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PARTEA ÎNTÂI

Descoperirea

PRIMUL pas î�n crearea planului financiar de o pagină î�n-
seamnă să î�nț�elegi clar unde te afli ș� i unde vrei să ajungi. 
Atunci când parcurg acest proces cu clienț�ii, î�l numesc î�ntâl-
nirea de descoperire: este o discuț�ie care poate fi î�mpărț�ită 
î�n trei părț�i. Uneori, oamenii parcurg procesul de descope-
rire doar î�ntr-o oră. Alteori, durează mai mult.

Vestea bună este că nu necesită prea multă muncă, 
matematică sau pricepere financiară. Este un proces rela-
tiv simplu. Dar simplu nu î�nseamnă neapărat uș�or – discu-
ț�ia aceasta ne pune faț�ă î�n faț�ă cu temerile noastre legate de 
bani ș� i ne arată extrem de clar dacă comportamentul nos-
tru se aliniază sau nu cu obiectivele noastre.

Gândeș�te-te la această secț�iune ca la activitatea de bază 
care te va ajuta să î�ț�i creezi un plan financiar care să se po-
trivească perfect nevoilor tale: ș� i asta î�nseamnă să î�nț�elegi 
î�n detaliu ce aș�tepț�i de la bani ș� i (hopa!) de la viaț�a ta.
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Primul capitol reprezintă răspunsul la o î�ntrebare im-
portantă. Unii oameni au nevoie de numai 15-20 de minute 
pentru a răspunde la ea. Alț�ii descoperă că timpul pe care 
î�l petrec gândindu-se la î�ntrebare î�i conduce către un răs-
puns mai profund.

Î�n capitolul 2 vei face niș�te estimări (da, „estimări” am 
spus) cu privire la obiectivele tale financiare ș� i la felul î�n 
care să le atingi.

Î�n capitolul 3 vei ajunge î�n punctul folosit ca start de 
majoritatea cărț�ilor pe teme financiare: inventarul situaț�iei 
tale financiare actuale. Aici renunț�ă majoritatea oamenilor. 
De ce? Din două motive: nu ș�tiu cum să î�ș� i evalueze situaț�ia 
financiară actuală ș� i de multe ori sunt speriaț�i de ce vor 
descoperi. Te voi î�ndruma î�n procesul de creare a unui 
„bilanț� personal”: o sarcină considerată de obicei drept o 
operaț�iune majoră, î�n mare parte pentru că multe planuri 
financiare tradiț�ionale cer mult mai multe informaț�ii decât 
ai putea furniza sau informaț�ii care nici măcar nu sunt utile. 
Î�n schimb, eu te voi î�nvăț�a să faci un exerciț�iu care va da 
rapid rezultatele scontate, concentrându-se pe date care 
sunt accesibile ș� i relevante. Ș� i, probabil cel mai important, 
î�ț�i voi oferi niș�te metode care să te ajute să faci faț�ă aspec-
telor emoț�ionale, atunci când te vei confrunta direct cu si-
tuaț�ia financiară.



CEA MAI IMPORTANTĂ 
ÎNTREBARE REFERITOARE  
LA BANI



ACUM câț�iva ani, pe vremea când lucram la o mare firmă 
de brokeraj, m-am apucat să î�i ajut pe prietena mea, Sara, 
ș� i pe soț�ul ei, Mark, cu planul lor financiar.

La fel ca foarte mulț�i dintre clienț�ii mei, Sara ș� i Mark 
sunt niș�te oameni inteligenț�i, plini de succes ș�i hotărâț�i. Sara 
face parte din conducerea unităț�ii de primiri urgenț�e – dacă 
ș�tii câte ceva despre medicina de urgenț�ă, atunci ș�tii că tre-
buie să fii printre cei mai buni doar ca să ajungi rezident 
acolo. O celebritate î�n domeniul ei de activitate ș� i „o perso-
nalitate alfa” î�n cel mai adevărat sens al cuvântului, pe Sara 
nu părea să o deranjeze că lucrează foarte mult, lucru ne-
cesar pentru a avansa î�n carieră. Prin urmare, era firesc ca, 
atunci când a venit vorba despre strategia ei financiară, să 
nu vrea să se mulț�umească cu puț�in.

