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„Geniu este omul care poate face lucruri obișnuite  
atunci când toți din jurul lui o iau razna.”

‒ Napoleon

„Lumea este plină de lucruri evidente pe care nimeni,  
nicicum nu le observă.”

‒ Sherlock Holmes



INTRODUCERE:

Cel mai mare  
spectacol de pe Pământ

Mi-am petrecut anii student� iei lucrând ca valet la un 
hotel de lux din Los Angeles. 

Printre obis�nuit�ii hotelului, se număra s�i un director din 
domeniul tehnologiei. Era un geniu care proiectase s� i 
brevetase o componentă-cheie a routerelor wireless pe 
vremea când avea doar 20 de ani. Î�nfiint�ase s� i vânduse mai 
multe companii. Se bucura de un succes răsunător. 

Î�nsă, as�  descrie relat�ia sa cu banii ca un amestec de ne-
sigurant�ă s� i prostie infantilă. 

Purta la el un teanc de bancnote de 100 de dolari, gros 
de cât�iva centimetri. Î�l arăta oricui dorea să î�l vadă s� i 
multora dintre cei care nu doreau. Se lăuda î�n gura mare 
cu averea lui, de cele mai multe ori la bet�ie s� i î�ntotdeauna 
fără motiv.

Î�ntr-o zi, i-a dat unuia dintre colegii mei câteva mii de 
dolari s� i i-a spus: „Du-te la magazinul de bijuterii de peste 
drum s� i ia-mi câteva monede de aur”.
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La o oră distant�ă, cu monedele î�n mână, directorul s-a 
î�ntâlnit cu amicii lui pe un ponton la malul Oceanului Pa-
cific, de unde s-au apucat să arunce monedele î�n apă ca 
pe nis� te pietricele, râzând î�n hohote î�n timp ce se con-
traziceau î�n privint�a celui care a aruncat moneda cel mai 
departe. Doar de dragul distract�iei.

După câteva zile, a spart o lampă î�n restaurantul hote-
lului. Managerul i-a spus că era o lampă î�n valoare de 500 
de dolari s� i că va trebui să o î�nlocuiască.

― Vrei 500 de dolari? l-a î�ntrebat directorul nevenindu-i 
să creadă, apoi a scos un teanc de bani din buzunar s� i i l-a 
dat managerului. Îa de aici 5.000 de dolari. Acum dispari 
din fat�a mea. S� i să nu cumva să mă mai insult�i vreodată î�n 
felul ăsta.

Poate te î�ntrebi cât poate dura un astfel de comporta-
ment, iar răspunsul este „nu mult”. După cât�iva ani, am aflat 
că rămăsese falit.

Premisa acestei cărt�i este aceea că succesul bănesc nu 
prea t�ine de cât es�ti de des�tept, ci de cum te comport�i. S� i 
este greu să î�nvet�i oamenii să se comporte, chiar s� i pe cei 
foarte des�tept�i. 

Un geniu care nu are control asupra emot�iilor sale poa-
te fi un dezastru financiar. Opusul este s� i el valabil. Oame-
nii de rând care nu au niciun fel de educat�ie financiară pot 
fi bogat�i dacă deprind câteva aptitudini comportamentale 
care nu au nicio legătură cu tehnicile formale de măsurare 
a nivelului de inteligent�ă.

__________________
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Articolul meu preferat de pe Wikipedia î�ncepe as�a: „Ronald 
James Read a fost un filantrop american, investitor, om de 
serviciu s� i angajat la o benzinărie.”

Ronald Read s-a născut î�ntr-o zonă rurală din Vermont. 
A fost primul din familia lui care a terminat liceul, lucru cu 
atât mai impresionant cu cât făcea autostopul î�n fiecare zi 
pentru a ajunge î�n campus. 

Pentru oamenii care l-au cunoscut, nu ar mai fi nimic 
demn de ment�ionat. Viat�a lui a fost cât se poate de discretă.

Read a reparat mas�ini la o benzinărie timp de 25 de ani 
s� i a măturat podelele la JCPenney vreme de 17 ani. La vâr-
sta de 38 de ani, s� i-a cumpărat o casă cu două dormitoare 
cu 12.000 de dolari, unde a locuit până la sfârs� itul viet�ii. 
A rămas văduv la 50 de ani s� i nu s-a mai recăsătorit. Un 
prieten s� i-a amintit că principalul lui hobby era să taie 
lemne pentru foc.

Read a murit î�n 2014, la vârsta de 92 de ani. Acesta a 
fost s� i momentul î�n care modestul om de serviciu de la t�ară 
a ajuns pe prima pagină î�n presa internat�ională. 

