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PRIMA LEGE

Singurul lucru care conteazã este sã
acþionezi!

Banii apar întotdeauna
atunci când faci ceea ce trebuie

Prima lege este cea mai greu de acceptat de cãtre
oameni ºi este sursa celor mai multe neplãceri.

Dacã ar fi sã-i dãm forma unui sfat personal,
traducerea acestei legi ar suna astfel: „Mergi înainte ºi fã
ceea ce doreºti sã faci“. Nu vã faceþi probleme legate de
bani, ci numai de capacitatea dumneavoastrã de a realiza
ceea ce vã propuneþi ºi de competenþa pe care o aveþi.

Îngãduiþi-mi sã vã dau câteva exemple din experienþa
mea personalã, pentru a ilustra succesul perfect la care a
condus acest sfat. Am participat la organizarea primului
Târg Internaþional de Carte de la San Francisco, iar cea
dintâi problemã pe care ne-am pus-o la ºedinþa de
inaugurare a fost legatã de mãrimea taxei de participare
pe care ar fi urmat sã o percepem, temându-ne cã aceasta
nu va acoperi cheltuielile cu chiria spaþiului pentru
expoziþie ºi cu celelalte costuri. Lucram împreunã cu
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câþiva oameni cu totul extraordinari, plini de energie ºi de
idei, dar care au cãzut rapid în capcana agoniei provocate
de planificarea banilor. De aceea, le-am spus: „Nu vã
faceþi probleme legate de bani. Am sã mã ocup singur de
aceastã chestiune“. Toatã lumea m-a privit uimitã, dar
ºtiind cã m-am ocupat multã vreme de asemenea probleme,
au acceptat. Începând din acel moment nimeni nu a mai
discutat în cadrul grupului de bani, decât cel mult la
modul superficial, iar energia tuturor a fost canalizatã
cãtre celelalte probleme organizatorice, pentru ca Târgul
sã devinã un succes. Dupã ce li s-a luat aceastã piatrã de
pe inimã, nimeni nu ºi-a mai pus problema banilor, aºa
cum eram sigur cã se va întâmpla. ªi întrucât ideea era în
sine excepþionalã, banii au venit de la sine. Au intrat pur
ºi simplu în conturile noastre, într-o cantitate suficientã
pentru a plãti toate cheltuielile care s-au acumulat.

De-a lungul vieþii, am participat la numeroase ºedinþe,
am ascultat numeroase discuþii ºi am asistat la formarea a
tot felul de grupuri care au început sã se gândeascã la
bani, sã planifice strângerea de fonduri, dupã care s-au
dizolvat pur ºi simplu. Acesta pare sã fie destinul celor
mai multe asociaþii de parteneriat. Partenerii încep sã
discute despre bani ºi tind sã neglijeze scopul real pentru
care s-au asociat, punerea în practicã a ideilor lor.

Am sfãtuit-o pe Salli Rasberry sã înfiinþeze o ºcoalã
particularã. Încã de la prima ºedinþã i-am sfãtuit pe
participanþi sã evite subiectele legate de bani, cãci dacã
vor începe sã discute despre cât de mult vor costa chiria,
angajarea profesorilor etc., proiectul lor va dispãrea în

neant. Le-am indicat o singurã regulã pe care sã o urmeze:
„Acþionaþi!“, iar banii vor veni de la sine. Una din cãile
prin care grijile legate de bani pot fi evitate încã de la prima
ºedinþã constã în desemnarea unei persoane sau a unui
grup de persoane care sã se ocupe de bani, astfel încât
ceilalþi sã nu fie nevoiþi sã îºi risipeascã inutil energiile.

Odatã, au venit la mine doi oameni care aveau o idee
foarte interesantã legatã de înfiinþarea unei organizaþii.
Aveau nevoie de bani pentru a cumpãra o clãdire. Le-am
spus cã înainte de a face primele demersuri pentru a-ºi
procura banii necesari pentru cumpãrarea clãdirii trebuiau
sã vinã la mine cu 30 de persoane, sau cu semnãturile lor,
care sã ateste cã aceºtia erau interesaþi în organizaþia
respectivã. Când s-au întors, cei doi aveau deja 250 de
membri în organizaþia lor. Numai ºase luni mai târziu,
aceasta crescuse pânã la proporþii astronomice. Din când
în când, cei doi încercau sã aducã din nou vorba de bani.
În realitate, cu atâþia membri ºi cu o asemenea energie, ei
aveau suficiente resurse pentru a realiza orice ºi-ar fi pus
în gând, banii nefiind decât o problemã secundarã.