Î�ntâlnirea a î�nceput aș�a cum î�ncep î�n general î�ntâlniri-
le. Sara ș� i Mark sperau că le voi da un sfat sau le voi spune 
un secret nemaipomenit. Aveau o problemă serioasă – habar 
nu aveau cum să investească banii pentru care munciseră 
atât de mult – ș� i doreau o soluț�ie. Dar nu doreau orice solu-
ț�ie: o doreau pe cea mai potrivită.

Î�n loc să sporovăim despre realizările mele, despre 
strategia mea de investiț�ii sau despre ceea ce gândeam î�n 
legătură cu peisajul economic din prezent, am î�nceput aș�a 
cum î�ncep fiecare î�ntâlnire.

Le-am pus o singură î�ntrebare: de ce sunt banii impor-
tanț�i pentru voi?

Este o î�ntrebare destul de simplă, dar, după cum au des-
coperit î�n scurt timp Sara ș� i Mark, nu este î�ntotdeauna 
foarte uș�or să răspunzi la î�ntrebările simple.
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Puterea lui „de ce?”

După ce am pus î�ntrebarea, Sara a î�nceput să se foiască pe 
scaun. Avea aceeaș�i privire pe care o au aproape toț�i atunci 
când li se pune această î�ntrebare, adică una care spune ceva 
de genul: „Ș� i de ce anume trebuie să răspundem la asta? 
N-ar trebui să ne spui tu nouă ce să facem?”

De ce este această î�ntrebare atât de neaș�teptată? Pen-
tru că nu suntem obiș�nuiț�i să î�ncepem discuț�iile despre fi-
nanț�e cu o î�ntrebare care ar părea mai potrivită pentru o 
ș�edinț�ă de terapie. Nu mergem la consiliere financiară ca 
să purtăm discuț�ii pline de sensibilitate despre semnifica-
ț�ia vieț�ii; vrem să ni se spună unde să ne investim banii – ș� i 
vrem să ni se spună repede, astfel î�ncât să ne putem ocupa 
de ceea ce este important.

Cum au trecut câteva clipe, iar Sara ș�i Mark ș�i-au dat sea-
ma că nu vom trece mai departe î�nainte să î�mi răspundă, 
Sara mi-a dat răspunsul pe care î�l dau majoritatea oamenilor 
atunci când vor să scape din această situaț�ie: unul simplu.
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— Libertate, a spus ea.
Răspunsul rapid al Sarei nu a fost o surpriză. Este un 

răspuns obiș�nuit (cine nu vrea mai multă libertate?) ș� i un 
punct de pornire destul de decent. Dar ș�tiam că trebuie să 
sap mai adânc. I-am notat răspunsul pe o foaie de hârtie, 
dar am insistat: 

— Ce î�nseamnă libertatea pentru tine?
Î�n momentul acela mi-am dat seama că se gândeș�te un 

pic mai serios. Î�n cele din urmă, a răspuns:
— Flexibilitate!
Nici acum nu am simț�it că am ajuns unde trebuia, aș�a 

că i-am cerut să explice. 
— Bun, de ce este flexibilitatea importantă? am î�ntre-

bat. Detaliază.
A făcut o pauză lungă ș� i î�n cele din urmă a răspuns.
— Nu vreau decât niș�te timp liber.
Î�mi amintesc clar acest moment. Răspunsul Sarei mi s-a 

părut surprinzător pentru că ea părea să se simtă î�mplinită 
î�n mediul competitiv î�n care lucra ș� i nimic din ce spusese 
nu mi-a dat impresia că ar avea nevoie sau că ar dori o pa-
uză de la acel stil de viaț�ă.

