tendria que hacer lo contrario. Por consi-
guiente, este tipo de salida, que es la que mas veces se da,
nos viene fenomenal a nuestra primera parte del sistema.
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—Perfecto; vamos bien, chicos.

—Y, ¢«Juan Tamariz»?

—Ya os he dicho que es una variacién de la «no name»;
se da pocas veces, asi que no la tendremos en cuenta.

—Usted manda, sefior Santa Rita.

—Veamos qué ocurre y qué tenemos que hacer para sol-
ventar la salida «conejito», para la que hemos visto que la
primera parte del sistema resulta nefasta, y para cuando nos
sentemos a las tres de la tarde a graficar y veamos que ha
existido movimiento previo anterior, es decir, en el periodo
overnight.

—Me parece fenomenal, porque me he quedado un
poco preocupado cuando he visto el resultado de utilizar
la primera parte del sistema en ese tipo de salida.

—Confiad en mi —pidié Roberto.

—Descuida, maestro.

—Tanto cuando el mercado sale con la salida tipo «co-
nejito» como cuando ha existido un movimiento previo,
como cuando después de hacer un engaiio (en la salida
«no name») el mercado fabrica una tendencia clara, nor-
malmente desarrollada en cinco movimientos. Los marca-
dos con los niimeros 1, 3 y 5 se llaman «impulsivos», y los
2 y 4 se llaman «correctivos». Los impulsivos, normalmen-
te, vienen acompanados de subidas del indicador de acele-
racién de volumen, y los correctivos, con descenso. Asi
que veremos qué hacemos en cada uno de los casos y
lo que constituye la segunda parte del sistema. Suponga-
mos que sale el mercado en «conejito» y lo hace hacia arri-
ba: nunca nos pondremos largos mientras el precio sube,
es decir, nunca nos pondremos largos ni en 1 ni en 3 ni en 5.
Nos pondremos largos en los movimientos correctivos, es
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decir, en 2 y 4. Lo mismo en este tipo de salida si sale hacia
abajo: nos pondremos cortos en los correctivos, es decir,
en 2 y 4, nunca en 1, 3 y 5, aunque parezca lo humanamen-
te logico. ¢Esta claro?




216

—Si.

—-¢Para qué sirve la segunda parte del sistema si el
mercado se inicia con la salida «no name»?

—Ni idea.

—Supongamos que sale el precio hacia abajo con la ci-
tada salida y la primera parte del sistema nos dice que cuan-
do el precio llegue a soporte con las condiciones que ya sa-
bemos, ¢c6mo nos pondremos?

—iLargos! —saltaron los tres.

—Bien. Si el precio, como es habitual, va hacia arriba
nos olvidamos de la primera parte del sistema y comenza-
mos a pensar en la segunda. ¢Qué nos dice la segunda
cuando se monta una tendencia, en este caso, hacia arriba?

—Que entremos largo en los correctivos, es decir, en
los movimientos 2 y 4.

—Pues eso es precisamente lo que haremos.

—O sea, que tenemos un largo colocado en soporte y
siguiendo la primera parte del sistema, y ahora cargaremos
en el movimiento correctivo nimero 2 —le tocé ahora el
turno a Javier, que no perdia comba.

—Perfecto; y no solo eso, sino que si la tendencia se
desarrolla como estamos esperando, tendremos la posibili-
dad de volver a cargar cuando se dé el segundo correctivo,
es decir, el movimiento 4 —afiadié Roberto.

—jCaramba, qué interesante! —exclamé Andréu.

—Pero tengamos siempre en cuenta que es mas arries-
gado entrar en el correctivo 4 que en el 2, ya que esta mas

préximo al presumible final del movimiento.

—Clarisimo.

—Imagino que no hace falta que explique la situa-
cién inversa, es decir, si el precio sale con el tipo «no
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name» hacia arriba, toca resistencia y se da la vuelta hacia
abajo,

—No, sefior; esta captado el concepto.

—Y, por dltimo, ¢cémo utilizar la segunda parte del
sistema cuando se ha producido un movimiento previo an-
tes de las tres y media?

—Usted dira, porque a mi no se me ocurre nada en ab-
soluto.

—Supongamos que el movimiento previo viene desde
las nueve de la manana y el precio ha descendido diez pun-
tos, desde 1.510 a 1.500, precio que vemos en pantalla a las
tres cuando nos disponemos a graficar. ¢Qué pensaremos?

—Que ya esa bajada constituye uno de los cinco movi-
mientos en los que habitualmente se suele desarrollar una
tendencia, ¢quiza?

—Si, senor. Si a las tres vemos este movimiento a la
baja que estamos diciendo, lo consideraremos como movi-
miento 1 y estaremos pensando en entrar con la segunda
parte del sistema, y considerando que lo que esta ocurrien-
do a las tres es ya parte del correctivo 2. Como el precio a
las tres y media salga para arriba confirmara nuestras sos-
pechas y, ¢snos pondremos?

—Cortos en el retroceso nimero 2.

—Bien. Si nos equivocamos y el precio sigue hacia arriba,
nos saltara el stop y santas pascuas; y si sigue hacia abajo sera
obvio que hemos acertado y, ¢dénde pensaremos en cargar?

—Obviamente, en el movimiento 4, que constituye el
retroceso del impulsivo 3.

—Recordad, para asegurar vuestra hipétesis, que los
«impulsivos» (tanto si son hacia arriba como si son hacia
abajo) van acompanados de subidas del SPEED y los «correc-
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tivos» con descensos de este. Norma para los novatos (cuan-
do tengdis un poco mis de experiencia ya aprenderemos
otras tacticas): nunca ponerse largo en barras verdes cuan-
do vemos que el precio sube claramente, ni corto en barras
rojas cuando vemos que el precio baja con rotundidad. Es
mucho mejor esperar a los retrocesos para ponerse corto
en barras verdes y largo en barras rojas.

—iLa madre del cordero! Lo que estoy aprendiendo
hoy —dijo Andréu.

—¢Cuinto dinero hace falta para comenzar? —pre-
gunto Javier.

' —Al principio, con diez mil délares es mis que sufi-
ciente —dijo Roberto.

—No podéis haceros ni idea del tiempo que os estdn
ahorrando estas ideas tan poderosas —sentencié Carmen.,

—Y en los laterales, squé hacemos? —preguntd un in-
saciable Andréu.

—Antes os he comentado que hay una tercera parte
del sistema que es la estrategia para aprovechar este tipo
de movimientos, pero hoy no los vamos a tratar para que
no os volvais demasiado locos.