Exemplele de mai sus au fost luate din activitatea
mea ca ºi consultant pentru ajutorarea grupurilor sã înceapã
o activitate fãrã a fi preocupate de problema banilor.
Principiul esenþial este cã dacã ideea este suficient de
bunã iar oamenii implicaþi îºi doresc suficient de mult sã
o punã în aplicare, ei vor investi energia lor personalã ºi
timpul de care dispun în ideea respectivã, care va începe
curând sã dea roade. În sine, banii nu pot realiza nimic;
numai oamenii pot realiza un proiect. Pare o interpretare
abstractã, dar ea este rezultatul acumulãrii a numeroase
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experienþe. Dintre toþi oamenii cãrora le-am explicat acest
principiu, foarte puþini au fost cei care au înþeles ºi au
crezut cã dacã vor munci suficient de intens la punerea în
aplicare a proiectului lor, banii vor veni de la sine.

Sunt unii care îmi spun: „Ce am sã mã fac luna
viitoare? Din ce am sã trãiesc pânã când proiectul meu
va prinde viaþã?“ De fiecare datã, eu încerc sã le explic
cã singurul lucru care conteazã este sã înceapã, sã
acþioneze, sã facã ceva. Indiferent dacã încep sau nu sã
facã ceva, tot îºi vor face griji legate de banii pentru luna
viitoare. Este foarte important sã separaþi chestiunile care
privesc un proiect de problema supravieþuirii personale.
Dacã începeþi prin a vã condiþiona proiectul de nevoia de
supravieþuire personalã în perioada care va urma, proiectul
este deja condamnat. Cel mai bine este sã vã gândiþi la
modul în care veþi supravieþui în perioada care va urma,
iar apoi, independent, la cât de important este pentru
dumneavoastrã proiectul pe care îl aveþi. Orice aþi face,
tot va trebui sã vã întreþineþi, iar proiectul dumneavoastrã
nu va fi decât o povarã suplimentarã. Ceea ce trebuie sã
înþelegeþi este însã faptul cã dacã veþi asocia nevoile
dumneavoastrã personale cu succesul proiectului în sine,
acesta din urmã va fi serios periclitat.

Auzind acest sfat, unul din prietenii mei s-a gândit la
proiectul pe care îl avea ºi a stabilit cã acesta este atât de
important pentru el, încât ºi-a vândut toate cãrþile din casã
ºi a supravieþuit din banii câºtigaþi astfel timp de douã
luni, perioadã în care ºi-a consacrat în întregime energia
proiectului în cauzã. Nu a regretat niciodatã decizia pe
care a luat-o atunci. Succesul pe care l-a avut a fost o
rãsplatã în sine.

COMENTARII LA PRIMA LEGE A BANILOR

Banii, acest aspect atât de prozaic al vieþii, despre care

nimeni nu vorbeºte în saloane fãrã sã-ºi cearã scuze, sunt în

realitate la fel de frumoºi ca ºi trandafirii, prin legile ºi

efectele care îi guverneazã.

RALPH WALDO EMERSON

Nominalism ºi realism

Lucrul pe care oamenii îl înþeleg cel mai greu în
legãturã cu banii este cã aceºtia vin de la sine dacã faci
ceea ce trebuie. Cea care conteazã este acþiunea; banii
care o susþin sunt ceva secundar.

Acesta este principiul pe care încercãm sã îl explicãm
în acest capitol. L-am repetat de multe ori în faþa oamenilor,
ºi am rãmas uimit sã constat cât de greu le este acestora
sã-l accepte. Cei mai mulþi dintre ei nu îl acceptã nici
atunci când propria lor experienþã confirmã aceastã lege.
Personal, am adunat numeroase dovezi care susþin
veridicitatea acestei legi, dar nu am întâlnit nici mãcar un
singur indiciu care sã o contrazicã.