Î�n 2014, au decedat 2.813.503 americani. Mai put�in de 
4.000 dintre ei aveau, î�n momentul mort�ii, o avere estimată 
la peste 8 milioane de dolari. Ronald Read era unul dintre ei.

Omul de serviciu le-a lăsat prin testament 2 milioane 
de dolari copiilor săi vitregi s� i mai bine de 6 milioane de 
dolari spitalului s� i bibliotecii locale. 

Cunoscut�ii lui Read au rămas cu gura căscată. De unde 
avea el tot�i banii aceia?

Până la urmă, s-a dovedit că nu era niciun secret la mijloc. 
Nu a fost vorba despre niciun câs�tig la loto s� i nici despre 
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vreo mos� tenire. Read economisise cât putuse de mult 
din put�inul câs�tigat s� i investise banii î�n act�iuni blue-chip*. 
După care, a as� teptat decenii la rând, până când micile 
economii s-au acumulat, ajungând la o sumă de peste 8 mi-
lioane de dolari.

Simplu ca bună ziua. De la om de serviciu la filantrop.
Cu câteva luni î�nainte de moartea lui Ronald Read, un 

alt bărbat pe nume Richard ajunsese la s�tiri.
Richard Fuscone era opusul lui Ronald Read. Absolvent 

de Harvard, director la Merrill Lynch s� i det�inător al unei 
diplome de masterat î�n administrarea afacerilor, Fuscone 
s-a bucurat de un succes atât de mare î�n cariera lui î�n fi-
nant�e, î�ncât s-a retras din activitate la 40 de ani s� i a devenit 
filantrop. David Komansky, fostul CEO al companiei Merrill, 
î�l aprecia pe Fuscone pentru „istet�imea î�n afaceri, aptitudi-
nile de lider, bunul discernământ s�i integritatea personală”1. 
Revista de afaceri Crain’s l-a inclus, la un moment dat, î�ntr-un 
top „40 sub 40 de ani” al celor mai de succes afaceris�ti2.

Dar apoi – la fel ca î�n cazul directorului din domeniul 
tehnologiei care arunca monede de aur î�n apă –, totul s-a 
năruit.

La mijlocul primei decade a anilor 2000, Fuscone s-a 
î�mprumutat cu sume enorme pentru a-s� i mări casa de 
1.600 m2 din Greenwich, Connecticut, dotată cu 11 băi, 

* Acțiuni comune ale unor companii mari, bine-cunoscute pentru creș-
terea profitului și plata dividendelor, precum și pentru calitatea mana-
gementului, a produselor și serviciilor. De regulă, acțiunile blue-chip 
au prețuri relativ mari și randamente moderate. Termenul „blue-chip” 
provine din jocul de poker, unde jetoanele albastre au cea mai mare 
valoare. (n. red.)
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2 lifturi, 2 piscine s� i 7 garaje s� i a cărei î�ntret�inere costa 
peste 90.000 de dolari pe lună.

Apoi, a lovit criza financiară din 2008.
Practic, criza a afectat finant�ele tuturor. Pe ale lui Fus-

cone se pare că le-a făcut praf s� i pulbere. Datoriile urias�e s� i 
activele nelichide l-au băgat î�n faliment. „Î�n momentul de 
fat�ă, nu am niciun venit”, as�a se pare că i-a spus Fuscone 
unui judecător sindic î�n 2008.

Mai î�ntâi, a fost dispusă executarea silită a casei lui din 
Palm Beach.

Î�n 2014, a venit s� i rândul conacului din Greenwich.
Cu cinci luni î�nainte ca Ronald Read să î�s� i doneze averea 

î�n scopuri caritabile, res�edint�a lui Fuscone – î�n care oaspet�ii 
î�s� i amintesc că trăiau „exaltarea de a lua masa s� i de a dansa 
pe podeaua de sticlă, având piscina interioară a casei sub 
picioare” – a fost vândută î�n cadrul unei licitat�ii publice la 
un pret� cu 75% mai mic decât valoarea estimată de o com-
panie de asigurări3.

Ronald Read a fost răbdător; Richard Fuscone a fost 
lacom. De atât a fost nevoie pentru a eclipsa diferent�a enor-
mă de educat�ie s� i de experient�ă dintre cei doi.

Î�n cazul de fat�ă, lect�ia nu este să semeni mai mult cu 
Ronald s� i mai put�in cu Richard – cu toate că s� i acesta ar fi 
un sfat bun.

Fascinant la aceste poves�ti este că sunt tipice doar sec-
torului financiar.