Am notat „nu vreau decât niș�te timp liber” pe o foaie de 
hârtie, dar tot nu mi se părea că am î�nț�eles de ce era timpul 
liber atât de important pentru Sara. Aș�a că i-am pus o ulti-
mă î�ntrebare.

— Bun, hai să zicem că î�l obț�ii, am spus. Hai să zicem că 
ai ajuns î�n punctul î�n care ai mai mult timp liber. De ce este 
important să te afli î�n acel punct?
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După câteva minute de tăcere, Sara s-a uitat la Mark ș� i 
apoi a răspuns emoț�ionată. 

— Î�mi doresc foarte mult să am o familie, a spus ea, ș� i 
nici măcar nu am avut timp să mă gândesc la asta.

Răspunsul l-a surprins pe Mark. Discutaseră despre î�n-
temeierea unei familii, dar el nu realizase niciodată cât de 
important era pentru Sara. Poate că, î�n fond, nu era chiar 
ș�ocant: câț�i dintre noi nu află lucruri surprinzătoare despre 
partener după mai mulț�i ani de relaț�ie? Aflăm mereu lu-
cruri noi despre oamenii pe care î�i iubim ș� i cu care petre-
cem mult timp.

Dar ceea ce este foarte interesant î�n parcurgerea aces-
tui proces este că aflăm lucruri noi despre noi î�nș� ine. De 
fapt, asta s-a î�ntâmplat cu Sara – chiar ș� i ea a părut surprin-
să de răspunsul ei. Până când nu ne-am făcut timp să pur-
tăm această discuț�ie, nu a făcut cu adevărat legătura î�ntre 
cât de mult muncea ca să câș�tige bani ș� i ceea ce spera să î�i 
aducă venitul ei: o siguranț�ă financiară care să î�i permită 
ca, o vreme, să lase deoparte ascensiunea î�ntr-o carieră aș�a 
de solicitantă ș� i să-ș� i î�ntemeieze o familie.

— Î�nainte să trecem mai departe, am spus eu, există 
ceva mai important decât să ai libertatea ș� i timpul necesare 
pentru a î�ntemeia o familie?

— Nu, a spus ea. Nimic nu e mai important.
Motivul pentru care le pun clienț�ilor mei această î�ntre-

bare este acela că ne ajută să le î�nț�elegem valorile. Adesea, 
lista î�ntrebărilor care î�ncep cu „de ce?” – „De ce sunt banii 
importanț�i pentru mine?” sau „De ce am fost atât de neliniș�-
tit î�n privinț�a banilor î�n ultima vreme?” sau „ Până la urmă 
de ce muncesc atât de mult?” – dezgroapă dorinț�e ș� i temeri 
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adânci, la care nu ne gândim pentru că suntem prea ocupaț�i 
sau prea speriaț�i. Deș� i acest proces te poate face să te simț�i 
incomod, primul pas î�n luarea unor decizii financiare î�n 
concordanț�ă cu valorile tale este să recunoș�ti ce contează 
cel mai mult pentru tine.

— Minunat, am spus. Dacă nimic nu este mai important, 
e î�n regulă să privim toate deciziile voastre financiare din 
această perspectivă?

Sara a î�ncuviinț�at din cap.
Acum eram gata să î�ncepem să ne gândim la un plan.

________________

Î�nainte să poț�i î�ncepe să faci planuri, trebuie să ș�tii de 
ce le faci.

Sara ș� i Mark nu ș� i-au dat seama că, î�nainte să le pot da 
vreun sfat despre un plan pentru viitor, trebuia să stabilim 
ș� i să evaluăm motivul pentru care făceam planuri. La urma 
urmei, gândeș�te-te numai cât de diferită ar fi trebuit să fie 
strategia noastră dacă lucrul cel mai important pentru Sara 
ar fi fost să î�ș� i extindă cabinetul sau să se pensioneze de-
vreme, ca să poată scrie romane poliț�iste a căror acț�iune 
are loc la urgenț�e.