—¢Qué te parecen los sistemas automaticos?

—Sinceramente, para especuladores individuales sir-
ven para poco.

——¢Para quién sirven?

—Para entidades que gestionan capital de terceros
(fondos de inversién, por ejemplo) estan muy bien, porque
dan una gran cantidad de sefiales de entrada, y eso signifi-
ca muchas comisiones extra.

—Nos has dicho cé6mo entrar en el mercado, pero,
¢cudndo salimos?
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—Yo uso tres maneras para salir: si salta el szop, si llevo
mucho tiempo dentro del mercado y no pasa nada (tener
¢n cuenta que, sobre todo con la primera parte del sistema,
vamos a entrar en momentos criticos del mercado, es decir,
que supuestamente, desde que entramos, tiene que ocurrir
algo con rapidez), y la altima, el objetivo conseguido. Es
decir, que cada vez que estoy en el mercado me pregunto:
¢Me ha saltado el stop? Si te ha saltado, no hay nada que
hacer. ¢He conseguido mi objetivo? Si lo he conseguido,
fuera del mercado. ¢Cuénto tiempo ha transcurrido desde
mi entrada? Si he entrado en un momento critico y el pre-
cio no se mueve pensaré muy seriamente en marcharme.
A veces, cuando estoy dentro y no se mueve el precio, me
pregunto: si estuviese fuera, stendria alguna razén para en-
trar? Si la respuesta es no, obviamente, tengo que salir. En
estos dos tltimos casos relacionados con el tiempo saldré
del mercado tanto si tengo un beneficio de 0,5 como si lo
es de pérdida. Una vez salgamos del mercado, con benefi-
cio o pérdida, por cualesquiera de las citadas razones, vuel-
ta a pensar, intentando que no nos afecte la tltima opera-
cién, para buscar otra oportunidad de disparar al pato.

Mentalmente exhaustos pero totalmente excitados,
mientras salen del «portaaviones» y se dirigen de nuevo al
salon, Roberto les dice:

—El entrenamiento aplicando el sistema RSR usando
el SPEED se hari fuera de aqui, una vez hayamos marcado la
fecha limite para conseguir el objetivo de que adquiriis el
conocimiento necesario para desenvolveros con soltura y
poder dar el paso a operar con dinero.

—Que hoy no toca.

—Exacto.
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—¢Marcaremos hoy la fecha de inicio y de fin del proceso?

—Hoy, no.

—Vaya por Dios.

—Antes de que comencemos a hablar de c6mo os en-
sefiaria yo, quiero comentaros un tema al que he bautiza-
do: «La inconsciencia del incompetente». Al principio,
cuando se comienza a operar, uno es un inconsciente de
que es un absoluto incompetente. Después pasamos a ser
conscientes de lo incompetentes que somos en esto de los
futuros. Transcurrido un tiempo entraremos en el tercer
estadio, uno de los mis peligrosos, ya que comenzamos a
ser conscientes de que somos competentes. Y por tltimo,
adonde tenemos que llegar es al estado llamado de incons-
ciencia competente, que es igual que cuando conducimos
un coche: cuando vamos por primera vez a la autoescuela
Creemos que no vamos a ser capaces de estar atentos a
todo: la palanca de cambios, el volante, retrovisores, inter-
mitentes; pero con el tiempo realizamos la accién de con-
ducir de manera competente (unos més que otros) sin dar-
nos cuenta (inconscientemente). A este punto tenemos que
llegar en la operativa de futuros.

CURVA DE APRENDIZAJE

* Inconsciencia Incompetente
* Consciencia Incompetente
* Consciencia Competente

Y * Inconsciencia Competente (driving)

Accién — Habito — Caricter — Destino
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Nada mas sentarse en el salon, el primero en tomar la
palabra al salir fue Andréu Malfiat:

—Sinceramente, Roberto, estoy exhausto, sorprendi-
do; mi cabeza va a cien y el corazén ni te cuento. Me has
terminado de impresionar y quiero decirte una cosa...

—Adelante.

—Me acabas de convencer. Desde este preciso momen-
to quisiera pediros un favor.

—Diganos, sefior Malfiat —propuso Javier Martos.

—No me volviis a llamar incrédulo. Me acabo de con-
vertir.

Todos, incluido Roberto, comenzaron a aplaudir.

—Si te pidiese que me ensefiases, ¢QUE PASOS SEGUI-
RIAMOS? —pregunté Andréu absolutamente entregado.

—iEh!, yo tengo pedida la vez; estoy antes que td, y,
ademis, desde hace un afio exactamente —exclamé Javier.

—iJa, ja, ja! —ri6 a carcajadas Carmen—. No os peleéis.

—Bueno, que lo cuente para los dos —sentencié el
hasta hacia poco «incrédulo».

—Por seguir mi filosofia de la vida, iremos contra-
corriente: primero la prictica y después la teoria. Hace un
momento hemos visto los aspectos practicos mds impor-
tantes y la teoria la iremos viendo poco a poco.

—Me parece perfecto —dijo Andréu.

—Primero nos marcariamos un tiempo concreto para
conseguir el primer objetivo que es: alcanzar un cierto
nivel.

—¢Cuéindo sabremos que lo hemos alcanzado?

—Cuando lleves trescientas o cuatrocientas operacio-
nes simuladas, de las que, minimo, un 70 por 100 sean po-
sitivas.
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—Y el 30 por 100 negativas, sno?

—Exacto.

—Parece duro fallar tantas veces.

—Vete mentalizandote para ello —aconsejé Roberto a
Andréu.

—De acuerdo.

—Ademas tendremos que llevar un estricto control so-
bre la media de puntos por contrato de las operaciones
positivas y negativas. Cuando llevéis, mas o menos, ese
porcentaje de operaciones positivas del total, y ademas la
media de puntos de las operaciones positivas sea superior
a la media de puntos de las negativas, estaremos listos
para dar el paso al ruedo, dando siempre por supuesto
que respetéis el stop de proteccién y las reglas de gestion
monetaria.

—¢Cudnto tiempo se tarda desde que se inicia la for-
macion hasta que se puede operar con dinero?

—iQué impacientes! Yo tardé, como bien sabéis, cerca
de dos afios; pero creo que podriamos conseguirlo entre
ocho y diez meses.

—iOido cocina! —exclamé entusiasmado Javier.