Î�n ce alt domeniu de activitate se poate î�ntâmpla ca un 
om fără studii superioare, fără pregătire, fără experient�ă 
formală s� i fără relat�ii să poată surclasa detas�at un om cu 
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cea mai bună educat�ie, cea mai bună pregătire s� i cele mai 
bune relat�ii?

Oricât m-as�  strădui, nu găsesc niciunul. 
Î�mi este imposibil să î�mi imaginez un scenariu î�n care 

Ronald Read ar putea face un transplant de inimă mai bine 
decât un chirurg care a studiat la Harvard. Sau î�n care ar 
proiecta un zgârie-nori mai bine decât arhitect�ii care au 
atins nivelul maxim de pregătire. Nu vom auzi niciodată 
de niciun om de serviciu care să-i î�ntreacă pe cei mai buni 
ingineri nucleari din lume.

Dar putem găsi astfel de poves� ti î�n domeniul 
investit�iilor.

Faptul că Ronald Read s� i Richard Fuscone pot coexista 
are două explicat�ii. Unu, rezultatele financiare se bazează 
pe noroc s� i nu t�in cont de inteligent�ă sau de eforturile 
depuse. Această explicat�ie este valabilă doar până î�ntr-un 
punct, lucru despre care vom discuta mai î�n detaliu pe par-
cursul acestei cărt�i. Sau doi (s�i, cred eu, motivul mai des î�n-
tâlnit), succesul financiar nu este vreo s�tiint�ă complicată. 
Este o aptitudine personală, unde felul î�n care te comport�i 
este mai important decât ceea ce s�tii.

Eu numesc această aptitudine personală „psihologia 
banilor”. Scopul cărt�ii de fat�ă este de a te convinge, cu aju-
torul câtorva istorioare, că aptitudinile personale sunt mai 
importante decât latura tehnică a banilor. Voi proceda î�n 
as�a fel î�ncât să ajut pe toată lumea – de la Read la Fuscone 
s� i la oricine altcineva – să ia decizii financiare mai bune.

Am ajuns să î�mi dau seama că aceste aptitudini perso-
nale sunt foarte subestimate. 



INTRODUCERE 17

Finant�ele sunt predate î�n proport�ie covârs�itoare ca do-
meniu al matematicii, unde introduci datele î�ntr-o formulă, 
formula î�t�i spune ce să faci s� i, apoi, se presupune că tu vei 
face. 

Este valabil când vorbim despre finant�ele personale, 
când t�i se spune să-t�i faci un fond de urgent�ă pe s�ase luni s� i 
să economises�ti 10% din salariu.

Este valabil s� i când vine vorba de investit�ii, deoarece 
cunoas�tem cu exactitate corelat�iile istorice î�ntre ratele do-
bânzilor s� i valorile estimate. 

S� i este valabil s� i î�n finant�ele corporative, unde un CFO 
poate măsura costul exact al capitalului.

Niciunul dintre aceste lucruri nu este rău sau gres� it. 
Î�nsă faptul că s�tii ce ai de făcut nu-t�i spune nimic despre ce 
se va petrece î�n mintea ta atunci când chiar vei î�ncerca să 
o faci.

__________________

Există două subiecte care ne afectează pe tot�i, indiferent 
dacă es�ti interesat de ele sau nu: sănătatea s� i banii.

Sistemul sanitar este un triumf al s� tiint�ei moderne, 
sperant�a de viat�ă crescând î�n toată lumea. Descoperirile 
s�tiint�ifice au î�nlocuit vechile idei ale medicilor cu privire la 
felul î�n care funct�ionează organismul uman, drept pentru 
care tot�i oamenii sunt mai sănătos� i.

În cazul industriei banilor – investiții, finanțe persona-
le, planuri de afaceri –, situația stă cu totul altfel.
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Î�n ultimele două decenii, sectorul financiar a adunat 
cele mai sclipitoare mint�i de la universităt�ile de top. Cu 
zece ani î�n urmă, ingineria financiară era cel mai popular 
curs î�n cadrul S� colii de Înginerie a Universităt�ii Princeton. 
Există vreun indiciu că asta ne-a făcut să fim investitori 
mai buni?

Eu n-am văzut niciunul.
Cu trecerea anilor, ne-am dat seama printr-un proces 

colectiv de î�nvăt�are din gres�eli cum să fim fermieri mai buni, 
instalatori priceput�i s� i chimis� ti de primă mână. Dar am 
î�nvăt�at, oare, din gres�eli s�i cum să ne administrăm mai bine 
finant�ele personale? Sunt s�anse mai mici să ne î�ngropăm î�n 
datorii? Sau sunt s�anse mai mari să strângem bani pentru 
zile negre? Să ne pregătim pentru pensionare? Să avem o 
viziune realistă asupra felului î�n care banii ne influent�ează, 
sau nu, fericirea?