Fiindcă am făcut asta cu sute de clienț�i, am descoperit 
că nu există strategie mai eficientă de rezolvare a proble-
mei gestionării finanț�elor personale decât să pun următoa-
rea î�ntrebare: „De ce sunt banii importanț�i pentru tine?”.

Am aflat o variantă a acestei î�ntrebări cu mai bine de un 
deceniu î�n urmă de la scriitorul ș� i speakerul Bill Bachrach 
ș� i mai târziu am cizelat-o cu ajutorul mentorului meu, John 
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Bowen. A devenit repede î�ntrebarea mea preferată de î�nce-
pere a procesului de planificare financiară pentru că, î�n pri-
mul rând, a ajutat la descoperirea motivelor pentru care 
trebuie să facem o planificare financiară.

Evident că răspunsul fiecăruia va fi diferit, dar, după 
cum am văzut din proprie experienț�ă, odată ce descoperi 
răspunsul, parcă apeș�i un buton ascuns. Î�n loc să te simț�i 
copleș� it de presupusa complexitate a deciziilor financiare, 
vei î�nț�elege limpede ce strategii vor funcț�iona cel mai bine 
î�n situaț�ia ta particulară.

Acestea fiind spuse, chiar dacă acest procedeu poate să 
aibă rezultate incredibile, nu este î�ntotdeauna uș�or. Î�n pri-
mul rând, este incomod. Nu ne place să ne î�ntrebăm de ce 
sunt banii importanț�i, fiindcă acest lucru reflectă mai mult 
ce simțim despre bani, decât ce ș� tim. Este mult mai uș�or 
(credem noi) să vorbim despre cifre ș� i bani decât despre 
emoț�iile ș� i dorinț�ele noastre profunde.
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Ș� i este î�nfricoș�ător să faci acest salt î�n necunoscut. 
Dacă răspunsul schimbă tot ceea ce credeam că ș�tim despre 
bani ș�i, poate, chiar tot ce credeam că ne dorim de la viaț�ă?

Pentru a î�nț�elege de ce este esenț�ial acest proces al des-
coperirii, hai să trecem pentru o clipă la un alt aspect al 
vieț�ii tale. Hai să zicem că nu te simț�i bine, dar nu ș�tii de ce. 
Ț� i-ai face o programare la medic ș� i i-ai explica ce simptome 
ai. Cum te-ai simț�i dacă, la 27 de secunde după ce i-ai enu-
merat toate simptomele, medicul s-ar apuca să î�ț�i scrie o 
reț�etă? Sau, ș� i mai rău, î�nainte să termini de vorbit, ar 
ajunge la concluzia că ai probabil o gripă banală?

Compară această situaț�ie cu vizita la un medic care te 
consultă cu atenț�ie ș� i abia apoi î�ț�i pune diagnosticul. Acest 
medic te examinează ș� i î�ț�i face analize î�nainte să emită o 
concluzie sau să î�ț�i scrie o reț�etă.

Pe care l-ai prefera? Evident că pe cel care a parcurs tot 
procesul punerii unui diagnostic. Astfel de aș�teptări ar tre-
bui să ai ș� i de la viaț�a financiară.

Atunci când te î�ntrebi de ce sunt banii importanț�i pen-
tru tine este ca ș� i cum ai aplica rigurozitatea unui consult 
medical asupra sănătăț�ii tale financiare. Situaț�ia e compa-
rabilă cu o vizită la cabinetul medical pentru un consult se-
rios î�nainte să ț�i se prescrie o reț�etă.

Procesul arată cam aș�a:

A. 	 Observi ce simptome ai (ț�i se pare că viaț�a ta fi-
nanciară este dezechilibrată sau are nevoie de un 
consult).

B. 	 Stabileș�ti clar ce ar î�nsemna sănătatea financiară 
pentru tine (te î�ntrebi de ce sunt importanț�i banii).


