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Capítulo uno

JAson está en sexto de PrimAriA y está ganando una for-
tuna . Mi hijo y yo le vemos casi cada día de camino a la
escuela . Allí está Jason, en la parte de atrás de su limusina
conducida por un chófer, vestido con ropa de marca y ga-
fas de sol oscuras . ¡Ah, tener once años, ser rico y llevar
ropa a la última! ¡Eso es vida! De acuerdo, quizás exagero
un poco . Quiero decir: en realidad, no es una limusina, es
más bien un patinete . Y en cuanto a la ropa y las gafas de
sol, bueno, tampoco es totalmente cierto . Más bien la ba-
rriga le cae por fuera de los tejanos, no lleva gafas de sol
y lleva restos del desayuno pegados todavía en la cara .
Pero eso no es lo que me interesa . Jason hace negocios .
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24 joel greenblAtt

El suyo es un negocio sencillo, pero funciona . Jason
compra chicles, cuatro o cinco paquetes cada día . Cada
paquete le cuesta 25 centavos y tiene cinco chicles . Según
mi hijo, una vez en el colegio, Jason se transforma en un
superhéroe, por decirlo de algún modo . Llueva o nieve,
los vigilantes del colegio no pueden evitar que Jason ven-
da sus chicles . Supongo que a sus compradores les gusta
comprarle a un superhéroe (o quizás es que están atrapa-
dos en el colegio), pero, haga lo que haga, Jason vende
cada pastilla de chicle por 25 centavos . (Al parecer —en
realidad nunca lo he visto personalmente—, Jason agita
un paquete de chicles abierto ante el rostro del compra-
dor potencial y repite: «¡Quieres uno, sabes que quieres
uno!», hasta que el compañero se agobia o desembolsa la
moneda .)

Tal como mi hijo ha calculado, vendiendo esos cinco
chicles a 25 centavos cada uno, Jason gana 1,25 dólares
por cada paquete que vende . A un coste de 25 centa-
vos por paquete, eso supone que Jason tiene 1 dólar de
beneficio neto por cada paquete que puede colocar…
Quiero decir, vender . ¡A cuatro o cinco paquetes cada
día, eso es mucho dinero! Así que tras una de nuestras
observaciones diarias de Jason, pregunté a mi hijo de
sexto grado:

—¡Caramba! ¿Cuánto crees que Jason podrá haber ga-
nado cuando termine el bachillerato?

Mi hijo —a quién llamaremos Ben (aunque en realidad
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el Pequeño libro que Aún vence Al mercAdo 25

se llama Matt)— se puso zumbando a hacer cálculos con
toda su fuerza mental (y unos cuantos dedos) .

—Veamos —respondió— . Pongamos que son cuatro
paquetes al día, cinco días a la semana . Por tanto, 20 dó-
lares por semana, 36 semanas por curso, eso da 720 dóla-
res anuales . Si le faltan seis años para graduarse, eso
hace suponer que cuando acabe el bachillerato habrá ga-
nado unos 4 .000 dólares, además de lo que lleva hasta
ahora .

Sin querer perder la oportunidad de enseñarle, le pre-
gunté:

—Ben, si Jason te ofreciera la venta de la mitad de su
negocio, ¿cuánto le pagarías? Quiero decir, él accede a
compartir contigo los beneficios durante los próximos
seis años hasta la graduación, pero quiere que le des di-
nero ahora . ¿Cuánto le darías?

—Bueno… —vi cómo las ruedas de Ben empezaban a
girar ahora que podía haber algún dinero real en el cami-
no—, quizás Jason no vende cuatro o cinco paquetes cada
día, pero tres seguro que sí . Quizás vende tres paquetes
al día . Son 15 dólares en una semana de cinco días . Por
tanto, 36 semanas de un año escolar hacen 36 veces 15
(aquí tuve que ayudarle un poco), lo que da un total de
500 dólares al año . ¡A Jason le quedan seis años de cole-
gio, es decir 6 veces 500 dólares, que son 3 .000 dólares
en el momento de graduarse!