Eu nu am văzut niciun indiciu concludent.
Î�n mare parte, cred eu, motivul este că ne gândim s� i 

suntem î�nvăt�at�i să ne raportăm la bani ca la ceva din do-
meniul fizicii (cu reguli s� i legi), s� i nu din cel al psihologiei 
(cu emot�ii s� i nuant�e).

Îar pentru mine, acest lucru este fascinant s�i important 
deopotrivă.

Banii sunt peste tot, ne afectează pe tot�i s� i, pe cei mai 
mult�i dintre noi, ne derutează. Fiecare om î�i percepe oare-
cum diferit. Banii ne dau lect�ii care se aplică î�n multe sfere 
ale viet�ii, cum ar fi riscul, î�ncrederea s� i fericirea. Put�ine 
subiecte ne oferă o lupă mai puternică pentru examinarea 
modelelor comportamentale umane decât banii. Este unul 
dintre cele mai mari spectacole de pe Pământ.
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Î�n ceea ce mă prives�te, î�nt�elegerea asupra psihologiei 
banilor mi-a fost modelată de-a lungul a mai mult de zece 
ani î�n care am scris pe această temă. Am î�nceput să scriu 
despre finant�e la î�nceputul lui 2008. Eram î�n zorii unei cri-
ze financiare s� i a celei mai grave recesiuni pe care o văzuse 
lumea î�n ultimii 80 de ani.

Pentru a scrie despre ce se î�ntâmpla, voiam să î�mi dau 
seama ce se î�ntâmpla. Dar primul lucru pe care l-am desco-
perit după criza financiară a fost că nimeni nu putea expli-
ca exact ce se î�ntâmplase sau de ce, darămite să ofere vreo 
solut�ie. Pentru fiecare explicat�ie bună exista un contraar-
gument la fel de convingător. 

Înginerii pot constata cauza prăbus�irii unui pod pentru 
că există un consens conform căruia, dacă se aplică o anu-
mită fort�ă pe o anumită zonă, zona respectivă se va prăbus�i. 
Fizica nu este ceva discutabil. Ea se ghidează după legi. 
Finant�ele sunt diferite. Ele se ghidează după comporta-
mentul oamenilor. S� i, î�n timp ce felul î�n care mă comport 
eu este firesc pentru mine, t�ie t�i se poate părea ies� it din 
comun.

Cu cât am studiat s� i am scris mai mult pe tema crizei 
financiare, cu atât mi-am dat seama că aceasta poate fi î�n-
t�eleasă mai bine prin prisma psihologiei s� i a istoriei, nu a 
finant�elor.

Pentru a î�nt�elege de ce se î�nglodează oamenii î�n datorii, 
nu trebuie să analizezi ratele dobânzilor; trebuie să studiezi 
istoria lăcomiei, a nesigurant�ei s� i a optimismului. Pentru 
a pricepe de ce investitorii î�s� i vând toate act�iunile când o 
piat�ă î�n scădere a atins punctul cel mai de jos, nu trebuie să 
studiezi matematica profiturilor viitoare estimate; trebuie 
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să te gândes�ti la chinul de a-t�i privi familia î�ntrebându-te 
dacă nu cumva investit�iile tale le periclitează viitorul.

Î�mi place observat�ia lui Voltaire: „Îstoria nu se repetă 
niciodată; omul se repetă î�ntotdeauna.” Se aplică foarte bine 
felului î�n care ne comportăm cu banii.

Î�n 2018, am scris o lucrare î�n care am subliniat 20 din-
tre cele mai importante neajunsuri, prejudecăt�i s� i cauze 
ale comportamentului negativ care î�i afectează pe oameni 
când vine vorba de gestionarea banilor. Era intitulată 
„Psihologia banilor” s� i a fost citită de peste un milion de 
oameni. Cartea de fat�ă reprezintă o aprofundare a subiec-
tului. Anumite pasaje scurte din acea lucrare apar neschim-
bate aici.

T� ii î�n mână 20 de capitole, fiecare dintre ele descriind 
ceea ce consider eu a fi cele mai importante, s� i adesea cele 
mai paradoxale, caracteristici ale psihologiei banilor. Ca-
pitolele gravitează î�n jurul unei teme comune, dar sunt de 
sine stătătoare s� i pot fi citite separat. 