—Primera fase: hariamos cuatro sesiones primeras (de
tres a cinco de la tarde o hasta que veamos que ha comen-
zado la hora de la hamburguesa), més o menos como he-
mos hecho hoy, pero con el simulador; seréis vosotros
quienes realizaréis las operaciones (con el sistema de in-
version que utilizo y que os he ensefiado), solitos; yo solo
os iré analizando y dando ciertos consejos, la mayoria de
las veces para intentar confundiros. Segunda fase: después
de esas primeras cuatro sesiones conmigo, cada uno se ira
a su casa y operara durante la semana (hasta el fin de se-
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mana no podréis tener contacto conmigo). A una hora
concreta del sabado nos conectaremos por Internet y me
Jiréis, una a una, vuestras operaciones de la semana; las
corregiremos (comentaremos lo que se ha hecho bien, si
se han respetado el stop y la gestién monetaria; veremos el
ratio de operaciones positivas/negativas y de puntos gana-
dores/perdedores, y, sobre todo, los fallos, con el objeto
de ir subsaniandolos), os ensefiaré a detectar vuestras du-
das y asi iréis mejorando vuestro trading y aprenderéis a
entender el porqué de muchas cosas. Tercera fase: una vez
al mes conectaréis conmigo a las tres de la tarde para gra-
ficar y, acto seguido, operar juntos cada uno desde su casa
y conectados por algiin programa de voz IP. Asi lo hare-
mos hasta llegar al objetivo. Cuarta fase: una vez hayais
conseguido el nivel (nuestros ratios nos lo dirdn) y dos se-
manas antes de comenzar a operar con dinero, os ensefa-
ré el simulador del broker para que os vayais habituando a
la plataforma de operaciones. Una vez dominéis la plata-
forma del broker... ;a jugar! Si alguna semana vais mal,
vuelta al simulador unos dias hasta que volviis a la senda
de las operaciones positivas. Quinta fase: cuando lleguéis
a este nivel os soltaréis de mi mano y volaréis solos. ¢Os
parece bien?

—iJoder!, me parece fantastico.

—Ademas os daré algunos libros para que vayiis leyen-
do por el camino.

—Eso me interesa.

—A partir de ese momento el éxito esta en vuestra
mano —concluyé Roberto.

—Estoy convencido del todo y quiero empezar el pro-
ceso cuanto antes —dijo Andréu.
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Figura-Volumeh

Impulso-volumen

Gestion

Geraficar
(2)

oo

“El éxito est4 en su mano”

(1) Estrategia
(2) Decisién
(3) Gestién

@ —Ya hablaremos —dijo Roberto, zanjando la situa-
cién.

—Por curiosidad, y perdona la desconfianza: suponga-
mos que no quiero realizar la formacién contigo o quiero
buscar otra complementaria: ¢qué requisitos tengo que pe-
dirle a un curso para que me resulte interesante y poder
aprovecharlo convenientemente?

—No te preocupes por la desconfianza. Imagina que
vas a una escuela para aprender a pilotar una avioneta y te
dijesen el dia de matricularte que vas a tener ciento veinte
horas tedricas, pero que no harés nada con el simulador de
vuftlo y mucho menos salir a volar con la avioneta, ni si-
quiera con instructor; ¢qué te pareceria?

—iUna basura! Cémo voy a aprender a pilotar una
avioneta solo con la teoria.

FLPACTORCLAVE LOS FUTLHROS 243

—iExacto! T solo has respondido a la pregunta que
me acabas de formular.

—Y, ¢cémo sabré que he encontrado un buen lugar?
/Qué requisitos tiene que reunir la formacién? —volvié a
repetir Andréu.

—Como en el caso de la avioneta, y a ti que te gustan
tanto las «preguntitas», tendrias que hacerle las siguientes
a los responsables del curso. Son tres. Primera: Jensefian
ustedes un sistema de inversién concreto? Segunda: ¢po-
dré probar en tiempo real el sistema que usted me ensefa
durante la formacién? Y tercera: ¢tendré algin tipo de tu-
toria o seguimiento después del curso por parte de su equi-
po docente para acompafiarme desde que salga hasta que
acabe mi formacién?

—Entendidas las preguntas —dijo el hasta hace nada
incrédulo.

—Si alguna de estas tres preguntas recibe un no por
respuesta, busca otro lugar que retina las condiciones, ya
que la formacién que alli recibas no te servird para nada.
iAh, y vuelve corriendo aqui!

—iJa, ja, ja! —rid la visita.

—Una formacién con grificos de cotizaciones con pre-
cios estaticos no sirve para nada.

—c¢Por qué?

—Es muy fécil con un grifico estatico decir: «Aqui hu-
biese comprado en el punto mas bajo, y aqui hubiese ven-
dido en el més alto». Y como suelo decir a veces: «Si mi
abuela tuviera cojones seria mi abuelo, pero no tiene».
iDejémonos de hubieras y hubieses, y vamos a hacer!
Cuando te pones delante de una pantalla para operar,
arriesgando tu dinero y siendo ti el tinico responsable de
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todo lo que ocurra, la yugular, por lo menos al principio, se
te pone a doscientas pulsaciones, y eso hay que sentirlo. El
resto no sirve de nada.

—Al margen del trabajo, o mejor dicho, actividad,
como te gusta decir a ti, una de las cosas que mds me atrae
de todo lo que estamos hablando, y ahora me doy cuenta
del meollo de la cuestién de lo que le transmitiste a Javier
la primera vez que estuvo aqui, es tu filosofia: no solo esta-
mos hablando de ganar dinero para conseguir la indepen-
dencia financiera, sino de ser rico en tiempo y dinero. jMe
encanta tu filosofia de vida! —concluyé Andréu Malfiat.

—Me alegra enormemente.

—Hoy he visto que se puede hacer, requiere su tiempo
y sobre todo la determinacién; pero es posible, y eso es lo
mads importante para mi.

—iQué te voy a decir yo! Para mi esta filosofia es la
correcta, aunque légicamente cada cual puede hacer lo que
quiera.

—3Si aprendo tu sistema de inversidn, ces seguro que
consiga el objetivo?

—Por supuesto que no; jamis he dicho semejante cosa.
El ser humano escucha solo aquello que quiere y le intere-
sa. Asi que para ti y para todos aquellos a los que se lo ha-
yas dicho es completamente falso. De vez en cuando con-
viene lavarse las orejas con jabén.

—iJa, ja, ja!