—De acuerdo —dije—, supongo que a Jason le paga-
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26 joel greenblAtt

rías 1 .500 dólares por la mitad de estos beneficios,
¿no?

—Ni hablar —respondió Ben rápidamente— . Primero,
¿por qué debería pagarle 1 .500 dólares para obtener
1 .500 dólares? Esto no tiene sentido . Además, tardaría
seis años en tener los 1 .500 dólares que me daría Jason .
¿Por qué darle 1 .500 dólares ahora para obtener 1 .500
dentro de seis años? Y puede que Jason lo haga mejor de
lo que imagino y yo gane más de 1 .500, pero también po-
dría hacerlo peor .

—¡Sí! —repliqué— . Quizás haya otros chicos que em-
piecen a vender chicles en el colegio y Jason tenga tanta
competencia que ya no pueda vender tanto .

—¡No, Jason es prácticamente un superhéroe! —dijo
Ben— . No creo que nadie pueda vender tanto como él,
eso no me preocupa .

—Te entiendo —respondí— . Jason es un buen negocio,
pero 1 .500 dólares es demasiado por la mitad de los be-
neficios . Pero ¿y si Jason te ofreciera la mitad de su ne-
gocio por 1 dólar? ¿Lo comprarías, entonces?

—¡Naturalmente! —respondió Ben con un tono del
tipo «Papá, te estás volviendo idiota» .

—Bien —le dije, ignorando el tono por un momento— .
El precio correcto está entre 1 y 1 .500 dólares . Nos va-
mos acercando, pero ¿cuánto pagarías?

—450 dólares . Eso es lo que pagaría hoy . Si ganase
1 .500 dólares en los próximos seis años, creo que sería un
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buen negocio —dijo Ben, con evidente satisfacción por su
decisión .

—¡Bien! —respondí— . Ahora ya sabes en qué consiste
mi trabajo .

—Papá, ¿de qué demonios me estás hablando? Me he
perdido completamente . ¡Nunca he visto ningún chicle!

—No, Ben, yo no vendo chicles . Empleo mi tiempo
imaginando qué negocios tienen valor, igual como hemos
hecho con el negocio de Jason . Si creo que puedo com-
prar un negocio por mucho menos de lo que creo que
vale, lo compro .

—Espera un segundo —me espetó Ben— . Eso parece
muy fácil . Si un negocio vale 1 .000 dólares, ¿por qué de-
bería vendértelo alguien por 500 dólares?

Bien, esta razonable y obvia pregunta de Ben es, en
realidad, la pregunta mágica que desencadenó todo este
proyecto . Le dije a Ben que había planteado una gran pre-
gunta y que, lo creyera o no, hay un lugar donde se ven-
den siempre negocios a mitad de precio . Le dije que podía
enseñarle a buscar y a comprar esas gangas . Pero que,
naturalmente, hay truco .

El truco no es que la respuesta es increíblemente com-
plicada . En absoluto . El truco no es que debes ser una
especie de genio o «superespía» para encontrar billetes de
1 .000 dólares que se venden a 500 . Ni hablar . De hecho,
decidí escribir este libro para que Ben y sus hermanos no
solo entendiesen lo que hago para ganarme la vida, sino
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para que aprendiesen el modo de empezar a encontrar
ellos solos esas inversiones de ganga . Supongo que sea
cual sea la profesión que elijan en el futuro (incluso si no
es gestión financiera, una carrera que no necesariamente
aliento), necesitarán saber cómo invertir una parte de sus
ingresos .