Nu este o carte lungă. Cu plăcere! Cei mai mult�i oameni 
nu termină niciodată cărt�ile î�ncepute, pentru că majorita-
tea subiectelor individuale nu au nevoie de 300 de pagini 
de explicat�ii. Eu prefer să prezint 20 de idei pe care să le 
parcurgi până la capăt, decât una singură de care să te las� i 
păgubas� .

Să pornim la drum.



1.
Nimeni  

nu este nebun
Experiențele tale personale cu banii  

constituie cam 0,00000001% din tot ce  
s-a întâmplat în lume, dar cam 80% din  

felul în care crezi tu că funcționează lumea.





Dă-mi voie să i�t� i prezint o problemă. S-ar putea să te 
facă să te simt�i mai bine fat�ă de felul î�n care î�t�i gestio-

nezi tu banii s� i mai put�in critic fat�ă de cum s� i-i gestionează 
ceilalt�i. 

Oamenii fac lucruri nebunes�ti cu banii. Dar nimeni nu 
este nebun.

Îată cum stă treaba: oameni din generat�ii diferite, cres-
cut�i de părint�i diferit�i care câs�tigau venituri diferite s� i se 
ghidau după valori diferite, î�n părt�i diferite ale lumii, năs-
cut�i î�n economii diferite, având de-a face cu piet�e diferite 
ale muncii, motivat�ii diferite s� i niveluri diferite de noroc 
î�nvat�ă lect�ii foarte diferite.

Experient�a fiecăruia cu privire la felul î�n care funct�io-
nează lumea este unică. Îar ceea ce trăies�ti pe propria piele 
este mai convingător decât ceea ce î�nvet�i din păt�aniile al-
tora. As�a că, noi tot�i – tu, eu, toată lumea – trecem prin viat�ă 
ancorat�i î�ntr-o serie de opinii despre modul î�n care funct�io-
nează banii, care variază considerabil de la om la om. Ceea 
ce t�ie î�t�i pare nebunesc, mie mi se poate părea logic.

Un om crescut î�n sărăcie se gândes�te la risc s� i răsplată 
î�ntr-un mod absolut de neî�nchipuit pentru copilul unui 
bancher î�nstărit.

Un om crescut î�ntr-o perioadă î�n care inflat�ia era mare 
a trecut prin situat�ii pe care o persoană care a crescut cu 
pret�uri fixe nu le-a trăit.
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Un agent de bursă care a pierdut totul î�n timpul Marii 
Crize Economice a trecut printr-o experient�ă pe care un 
angajat din domeniul tehnologiei, care s-a bucurat de glo-
ria de la sfârs� itul anilor ’90, nici nu s� i-o poate î�nchipui.

Un australian care nu a mai văzut o recesiune de 30 de 
ani a trăit un lucru de care niciun american nu a avut parte 
vreodată.

S� i as� a mai departe. Lista experient�elor este 
interminabilă.

Tu s�tii anumite lucruri despre bani pe care eu nu le 
cunosc s�i viceversa. Tu treci prin viat�ă cu convingeri, obiec-
tive s� i previziuni diferite de ale mele. Asta nu î�nseamnă 
că unul dintre noi ar fi mai des�tept decât celălalt sau că ar 
det�ine informat�ii mai bune. Pur s� i simplu ne-am trăit via-
t�a diferit, influent�at�i de experient�e diferite, dar la fel de 
convingătoare.

Experient�ele tale personale cu banii constituie cam 
0,00000001% din tot ce s-a î�ntâmplat î�n lume, dar cam 80% 
din cum crezi tu că funct�ionează lumea. As�adar, oameni la 
fel de des�tept�i pot avea opinii contradictorii cu privire la 
cum s� i de ce au loc recesiunile, felul î�n care trebuie să î�t�i 
investes�ti banii, ce ar trebui să consideri prioritar, cât de mult 
ar trebui să ris�ti s� i tot as�a.

Î�n cartea lui despre America anilor ’30, Frederick Lewis 
Allen scria că Marea Criză Economică „a marcat – sufletes�-
te – milioane de americani pentru tot restul viet�ii lor”. Î�nsă 
experient�ele au variat. Douăzeci s� i cinci de ani mai târziu, 
când candida la pres�edint�ie, John F. Kennedy a fost î�ntrebat 
de un reporter ce î�s�i amintea despre Criză. Îată răspunsul lui:
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Nu am cunos�tint�e despre Criză dobândite î�n mod di-
rect. Familia mea era î�n posesia uneia dintre cele mai 
mari averi din lume care, la vremea respectivă, a avut 
o valoare mai mare decât oricând. Aveam case mai 
mari, mai mult�i servitori, călătoream mai mult. Sin-
gurul lucru pe care l-am observat î�n mod direct a fost 
atunci când tatăl meu a angajat nis�te grădinari î�n plus 
doar ca să le dea ceva de lucru, să aibă ce să pună pe 
masă. Chiar nu s�tiam nimic despre Criză până nu am 
citit despre ea ca student la Harvard.