—El sistema de inversion es una parte del éxito: con el
mismo sistema una persona puede hacerse rica y otra arrui-
narse.

—<¢Por qué si es tan magnifico el mercado de futuros
no hay tanta gente como en la Bolsa?
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~En primer lugar, es una cuestién de informacién y co-
nocimiento: no puedes hacer algo que no conoces (hay mu-
cha gente que ni siquiera ha oido hablar de ello y la mayoria

“de los que han oido algo acerca del tema, no te preocupes

que ya se encargan los medios y las entidades financieras de
desanimarles diciéndoles el grandisimo riesgo que asumen).
En segundo lugar, la mayoria de las personas particulares que
entran en el mercado de acciones no saben por qué lo hacen,
no saben cémo funciona realmente el juego y cuando alguien
les comenta que existe una cosa que se llama futuros, entre
que se sienten inseguros y lo que oyen en los medios, deja a
la mayoria de ellas sin poder degustar ese gran bocado.

—¢Cual es el punto oscuro de los futuros?

—No hay ningtin punto oscuro.

—¢Qué hay que hacer si después de los ocho-diez me-
ses de aprendizaje no se tienen los resultados que has
apuntado como objetivo?

—Si tienes una buena tutorizacién, yo diria que es im-
posible; pero si asi fuese habria que plantearse que quizés
€se no es nuestro camino, sin olvidar jamas una cosa: el ser
humano hace todo aquello que quiere, y si no lo hace no es
porque no puede, sino porque no quiere. Es muy impor-
tante el cémo se acerca esa persona a los futuros: si se acer-
ca solo pensando en el dinero y con prisas, mal tema. Por el
contrario, si tiene un buen maestro con ganas de ensefiar
(figura tipica en el mundo oriental y denostada por algunos
en el occidental), que le acerque a ese fascinante mundo, se
centra en el camino y en el proceso, el dinero y la realiza-
cién personal llegara.

—¢Y no puede conseguirlo uno por si mismo, sin ayu-

da de nadie?
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—Imposible no hay nada en la vida, pero aprender a
operar solo es realmente complicado, y si no mirame a mi.
Si hubiese tenido a alguien que me hubiese ahorrado los
primeros cuatro o cinco cabezazos del principio, todo hu-
biese sido mas facil.

—¢Qué debo tener en cuenta a partir de ahora?

—Mucha gente piensa que no tiene dinero para co-
menzar este proceso. No hace falta mucho dinero para ga-
nar cantidades interesantes; lo que realmente hace falta es
tener el conocimiento necesario. No hay excusas: el dinero
no es el impedimento; el conocimiento es el impedimento.

14
¢COMO HAGO MI PLAN DE PENSION
PRIVADO?

dQué te parece la inversion en acciones? —es la pregun-
ta que aparece en la tarjeta nimero once.

—¢Por qué has pensado en hacerme esta pregunta?

—Porque parece que no te guste este tipo de inversion.

—Nada mas alejado de la realidad; lo que ocurre es
que, bajo mi punto de vista, con todos los tipos de inver-
siones que los diferentes mercados del mundo nos ofrecen,
tenemos que saber cuiles, cémo, para qué y en qué mo-
mento utilizarlas.

—Veamos cémo resolvemos todas estds cuestiones, se-
for Santa Rita —dijo Carmen.

—Una cosa es inversién (cuando se usa esta palabra se
piensa en el largo plazo) y otra especulacién (para conse-
guir la mayor rentabilidad posible en el menor espacio de
tiempo). Aunque, como ya hemos visto con anterioridad,
la mayoria de las personas que entran en acciones, sepan o
no las cuatro condiciones para entrar con garantias en este
mercado, lo hacen con la idea de especular, es decir, inten-
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tando conseguir el mayor beneficio en el menor tiempo
posible. Pero, ¢qué es lo que ocurre realmente la mayoria
de las veces? Os lo diré: casi todas las personas que se
aventuran lo hacen, sin conocer esas cuatro caracteristicas,
casi siempre tarde, en la cresta de la ola. Y entonces ocurre
lo inevitable: las acciones, desde el preciso momento en
que las compramos, esperando obtener un rapido benefi-
cio, comienzan a caer y el especulador que éramos al entrar
en el mercado se convierte en un inversor a largo plazo,
momento en el que usamos la famosa frase justificativa de:
«Es que es una gran empresa que va a dar beneficios y, por
lo tanto, obtendré dividendos».

—Alguna que otra vez me ha pasado —dijo Andréu,
resignado.

—No nos engafiemos. Cuando compramos acciones lo
hacemos con la idea de venderlas con beneficio cuanto an-
tes y no esperando qué dividendos obtendremos a final de
ano, aspecto, el dar beneficios, que depende totalmente
del mandatario de dicha empresa, que, sin problemas, pue-
de decidir no dar beneficios, aunque la empresa los obten-
ga ano tras afio. {Dejemos de decir tonterias! Creo que he
dicho muchas veces que la cotizacién de una determinada
accién no tiene absolutamente nada que ver ni con la eco-
nomia ni con la marcha de esa compafia. {La Bolsa no
funciona asi! Cuanto antes lo aprendamos, mejor.

—Lo tendré en cuenta.

—El conocimiento de cémo funcionan los futuros,
ademads de para especular (ganar dinero y acercarnos al ob-
jetivo), nos servira para analizar las acciones que seran par-
te importante de nuestro plan de pensién privado y que
nos hari llegar a la cifra, en el tiempo que sea, que supone
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nuestro GRAN CAPITAL. Repito: el conocimiento adquirido
en la graficacion en futuros y su operativa en general nos
servird para conocer los momentos para entrar «largos» en
"acciones.

—¢Cuiles son esos momentos?

—En los momentos al final de una caida a determina-
dos soportes o cuando se encuentran en el incipiente as-
censo desde estos, de una manera tranquila

—O sea, ¢que usaremos las acciones en nuestro plan?

—Si; de manera diferente a como te imaginas, pero si,
nos ayudardn a ir creando nuestro plan de pensién priva-
do. ¢Parece complicado? Pues no lo es tanto.

—En principio, al ser una forma de actuar tan diferen-
te a lo habitual, si, me resulta raro —dijo Andréu.

—¢Qué tendremos que hacer para realizar nuestro
plan propio? —pregunté Javier.

—Imagino que cambiar las condiciones de un plan de
pensién convencional —se adelanté Andréu.