Pero, como le dije a Ben, hay truco . El truco es que
debes escuchar una larga historia, debes tener tiempo
para entenderla y, lo más importante, tienes que creer
realmente que la historia es cierta . De hecho, la historia
incluso concluye con una fórmula mágica que con el paso
del tiempo puede hacerte rico . No te engaño . Desgracia-
damente, si no crees que la fórmula mágica te hará rico,
no lo hará . En cambio, si crees la historia que voy a con-
tarte —y me refiero a creerla realmente—, podrás elegir
entre ganar dinero con o sin la fórmula . (La fórmula re-
querirá mucho menos tiempo y esfuerzo que hacer el «tra-
bajo» tú solo, y proporcionará mejores resultados a la ma-
yoría de la gente, pero puedes decidir qué camino tomar
después de haber leído el libro .)

De acuerdo, sé lo que estás pensando . ¿Qué es lo que
hay que creer? ¿Estamos hablando de una nueva religión,
quizás algo relacionado con Peter Pan o El mago de Oz?
(No sacaré a relucir a la bruja en el interior de la bola de
cristal que asusta a los demonios, ni a los monos volado-
res, principalmente porque no tienen nada que ver con mi
historia .) ¿Y qué hay de la parte de hacerse rico? ¿Qué es
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eso? ¿Puede un libro enseñarte realmente a hacerte rico?
Eso no tiene sentido . Si fuera así, todo el mundo lo sería .
Y sería especialmente cierto para un libro que dice tener
una fórmula mágica . Si todos conocen la fórmula mágica
y no todos pueden ser ricos, la fórmula dejará de funcio-
nar muy pronto .

Pero ya dije que es una larga historia . Empezaré por
el principio . Para mis hijos y la mayoría de los jóvenes,
casi todo será nuevo . En cuanto a los adultos, aunque
piensen que ya saben mucho acerca de inversiones, aun-
que sean licenciados de una escuela de negocios, y aunque
gestionen el dinero de otros profesionalmente, la mayoría
no ha aprendido lo correcto . Y no ha aprendido lo correc-
to desde el principio . Muy pocas personas creen la histo-
ria que voy a contar . Lo sé porque si lo hubiesen hecho
—si realmente lo hubiesen hecho—, serían inversores con
mucho más éxito . No lo son . Creo que puedo enseñarte
(y a cada uno de mis hijos) a ser uno de ellos . Así pues,
empecemos .
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 

Ason está en sexto de PrimAriA y está ganando una for-
tuna . Mi hijo y yo le vemos casi cada día de camino a la
escuela . Allí está Jason, en la parte de atrás de su limusina
conducida por un chófer, vestido con ropa de marca y ga-
fas de sol oscuras . ¡Ah, tener once años, ser rico y llevar
ropa a la última! ¡Eso es vida! De acuerdo, quizás exagero
un poco . Quiero decir: en realidad, no es una limusina, es
más bien un patinete . Y en cuanto a la ropa y las gafas de
sol, bueno, tampoco es totalmente cierto . Más bien la ba-
rriga le cae por fuera de los tejanos, no lleva gafas de sol
y lleva restos del desayuno pegados todavía en la cara .
Pero eso no es lo que me interesa . Jason hace negocios .
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El suyo es un negocio sencillo, pero funciona . Jason
compra chicles, cuatro o cinco paquetes cada día . Cada
paquete le cuesta 25 centavos y tiene cinco chicles . Según
mi hijo, una vez en el colegio, Jason se transforma en un
superhéroe, por decirlo de algún modo . Llueva o nieve,
los vigilantes del colegio no pueden evitar que Jason ven-
da sus chicles . Supongo que a sus compradores les gusta
comprarle a un superhéroe (o quizás es que están atrapa-
dos en el colegio), pero, haga lo que haga, Jason vende
cada pastilla de chicle por 25 centavos . (Al parecer —en
realidad nunca lo he visto personalmente—, Jason agita
un paquete de chicles abierto ante el rostro del compra-
dor potencial y repite: «¡Quieres uno, sabes que quieres
uno!», hasta que el compañero se agobia o desembolsa la
moneda .)