Această declarat�ie a avut o important�ă majoră pentru 
alegerile din 1960. Cum, se î�ntreba lumea, să fie pus î�n frun-
tea economiei un om care nu avea habar despre cel mai 
important eveniment economic al ultimei generat�ii? Î�n multe 
feluri, acest neajuns a fost eclipsat doar de experient�a lui 
JFK din al Doilea Război Mondial. Reprezenta cealaltă mare 
experient�ă emot�ională a generat�iei anterioare pe care con-
tracandidatul său, Hubert Humphrey, nu o trăise.

Problema noastră este că, oricât am studia sau oricât 
de deschis� i am fi la minte, nu putem recrea cu adevărat pu-
terea fricii s� i a nesigurant�ei.

Pot citi despre ce a î�nsemnat să pierzi tot ce aveai î�n 
timpul Marii Crize Economice. Î�nsă nu am cicatricile emo-
t�ionale ale celor care chiar au trecut prin asta. Îar cei care 
au trecut prin as�a ceva, nu pot î�nt�elege cum cineva ca mine 
poate lăsa impresia că e atât de mult�umit de lucruri pre-
cum det�inerea unor act�iuni. Vedem lumea din perspective 
diferite.
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Tabelele pot ilustra frecvent�a istorică a marilor prăbu-
s� iri ale piet�ei bursiere. Dar nu pot ilustra sentimentul pe 
care î�l ai când vii acasă, te uit�i î�n ochii copiilor tăi s� i te 
î�ntrebi dacă nu cumva ai făcut o gres�eală care le va afecta 
viat�a. Când studiezi istoria, simt�i că î�nt�elegi ceva. Dar până 
nu trăies�ti tu lucrurile despre care ai citit, s� i nu simt�i con-
secint�ele, nu le pot�i î�nt�elege suficient î�ncât să î�t�i schimbi 
comportamentul.

Cu tot�ii credem că s�tim cum funct�ionează lumea. Dar 
fiecare dintre noi a experimentat doar o mică parte din ea.

După cum spunea s�i investitorul Michael Batnick, „une-
le lect�ii trebuie trăite pe propria piele pentru a putea fi 
î�nt�elese”. Cu tot�ii suntem, î�n feluri diferite, victimele aces-
tui adevăr.

__________________

Î�n 2006, economis� tii Ulrike Malmendier s� i Stefan Nagel 
din cadrul Biroului Nat�ional de Cercetare Economică au 
examinat datele pe o perioadă de 50 de ani din Sondajul 
privind Finant�ele Consumatorilor – un studiu detaliat al 
felului î�n care americanii î�s� i folosesc banii4. 

Teoretic, oamenii ar trebui să ia decizii legate de in-
vestit�ii î�n funct�ie de obiectivele lor s� i de caracteristicile 
opt�iunilor de investit�ii disponibile î�n momentul respectiv.

Dar nu se î�ntâmplă as�a.
Economis�tii au descoperit că deciziile privind investit�iile 

luate de oameni pe parcursul viet�ii se află î�n strânsă legă-
tură cu experient�ele trăite de aces�ti investitori î�n generat�ia 
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lor – î�n special experient�ele de la î�nceputul perioadei de 
maturitate.

Dacă ai crescut î�n vremuri î�n care nivelul inflat�iei era 
ridicat, atunci ai investi mai put�ini bani î�n obligat�iuni mai 
târziu, comparativ cu cei care au crescut î�n vremuri î�n care 
nivelul inflat�iei era scăzut. Dacă ai crescut î�ntr-o perioadă 
î�n care bursa de valori era puternică, atunci ai investi mai 
mult�i bani î�n act�iuni mai târziu, comparativ cu cei care au 
crescut î�ntr-o perioadă slabă pentru bursă.

Economis�tii au scris: „Descoperirile noastre sugerează 
că î�nclinat�ia investitorilor de a-s� i asuma riscuri depinde de 
trecutul fiecăruia”.

Nu de inteligent�ă, nu de educat�ie, nu de sofisticare. Doar 
de norocul chior de a te nas� te î�ntr-un anumit loc, î�ntr-un 
anumit timp.