—iBravo! Eso es justamente lo que vamos a hacer. Por
supuesto, parto de la base de que ya habéis «sufrido» el
calvario que supone la formacién en futuros y, por lo tanto,
ya tenéis los conocimientos necesarios.

—Mucho supones tii me parece a mi —dijo, jocoso, Javier.

—El citado aprendizaje, aunque ahora no lo veis, os
supondri la formacién necesaria para realizar todo lo que
os voy a comentar en breve. jCreedme!

—Como ti digas. Yo por lo menos lo creo —dijo Andréu.

—Veamos qué es, como funciona y las caracteristicas
principales de un plan de pensién convencional, y asi, a
partir de ahi, sabremos qué cambiar para fabricar el nues-
tro, que sin duda va a ser mas eficiente.
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—Primero: un plan de pensién basicamente es igual
que un fondo de inversién (un grupo de gestores de una
entidad trabajan con el dinero de que disponen con la idea
de conseguir la «maxima» rentabilidad para que cuando
llegue el momento, después de muchos afios sin poder dis-
poner de ese dinero que esti inmovilizado, lo retiremos de
una sola vez o por partes). Segundo: al entrar en él, las
cantidades aportadas tendrin un pirrica deduccién en
nuestra proxima declaracién de la renta del ejercicio en cur-
50 y a realizar en junio del afio siguiente (aunque sea el ar-
gumento mas importante que esgrimen las entidades para
captar incautos al final de cada afio y que sin duda, y a te-
nor de las cifras, es el que mas convence al respetable).
Tercero: el dinero estard inmovilizado durante largo espa-
cio de tiempo; por lo tanto, no tendremos ningtin control
sobre él. Ademis de esta cuestién, suponemos que esti en
«buenas manos» y que obtendremos una rentabilidad inte-
resante. Cuarto: la fiscalidad al final, en el momento del
rescate, sera casi la misma que la del impuesto sobre la ren-
ta de las personas fisicas (el impuesto mas alto que, hoy
por hoy, se paga en Espafia). Quinto: igual que ocurre en
un fondo de inversién, nos cobraran todos los afios las co-
misiones «pertinentes», pero los planes de pensiones con-
vencionales tienen una sutil diferencia en relacién a los
fondos de inversién... —parecié concluir Roberto, dejan-
do la frase en el aire.

—¢Qué diferencia? —pregunté Andréu, ansioso.

—Mientras en un fondo de inversién podemos entrar y
salir con rapidez y casi en el periodo de tiempo que desee-
mos, en un plan de pensién convencional, no; solo lo po-
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dremos retirar cuando nos jubilemos o, Dios no lo quiera,
cuando suframos una incapacidad total. ¢Os hacéis una
pequena idea, recordando la historia de Miami, de las co-
"misiones que nos pueden cobrar en veinte o treinta afios?
¢Os hacéis una ligera idea del impacto que pueden tener
esas comisiones en nuestra rentabilidad final?

—Vaya, me estas haciendo polvo!

—Asi es la vida. Hay que conocer cémo funcionan las
cosas para saber qué decisién tomar, ya que si no dispone-
mos de ese conocimiento estamos igual que si vamos con-
duciendo por una carretera comarcal llena de curvas en
una noche cerrada y, de repente, se nos funden todas las
luces del coche: jciegos!

—Y, ¢cémo pretendes dar la vuelta a esa situacién para
construirnos nuestro plan privado? —pregunté Andréu, al
que le habia vuelto durante una milésima de segundo su
incredulidad inicial.

—La tarjeta nimero doce dice asi —se adelanté Car-
men—: «¢Es cierto que puedo hacer mi propio plan de
pension privado?» —leyé Carmen.

—Si, sefior, eso dice. ¢(Cémo lo hago? —pregunté An-
dréu Malfiat.

—¢De qué tienes miedo?

—No tengo miedo.

—LE:s lo que percibo —dijo Roberto.

—Siempre que vamos a hacer una cosa que no contro-
lamos tenemos dudas.

—Cierto. El ser humano odia la incertidumbre y ama
la aparente comodidad, pero veras que en este caso no hay
tal incertidumbre. Lo Gnico que tendremos que hacer es
cambiar un poco de forma de pensar.
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—En ti confiamos —dijo Javier.

—Incluso sera divertido —replicé Roberto.

—Vamos a divertirnos!

—Os voy a enumerar las ventajas que tendrd nuestro
plan respecto a uno convencional. Primera: tendremos me-
nor impacto fiscal (pagaremos menos impuestos). Segun-
da: ausencia de comisiones; su importe seri despreciable.
Tercera: tendremos a nuestro favor el coste de oportuni-
dad que supondri la no inmovilizacién del dinero; es decir,
lo podremos utilizar cuando queramos, sobre todo pre-
viendo una posible contingencia (cuestién nada baladi en
tan largo periodo de tiempo).

—Suena bien —dijo Javier.

—¢Te has parado por un momento a pensar qué renta-
bilidad tendria que obtener un plan de pensién convencio-
nal para igualar o batir a nuestra opcién?

—A priori, no hay color.

—Iniciaremos este tema con una frase del verdadero
maestro, Jque es?

—jAndré Kostolany!

—«Compra acciones, échate a dormir durante treinta
afios y te levantards millonario». ¢Qué os parece si segui-
mos este sabio consejo?

—Si vamos a terminar millonarios, serd un placer —con-
testd Javier.

—Por mi, perfecto.

—Pues no. Lo seguiremos en parte.

—No le haré ascos a ser millonario en parte —dijo An-
dréu, chistoso.

—Vamos a distribuir nuestras inversiones en cuatro
bloques (que pagarin como maximo la cantidad minima
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de impuestos que hoy dia se puede pagar en Espana: el 18
por 100).

—O sea, que solo haremos cuatro tipos de inversion.

—Solo cuatro, aunque seria mas exacto decir que utili-
zaremos cuatro tipos de productos.

—¢Cuiles son los bloques?

—Tener en cuenta una cosa: en vuestro caso desde el
principio podréis, ya que conozco mds 0 menos vuestra si-
tuacién patrimonial, aportar cantidades a todos los blo-
ques, pero en el caso de que algiin amigo vuestro que quie-
ra emprender el camino no pueda, no importa. Todo tiene
solucion.

—En esta casa todo tiene solucién —dijo Javier.

—Todo tiene solucién, menos la muerte, no lo olvides
—arniadié Carmen.

—iRoberto! —le llamé la atencién su media naranja—.
iLos cuatro bloques!