Tal como mi hijo ha calculado, vendiendo esos cinco
chicles a 25 centavos cada uno, Jason gana 1,25 dólares
por cada paquete que vende . A un coste de 25 centa-
vos por paquete, eso supone que Jason tiene 1 dólar de
beneficio neto por cada paquete que puede colocar…
Quiero decir, vender . ¡A cuatro o cinco paquetes cada
día, eso es mucho dinero! Así que tras una de nuestras
observaciones diarias de Jason, pregunté a mi hijo de
sexto grado:

—¡Caramba! ¿Cuánto crees que Jason podrá haber ga-
nado cuando termine el bachillerato?

Mi hijo —a quién llamaremos Ben (aunque en realidad
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se llama Matt)— se puso zumbando a hacer cálculos con
toda su fuerza mental (y unos cuantos dedos) .

—Veamos —respondió— . Pongamos que son cuatro
paquetes al día, cinco días a la semana . Por tanto, 20 dó-
lares por semana, 36 semanas por curso, eso da 720 dóla-
res anuales . Si le faltan seis años para graduarse, eso
hace suponer que cuando acabe el bachillerato habrá ga-
nado unos 4 .000 dólares, además de lo que lleva hasta
ahora .

Sin querer perder la oportunidad de enseñarle, le pre-
gunté:

—Ben, si Jason te ofreciera la venta de la mitad de su
negocio, ¿cuánto le pagarías? Quiero decir, él accede a
compartir contigo los beneficios durante los próximos
seis años hasta la graduación, pero quiere que le des di-
nero ahora . ¿Cuánto le darías?

—Bueno… —vi cómo las ruedas de Ben empezaban a
girar ahora que podía haber algún dinero real en el cami-
no—, quizás Jason no vende cuatro o cinco paquetes cada
día, pero tres seguro que sí . Quizás vende tres paquetes
al día . Son 15 dólares en una semana de cinco días . Por
tanto, 36 semanas de un año escolar hacen 36 veces 15
(aquí tuve que ayudarle un poco), lo que da un total de
500 dólares al año . ¡A Jason le quedan seis años de cole-
gio, es decir 6 veces 500 dólares, que son 3 .000 dólares
en el momento de graduarse!

—De acuerdo —dije—, supongo que a Jason le paga-
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rías 1 .500 dólares por la mitad de estos beneficios,
¿no?

—Ni hablar —respondió Ben rápidamente— . Primero,
¿por qué debería pagarle 1 .500 dólares para obtener
1 .500 dólares? Esto no tiene sentido . Además, tardaría
seis años en tener los 1 .500 dólares que me daría Jason .
¿Por qué darle 1 .500 dólares ahora para obtener 1 .500
dentro de seis años? Y puede que Jason lo haga mejor de
lo que imagino y yo gane más de 1 .500, pero también po-
dría hacerlo peor .

—¡Sí! —repliqué— . Quizás haya otros chicos que em-
piecen a vender chicles en el colegio y Jason tenga tanta
competencia que ya no pueda vender tanto .

—¡No, Jason es prácticamente un superhéroe! —dijo
Ben— . No creo que nadie pueda vender tanto como él,
eso no me preocupa .

—Te entiendo —respondí— . Jason es un buen negocio,
pero 1 .500 dólares es demasiado por la mitad de los be-
neficios . Pero ¿y si Jason te ofreciera la mitad de su ne-
gocio por 1 dólar? ¿Lo comprarías, entonces?

—¡Naturalmente! —respondió Ben con un tono del
tipo «Papá, te estás volviendo idiota» .

—Bien —le dije, ignorando el tono por un momento— .
El precio correcto está entre 1 y 1 .500 dólares . Nos va-
mos acercando, pero ¿cuánto pagarías?

—450 dólares . Eso es lo que pagaría hoy . Si ganase
1 .500 dólares en los próximos seis años, creo que sería un
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buen negocio —dijo Ben, con evidente satisfacción por su
decisión .

—¡Bien! —respondí— . Ahora ya sabes en qué consiste
mi trabajo .

—Papá, ¿de qué demonios me estás hablando? Me he
perdido completamente . ¡Nunca he visto ningún chicle!