Î�n 2019, revista Financial Times a publicat un interviu 
cu Bill Gross, vestitul manager de obligat�iuni. „Gross recu-
noas�te că, probabil, nu ar fi ajuns unde este acum dacă s-ar 
fi născut cu un deceniu mai devreme sau mai târziu”, se 
preciza î�n articol. Cariera lui Gross a coincis aproape per-
fect cu o prăbus�ire generală a ratelor dobânzilor, care a dat 
avânt pret�urilor obligat�iunilor. Un astfel de lucru nu in-
fluent�ează doar oportunităt�ile care t�i se ivesc î�n cale, ci s� i 
ceea ce crezi tu despre aceste oportunităt�i când t�i se pre-
zintă. Pentru Gross, obligat�iunile erau ca nis� te mas� inării 
generatoare de avere. Pentru generat�ia tatălui său, care a 
trăit s� i a î�ndurat un nivel mai ridicat de inflat�ie, pot părea 
nis�te incineratoare de avere.
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Diferent�ele dintre experient�ele cu bani ale oamenilor 
nu sunt mici, nici chiar î�n cazul celor despre care ai putea 
să crezi că sunt destul de asemănătoare.

Să luăm, de pildă, act�iunile. Dacă te-ai născut î�n 1970, 
indicele S&P 500* s� i-a mărit valoarea de aproape 10 ori, 
ajustată la inflat�ie, din timpul adolescent�ei tale s� i până ai 
ajuns la vârsta de 30 de ani. Este un randament uimitor. 
Dacă te-ai născut î�n 1950, piat�a, ajustată la inflat�ie s� i ra-
portată la aceeas� i perioadă a viet�ii tale, nu a î�nregistrat 
niciun fel de progres. Două grupuri de oameni, diferent�iat�i 
de soartă prin anul nas�terii lor, trec prin viat�ă cu perspec-
tive total diferite fat�ă de modul î�n care funct�ionează bursa 
de valori:

*  Îndice bursier care cuprinde 500 de companii mari listate la bursele 
din SUA. Acesta este administrat de compania de rating financiar Stan-
dard & Poor’s. (n. red.)
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Sau inflat�ia. Dacă te-ai născut î�n America anilor ’60, s�tii 
că inflat�ia din timpul adolescent�ei s� i celei de-a treia decade 
a viet�ii tale – anii de tineret�e î�n care es�ti us�or de impresio-
nat s� i î�n care î�t�i formezi o bază de cunos�tint�e despre cum 
funct�ionează economia – a făcut ca pret�urile să se tripleze. 
O cres� tere imensă. Î�t�i aduci aminte de cozile de la benzi-
nării s� i de salariile care le ajungeau oamenilor o perioadă 
mult mai scurtă decât cele de dinainte. Dar, dacă te-ai năs-
cut î�n 1990, inflat�ia a avut un nivel atât de scăzut pe tot 
parcursul viet�ii tale, î�ncât probabil că nici nu te-ai gândit 
vreodată la ea.

Î�n noiembrie 2009, rata s�omajului la nivel nat�ional î�n 
America se situa undeva la 10%. Dar rata s�omajului î�n 
rândul bărbat�ilor afro-americani cu vârsta cuprinsă î�ntre 
16 s� i 19 ani, care nu absolviseră liceul, era de 49%. S� i 4% 
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î�n rândul femeilor caucaziene cu vârsta de peste 45 de ani, 
absolvente de studii superioare.

Piet�ele bursiere locale din Germania s� i Japonia au fost 
nimicite î�n timpul celui de-al Doilea Război Mondial. Regi-
uni î�ntregi au fost bombardate. La finele războiului, fer-
mele germane produceau atât cât să le ofere cetăt�enilor 
1.000 de calorii pe zi. Compară situat�ia cu cea din Statele 
Unite, unde valorile act�iunilor de pe piat�a bursieră au atins 
o valoare mai mult decât dublă din 1941 s� i până la sfârs� itul 
lui 1945, iar economia devenise mai puternică decât fusese 
vreodată î�n ultimii aproape 20 de ani. 

Nimeni nu ar trebui să se as�tepte ca membrii acestor 
două categorii să-s�i trăiască restul viet�ii având aceeas�i per-
cept�ie asupra inflat�iei. Sau asupra bursei de valori. Sau 
asupra s�omajului. Sau asupra banilor î�n general.

Nimeni nu ar trebui să se as�tepte să răspundă î�n acelas�i 
fel la informat�iile financiare. Nimeni nu ar trebui să presu-
pună că sunt influent�at�i de aceleas� i stimulente.