—Siguiendo la maxima a la que hago caso desde hace
afios de: «Lo simple es bello», asi vamos a actuar. Con los
vastos conocimientos que tenemos haremos los siguientes
bloques. Primer bloque: cuenta de «alta remuneracién»;
en ella tendremos siempre en liquidez el equivalente a
nuestros gastos necesarios para seis meses. Segundo blo-
que: los futuros (comenzaremos con una cantidad entre
12.000 y 18.000 euros con la idea de especular, ganar dine-
ro, tanto si el mercado sube como si baja). Al principio, y
siguiendo la férmula de gestién monetaria (explicada cuan-
do hemos hablado de los futuros), iremos aumentando el
namero de contratos en juego (llegard un momento en que
nos dara igual operar con dos contratos que con diez: todo
depende de lo que nos ordene hacer la dichosa férmula).
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El remanente que vayamos consiguiendo en este bloque ird
a los otros tres bloques. Tercer bloque: las acciones (nos
servird, utilizando lo aprendido en la operativa en futuros,
para identificar el momento de compra con la intencién de
no tocarlos en mucho tiempo). La inversién en acciones a
largo plazo seri, junto con la renta fija (cuarto bloque),
donde irdn a parar todas las cantidades generadas por los
futuros y que no vayan al bloque uno. En resumen: iremos
incrementando los bloques tres y cuatro, gracias al aumen-
to de los contratos en la operativa de futuros, hasta que lle-
guemos al GRAN CAPITAL, que es nuestro objetivo. Habrd
momentos especiales (cuando el mercado de acciones esté
en la cresta de la ola y hasta los limpiabotas estin pensan-
do en comprar acciones de tecnologia) en que parte del ca-
pital proveniente de los futuros, y que tendria que desti-
narse mensualmente a la compra de acciones, permaneceri
en el bloque uno, en liquidez, esperando mejor momento
para realizar la inversién en acciones.

—Cuenta la historia de Rockefeller —le conminé
Carmen.

—Dicen que un dia estaba el millonario Rockefeller con
su limpiabotas y este le aconsejé qué acciones tenia que
comprar. Cuando el millonario subié a su despacho lo pri-
mero que hizo fue vender todas las acciones que le habia
aconsejado su fiel limpiabotas, acufiando la famosa frase:
«Si hasta un limpiabotas esti pensando en comprar es que
ya lo sabe todo el mundo». Lo que viene a decir que algo
que ya sabe todo el mundo ya no tiene la menor utilidad.

—Prosigamos.

—Cuarto bloque: productos en renta fija a largo plazo
de buena calificacién y que nos permita estructurar un
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producto para aprovechar la capitalizaciéon compuesta
(que nos paguen intereses sobre intereses). Esto no le gusta
nada a los bancos y, a no ser que seas muy pesado, juran y
perjuran que no es posible.

—Esta bastante claro.

—¢Cémo seleccionamos las acciones a comprar?

—¢En Espania?

—Por supuesto.

—El resto del mundo también existe.

—Se me antoja que serd demasiado caro.

—Es incluso mas barato y ademas puedes ponerte cor-
to con la misma facilidad que en futuros, pero... como no
va a ser parte de nuestro plan, lo olvidamos.

—Responde a la pregunta de Andréu —apunté Carmen.

—Para buscar acciones para nuestro bloque nimero
tres tomaremos, en caso de que deseemos comprar solo ac-
ciones espafiolas, solo las que formen parte del Ibex 35,
eliminando las constructoras. El dltimo fin de semana de
cada mes analizaremos los grificos de todas las acciones
del citado indice que hayamos decidido, y en cinco minu-
tos (con nuestros conocimientos adquiridos en futuros)
nos daremos cuenta de si hay alguna a punto de caramelo.
Si no hay ninguna, mantendremos el dinero en liquidez
(bloque uno) hasta el siguiente mes. Con esta estructura de
los cuatro bloques conseguimos mejor fiscalidad (le damos
una paliza a un plan de pensién convencional), liquidez
absoluta, control sobre la inversién y un coste de oportuni-
dad incalculable, y seguro que en valores netos obtenemos
muchos mejores resultados.

—¢Qué debo tener en cuenta a partir de ahora en estos
temas?
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—Creo que lo sé —dijo Javier.
—Contesta, «pequeiio saltamontes».
—Debemos tener en cuenta absolutamente todo.

o —Llegaris lejos —dijo Roberto, al borde de la carca-
jada.

15
¢ QUE PASOS TENGO QUE DAR?

Roberto, ¢podrias hacer un breve resumen de los pasos
que hay que dar? —pidié Carmen.

—Claro que si: 1) Tener clara la idea: parece sencillo,
pero a la mayoria de la gente que le dices qué quieren no
sabe contestar. Es necesario creer firmemente en lo que va-
mos a emprender, saber que habrda momento duros, mas si
somos disciplinados y tenemos determinacion lo consegui-
remos. 2) ¢Cudl es mi punto de partida? Ser conscientes de
lo que se tiene y deshacerse de todo aquello que estorbe,
cuanto mas mejor. 3) /Adénde vamos? Determinar clara-
mente el objetivo: no tener prisa en este punto; sentaos
tranquilamente, tomaos vuestro tiempo, sofiad y marcad
los materiales e inmateriales y un plazo para cumplir cada
uno de ellos. 4) ¢Qué plan voy a seguir? Tener claro que el
dinero tendré que trabajar para mi, saber con claridad qué
productos financieros voy a usar. 5) ¢Cémo me formo para
acometer todo esto? Es evidente que os tenéis que formar
en futuros y ya os he dicho las caracteristicas minimas que
tenéis que pedirle a alguien que pretenda formaros. Tened
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en cuenta que esta formacion os va a ser de muchisima utili-
dad a la hora de realizar otro tipo de inversiones; por ejem-
plo, en acciones. 6) ¢Dénde, como, con quién emprendo el
camino?: una vez haya hecho limpieza y sepa dénde voy
a vivir, con quién, cémo va a ser la nueva rutina de mi vida,
emprender el camino. {No te desanimes, habri de todo!
7) ¢Qué haré cuando llegue (con el dinero y con el tiem-
po)? En mi caso, el GRAN CAPITAL se colocé en una renta
fija a largo plazo (que renta la cantidad que me marqué en
su dia) y dejé una cantidad para volver a empezar operan-
do en futuros.

—Sefior Santa Rita, a mi me ha quedado todo claro
—dijo Andréu.