—No, Ben, yo no vendo chicles . Empleo mi tiempo
imaginando qué negocios tienen valor, igual como hemos
hecho con el negocio de Jason . Si creo que puedo com-
prar un negocio por mucho menos de lo que creo que
vale, lo compro .

—Espera un segundo —me espetó Ben— . Eso parece
muy fácil . Si un negocio vale 1 .000 dólares, ¿por qué de-
bería vendértelo alguien por 500 dólares?

Bien, esta razonable y obvia pregunta de Ben es, en
realidad, la pregunta mágica que desencadenó todo este
proyecto . Le dije a Ben que había planteado una gran pre-
gunta y que, lo creyera o no, hay un lugar donde se ven-
den siempre negocios a mitad de precio . Le dije que podía
enseñarle a buscar y a comprar esas gangas . Pero que,
naturalmente, hay truco .

El truco no es que la respuesta es increíblemente com-
plicada . En absoluto . El truco no es que debes ser una
especie de genio o «superespía» para encontrar billetes de
1 .000 dólares que se venden a 500 . Ni hablar . De hecho,
decidí escribir este libro para que Ben y sus hermanos no
solo entendiesen lo que hago para ganarme la vida, sino
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para que aprendiesen el modo de empezar a encontrar
ellos solos esas inversiones de ganga . Supongo que sea
cual sea la profesión que elijan en el futuro (incluso si no
es gestión financiera, una carrera que no necesariamente
aliento), necesitarán saber cómo invertir una parte de sus
ingresos .

Pero, como le dije a Ben, hay truco . El truco es que
debes escuchar una larga historia, debes tener tiempo
para entenderla y, lo más importante, tienes que creer
realmente que la historia es cierta . De hecho, la historia
incluso concluye con una fórmula mágica que con el paso
del tiempo puede hacerte rico . No te engaño . Desgracia-
damente, si no crees que la fórmula mágica te hará rico,
no lo hará . En cambio, si crees la historia que voy a con-
tarte —y me refiero a creerla realmente—, podrás elegir
entre ganar dinero con o sin la fórmula . (La fórmula re-
querirá mucho menos tiempo y esfuerzo que hacer el «tra-
bajo» tú solo, y proporcionará mejores resultados a la ma-
yoría de la gente, pero puedes decidir qué camino tomar
después de haber leído el libro .)

De acuerdo, sé lo que estás pensando . ¿Qué es lo que
hay que creer? ¿Estamos hablando de una nueva religión,
quizás algo relacionado con Peter Pan o El mago de Oz?
(No sacaré a relucir a la bruja en el interior de la bola de
cristal que asusta a los demonios, ni a los monos volado-
res, principalmente porque no tienen nada que ver con mi
historia .) ¿Y qué hay de la parte de hacerse rico? ¿Qué es
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eso? ¿Puede un libro enseñarte realmente a hacerte rico?
Eso no tiene sentido . Si fuera así, todo el mundo lo sería .
Y sería especialmente cierto para un libro que dice tener
una fórmula mágica . Si todos conocen la fórmula mágica
y no todos pueden ser ricos, la fórmula dejará de funcio-
nar muy pronto .

Pero ya dije que es una larga historia . Empezaré por
el principio . Para mis hijos y la mayoría de los jóvenes,
casi todo será nuevo . En cuanto a los adultos, aunque
piensen que ya saben mucho acerca de inversiones, aun-
que sean licenciados de una escuela de negocios, y aunque
gestionen el dinero de otros profesionalmente, la mayoría
no ha aprendido lo correcto . Y no ha aprendido lo correc-
to desde el principio . Muy pocas personas creen la histo-
ria que voy a contar . Lo sé porque si lo hubiesen hecho
—si realmente lo hubiesen hecho—, serían inversores con
mucho más éxito . No lo son . Creo que puedo enseñarte
(y a cada uno de mis hijos) a ser uno de ellos . Así pues,
empecemos .
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