Nimeni nu ar trebui să se as�tepte să caute consiliere î�n 
acelas� i loc.

Nimeni nu ar trebui să se as�tepte să fie de aceeas� i pă-
rere cu privire la ce contează, la ce merită, la ce este cel mai 
probabil să se î�ntâmple î�n continuare, s� i nici cu privire la 
care este cea mai bună cale de urmat.

Perspectiva lor asupra banilor s-a format î�n lumi dife-
rite. S� i, când e as�a, o perspectivă asupra banilor pe care 
un grup de oameni o consideră revoltătoare poate fi cât se 
poate de logică pentru un alt grup.
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Î�n urmă cu cât�iva ani, The New York Times a publicat un 
articol despre condit�iile de lucru din cadrul Foxconn, marea 
companie producătoare de componente electronice din 
Taiwan. Î�n general, condit�iile sunt atroce. Cititorii au fost 
pe bună dreptate indignat�i. Î�nsă, nepotul unei muncitoare 
chineze a avut o react�ie fascinantă, scriind următoarele î�n 
sect�iunea de comentarii:

Mătus�a mea a lucrat mai mult�i ani î�n ceea ce america-
nii numesc „fabrici de exploatare prin muncă”. A fost 
o muncă grea. Program lung de lucru, salariu „mic”, 
condit�ii de lucru „nefavorabile”. S� tit�i ce făcea mătus�a 
mea î�nainte să lucreze î�ntr-o astfel de fabrică? Era 
prostituată.

Din punctul meu de vedere, ideea de a lucra î�ntr-o 
„fabrică de exploatare prin muncă” este un progres 
comparativ cu vechiul ei stil de viat�ă. S� tiu că mătus�a 
mea ar prefera să fie „exploatată” de un s�ef capitalist 
diabolic pentru cât�iva dolari, î�n loc să-i fie exploatat 
trupul de mai mult�i bărbat�i pentru câteva centime. 

Tocmai de aceea mă deranjează gândirea multor 
americani. Noi nu avem aceleas� i oportunităt�i ca î�n 
Occident. Înfrastructura noastră guvernamentală este 
diferită. T�ara este diferită. Da, munca î�n fabrică este 
grea. Ar putea fi mai bine? Da, dar numai dacă com-
pari cu locurile de muncă din America.

Nu s�tiu cum să interpretez aceste cuvinte. O parte din 
mine vrea cu ardoare să le contrazică. O parte din mine vrea 
să le î�nt�eleagă. Dar, mai cu seamă, sunt un exemplu al mo-
dului î�n care diferitele experient�e de viat�ă duc la formarea 
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unor perspective extrem de diferite î�n privint�a anumitor 
subiecte despre care se consideră intuitiv că ar trebui să fie 
situat�ii de tip alb sau negru.

Fiecare decizie pe care o iau oamenii î�n privint�a bani-
lor se justifică prin trecerea informat�iilor pe care le det�in 
la momentul respectiv prin filtrul modelului lor mental 
unic cu privire la felul î�n care funct�ionează lumea.

Este posibil ca acei oameni să det�ină informat�ii gres�ite. 
Sau incomplete. Este posibil să nu fie buni la matematică. 
Să se lase convins� i de strategii de marketing de proastă 
calitate. Să nu aibă habar ce fac. Să nu î�s� i dea seama de 
consecint�ele act�iunilor lor. O, s� i î�ncă cum!

Î�nsă, fiecare decizie financiară pe care o iau oamenii 
este logică pentru ei la momentul respectiv s� i î�ndeplines�te 
toate condit�iile necesare. Ei î�s� i spun o poveste despre ce 
fac s� i de ce o fac, iar această poveste e modelată de expe-
rient�ele lor unice.

Să luăm un exemplu simplu: biletele de loterie.
Americanii dau mai mult�i bani pe ele decât pe filme, 

jocuri video, muzică, evenimente sportive s� i cărt�i la un loc.
S� i, cine le cumpără? Î�n mare parte, oamenii săraci.
Gospodăriile cu cele mai mici venituri din Statele Unite 

cheltuiesc î�n medie 412 dolari pe biletele la loto, de patru 
ori mai mult decât grupurile cu cele mai mari venituri. Dar 
40% dintre americani nu dispun de 400 de dolari î�n caz de 
urgent�ă. Ceea ce î�nseamnă că: persoanele care cumpără 
bilete de loterie î�n valoare de 400 de dolari sunt, î�n mare 
parte, aceias� i oameni care spun că nu dispun de 400 de 
dolari î�n caz de urgent�ă. Î�s� i aruncă plasa de sigurant�ă 