—¢Por qué no ensefian todo lo que hemos tratado esta
tarde en las escuelas? —pregunté Javier.

—Bajo mi punto de vista, son ideas muy potentes, una
bomba de relojeria. Hace unos meses leia un titular de un
diplomatico inglés que decia: «El capitalismo y la democra-
cia son las estrategias mas faciles y efectivas para manejar a
la masa que se han inventado, mucho mis que el fascismo».

—Seria demasiada informacién al alcance de la plebe
—dijo Javier.

—Todo se andara; pero, hasta entonces, tengo inten-
cién, la firme idea de crear una academia, como si fuese de
inglés, en principio dirigida hacia chavales jovenes, pero
que no cerrara la puerta a personas de todas las edades.

—Muy interesante.

—-¢Alguna idea brillante mas? —pregunté socarrona-
mente Javier.

—Si.

—Sorpréndenos.

16
LOS LIBROS DE MI VIDA

c'Puedes recomendarme algiin libro para iniciarme? —leyé

* Carmen la pregunta contenida en la tarjeta nimero trece.

—Haré mucho mas que eso. Os haré una oferta tnica.

—Usted dira, sefior Santa Rita.

—ijAcompafiadme a la biblioteca!; os ensefiaré los li-
bros de mi vida, los que han tenido mayor importancia
desde que decidi iniciar el camino y hasta el dia de hoy.

—iJoder! Este tio es impresionante —dijo Andréu en
voz baja para que solo Javier pudiese oirle.

—Ya te lo dije —le contestd su amigo.

—Si, sefior.

—Observo que hay menos libros que la primera vez —dijo
Javier al entrar por segunda vez en el dia en esa estancia.

—No sé dénde lei que para leer mucho hay que tener
pocos libros —dijo Roberto.

—Lo dijo Unamuno o Valle-Inclin, no estoy seguro
—comenté Andréu.

—Al leerlo pensé que tenia mucha razén. Hice una se-
leccién, llamé a un librero que sabia que los compraba al
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peso y he conservado solo los imprescindibles. Intentaré
haceros una seleccién digna.

—ijAdelante!

—Tomaré nota —dijo Andréu Malfiat

—Os aviso: el orden en el que os los voy a mostrar no
es ni por importancia ni por el que fueron leidos. Vamos
alla.

—Eso, vamos a ver si, como has dicho antes, nos sor-
prende la seleccién que nos tienes preparada.

—Estos son: El fabuloso mundo del dinero y de la bolsa,
de André Kostolany: para mi, uno de los primeros que lei y
sin duda el mas importante; Un paseo aleatorio por Wall
Street, de Burton Malkiel; E/ placer de no trabajar, de Ernie
J. Zelinski; Libre de impuestos, de Paul Erdman; La Anti-
dieta, de Harvey y Marilyn Diamond; La Zona, de Barry
Sears; La Bolsa o la vida, de Joe Dominguez y Vicky Robin;
The Alchemy of finance, de George Soros; Contrarian In-
vestments Strategies, de David Dreman; El inversor inteli-
gente, de Benjamin Graham (maestro de Warren Buffet);
Master the markets, de Tom Williams; Psicologia de masas,
de Le Bon; E! juego del leén, de Nelson Demille; Fractales
y Finanzas, de Benoit Mandelbroot; E/ juego de los abalo-
rios, de Herman Hesse; El arte de simplificar la vida, de
Dominique Loreau. Creo que con estos es mas que sufi-
ciente.

—Estoy absolutamente sorprendido —reconocié An-
dréu, y por la cara de Javier parecia ser de la misma opi-
nién.

—¢Por qué?

—Pensaba que todos iban a ser relacionados solamente
con las inversiones y eminentemente técnicos.
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—La mayoria de la gente esta totalmente equivocada:
se necesitan mas libros relacionados con aspectos distintos
a temas financieros porque, como decia André Kostolany,
¢os he dicho alguna vez que es mi idolo?

—Alguna que otra vez —dijo socarronamente Javier
Martos.

—¢Qué decia?

—«No es lo mismo financiero que especulador». ¢Qué
SOMOSs NOSOtros?

—iEspeculadores!

—Exacto.
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DESAPARECIENDO

| - gente busca la piedra filosofal, y esta no existe; habéis
aprendido muchas cosas y sé que las utilizaréis, pero ni por
asomo penséis que estdis preparados y mentalizaos de que
el premio es maravilloso, mas el camino es duro y depende
solo de vosotros que lo recorrais bien o no. Os he dado
muchas claves, fundamentalmente para ahorraros los pri-
meros golpes tontos, pero que hacen mucho dafio a nues-
tra mente. Debéis seguir el camino que os he dicho.

—Lo tenemos claro.

—¢Sabéis todas las cosas que se pueden saber de una
persona con solo unir su nombre y apellido a su direccion
real? —pregunt6 Roberto, cambiando de tema.

—Ni idea.

—¢Qué os pareceria si una vez consigamos el objetivo
desapareciésemos al lugar donde siempre hemos sonado...

—iAhora si, ahora vienen las estructuras fiscales! —ex-
clamé Javier.

—Que os parece si, una vez hayamos conseguido el ob-
jetivo y tengamos lo que queremos, utilicemos los conoci-
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mientos para desaparecer de donde todo el mundo piensa

que estamos, no poseer nada. ..

—Me estis poniendo nervioso; excitado, més bien —dijo

Javier.

—Seria fantéstico. ¢Cémo lo hariamos? —pregunté

Andréu.

—Sé lo que va a ocurrir ahora —dijo Javier,

—¢Qué va a pasar? —pregunté Andréu.

—Que nos va a dejar con la miel en los labios y tendre-
mos que volver otro dia.

—iExacto! Hoy es sibado y, como de costumbre, Car-
men y yo tenemos reservada mesa con nuestro amigo el ar-
quitecto y su mujer; son ya las siete de la tarde y quiero es-
tar sentado delante del «chuletén» a las ocho en punto.

—¢Qué hay de la avioneta? —pregunt6 Javier

—He empezado las clases.

—¢Me daris una vuelta?

—3Si te atreves.

—Por supuesto.

—Ha sido un placer, Roberto —dijo Andréu Malfiat—.
Vine escéptico, incrédulo, sin saber, sin informacién, indo-
cumentado, salvo lo que me conté Javier, y... reconozco
que hacfa mucho tiempo que no aprendia tanto en tan poco
tiempo. ¢Puedo volver?

—Ya veremos.

—iVolveremos! —amenazé Javier.

—Por cierto, Andréu, tengo un «recado» para algunos
amigos del foro de Internet que sueles frecuentar, espero
que hasta hoy, para intentar resolver tus dudas sobre inver-
siones en general. Primero: diles que no se preocupen por

lo que hago o digo, que se preocupen en conseguir el obje-
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tivo que, obviamente, no han conseguido y que dediquen
su tiempo a construir y no a destruir. Si opinan que mis co-
nocimientos son de bajo nivel para ellos tendrian que olvi-
darme por completo, ya que no soy importante. Me viene a
la mente una frase que le dije a Javier el dia que nos cono-
cimos, que dice algo asi: los mediocres («de calidad media
tirando a malo», segiin el Diccionario de la Real Academia
de la Lengua Espatfiola) son aquellas personas que critican
a otras (los excelentes) por las acciones que llevan a cabo
y que ellos no son capaces de realizar. Es decir, los del foro
que frecuentas, y escuddndose en un #ick, critican a gente
como yo por ensefiar cosas que ellos no pueden hacer,
pero pretenden hacer: esos si son fantasmas. Mi madre
siempre me ha dicho desde pequeiito que me fije en los
que son mejores que yo, en los que saben mads, y nunca en
los que son peores. ¢Sinceramente piensas que alguien que
ha conseguido su objetivo y realmente quiera ensefar va a
perder su tiempo escribiendo en un foro para dar consejos
de pacotilla? {No me hagas reir!

—Para nada —dijo Javier.

—Yo estarfa dispuesto a hablar con cualquiera de ellos,
en persona, para ver si son capaces de argumentar esas cri-
ticas, y hablarles de mi experiencia, si es que realmente es-
tan interesados y vienen poco informados. Y, por dltimo,
diles que no se debe criticar lo que no se conoce ni a quien
no se conoce. Si quieren debatir conmigo estoy a su entera
disposicién, como lo he hecho contigo.

—Alguien que se escuda tras un nick no creo que se
atreva a venir aqui —sentencié Andréu—. Sinceramente,
después de estar aqui, no creo que vuelva al foro; y para tu
tranquilidad, aunque ya lo sabes, tienen un nivel muy infe-
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rior al tuyo: no tienes ni para empezar, te los meriendas en
dos sentadas. Tenia que decirtelo.

—Muy agradecido, sefior Malfiat.

—Como te decia, volveremos —dijo Javier.

—Avisadme con tiempo, aunque quizi la proxima vez
sea yo el alumno.

—No sé por qué me da la impresién de que no seri
facil.

—¢Cémo puedo realizar una estructura fiscal y mini-
mizar el pago de impuestos? —pregunté un atrevido An-
dréu Malfiat.

—Son dos preguntas en una, y ese si que es tema para
otra ocasion; pero, Javier, no me traigas mas gente, que
esta casa va a terminar por ser la «Fonda del Sopapo».

—iJa, ja, ja!, de acuerdo —dijo Javier.

—Where the way is dark and night is cold, I'll meet you
further on up the road —canté Roberto.

—<¢éDe quién es esa cancién?

—iDe quién va a ser!

—Es una estrofa de una cancién de Bruce Springsteen
y su traduccién mas o menos dice asi: «donde el camino
sea gris y la noche fria, alli te encontraré, mas adelante en
el caminox». Para mi significa que la transmisién del cono-
cimiento tiene que ser bidireccional, en ambos sentidos
(una de las cosas mas importante entre los seres humanos):
yo lo hacia antes de que vinieseis aqui; vosotros lo habéis
hecho hoy, y todos tenemos que seguir haciéndolo. Hoy,
sin duda, lo hemos conseguido. La estrofa de la cancién
significa que cuando alguien necesite ayuda podri encon-
trarla mas adelante en el camino. Tenemos que seguir

transmitiendo el conocimiento, y de los mediocres, que nos
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lo intentaran impedir y que dudan de por qué alguien se
dedica a ensenar algo, huir como de la peste.

—Tomo nota —dijo Andréu.

Todos sabian, cuando vieron que Roberto se levantaba,
que aquel maravilloso dia habia llegado a su fin.

Ya en la puerta de la casa, mientras se despedian, An-
dréu dijo:

—Me encantaria invitaros un fin de semana a Barcelo-
na para que conozcais a mi mujer.

—Me parece una buena idea —dijo Roberto después
de esperar la aprobacién en la mirada de Carmen.

Al salir de la casa, ya en la calle, Javier pregunto:

—¢No me dijiste que querias ver el coche? (Por qué
no se lo has pedido?

—Tienes razén, pero no me ha parecido prudente. De
todos modos lo veremos.

Doblaron la esquina, y en un recodo escondido se sen-
taron en un puesto donde sirven ostras a cualquier hora
del dia; pidieron una docena y una copa de vino blanco
cada uno, y se dispusieron a esperar pacientemente el mo-
mento en que se abriese la puerta del garaje del /ofz.

Ellos veian desde donde se encontraban, pero a ellos
no se les podia ver: eran unos voyeur perfectos.

A los veinte minutos, la puerta automatica se abri6 y el
flamante deportivo aparecio.

—Roberto tenia razén. Quién soy yo para criticar qué
hacer con el dinero una vez conseguido su objetivo —mur-
muré Andréu mientras contemplaba cémo se alejaban Car-
men y Roberto.
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—Te lo dije. No se puede criticar a alguien en base a
suposiciones; hay que ser mds cauto: conocer y después
opinar.

—No lo volveré a hacer jamas.

—Ya somos dos —anadié Javier.

—Gracias, Javier, por darme la oportunidad de ser tu
amigo, darme la oportunidad de venir hasta aqui a esta
fantastica jornada de aprendizaje.

—Ha sido un placer; pero no me vuelvas a llamar tan
temprano si no quieres perder mi amistad —dijo Javier ir6-
nicamente.

—Qué te parece si cenamos en lo «viejo» de San Se-
bastian —propuso Andréu Malfiat.

—DMe parece una idea estupenda.

—Conozco un sitio que ponen unos «pinchos» impre-
sionantes,

—iVenga ya!

—¢No crees que yo te pueda ensefiar algo? —preguntd
Andréu.

—Por supuesto que si. Todos podemos aprender de
todos.

—Vamos alla —dijo Andréu mientras hacia una sefia al
camarero francés para que le trajese la cuenta.

INFORMACION

Espero tus comentarios en <www.muevetudinero.com>
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