Mulþi mi-au reproºat cã fac o profeþie care reprezintã
un sofism. Ei susþin cã dacã proiectul eºueazã sau dacã
cineva nu obþine bani deºi face ceea ce trebuie, eu voi
putea spune întotdeauna cã nu au acþionat corect, cã nu
au fãcut ceea ce trebuie. La prima vedere, argumentul nu
este lipsit de logicã. Mulþi oameni preferã sã se joace cu
logica, uitând însã complet de realitate.

Într-adevãr, Cele ªapte Legi ale Banilor au slãbiciuni
care pot fi contestate prin logicã. Ele par sã sfideze raþiunea.
Cele ªapte Legi ale Banilor nu se integreazã în gândirea
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tipicã occidentalã ºi nu pot fi înþelese sau demonstrate
prin axiomele acesteia. Ele þin de un alt tip de gândire, de
ceea ce Wittgenstein numea Tractus Logicus, iar teologii
numesc gândire transcedentalã.

Logica occidentalã nu acoperã decât circa 2% din
aceastã realitate. Celelalte 98 de procente ale realitãþii
sunt acoperite de sentimente, de sex, de artã, de comuni-
carea non-verbalã, de majoritatea impulsurilor noastre
senzoriale etc. Cele ªapte Legi ale Banilor se referã la
acele relaþii ºi principii care opereazã în cele 98 de procente
ale realitãþii unde logica nu se aplicã.

Pentru a ilustra mai bine divergenþa care existã între
logica omului ºi felul în care funcþioneazã lumea realã, vã
propun sã luãm exemplul taxelor vamale. Încã din secolul
al XVIII-lea, când Adam Smith a început pentru prima
oarã sã studieze legile economiei, era evident faptul cã
tarifele protecþioniste ºi taxele vamale pe care le impuneau
diferitele state nu aveau nimic de-a face cu raþiunea sau
cu logica. Argumentele în favoarea comerþului liber sunt
mult mai numeroase ºi mai pertinente decât cele în favoarea
protecþionismului vamal. Dacã nu sunteþi economist,
menþionez pe scurt cele douã argumente clasice aduse în
favoarea barierelor vamale: „protejarea industriilor în
formare“ ºi „apãrarea industriei interne“.

Sã luãm un exemplu pentru a ilustra ce înseamnã
„protejarea industriilor în formare“: sã spunem cã doriþi
sã începeþi o micã afacere. Aþi descoperit cã aceastã afacere
v-ar putea aduce un profit frumuºel. Problema este legatã
de costul iniþial pentru a putea înfiinþa afacerea, care este
prea mare, astfel încât veþi fi nevoit sã scoateþi primele
produse la un preþ ridicat. Din cauza acestui preþ, oamenii

vor continua sã cumpere produse similare, dar mai ieftine,
importate din alte þãri.

Dacã ne-am baza numai pe logicã, rãspunsul la
aceastã dilemã clasicã nu poate fi în nici un caz impunerea
unor bariere vamale, ci mai degrabã asigurarea unei
subvenþii guvernamentale directe pentru a vã ajuta sã
începeþi activitatea.

În ceea ce priveºte „apãrarea industriei interne“,
principalul argument care se aduce este cã trebuie sã
avem propria noastrã industrie, sã spunem petrolierã, ca
sã nu depindem de aprovizionarea din alte state în timp
de rãzboi.

De-a lungul istoriei, deºi Adam Smith ºi adepþii sãi
au adus numeroase argumente în favoarea comerþului liber,
barierele vamale nu au dispãrut niciodatã. Au existat regi
luminaþi, preºedinþi înþelepþi, prim-miniºtri buni cunoscãtori
ai legilor economice, care au înþeles cu toþii argumentele
logice, dar barierele vamale nu au dispãrut. Dupã pãrerea
mea, aceastã dovadã afirmã clar cã relaþiile economice
internaþionale sunt guvernate de un principiu mult mai
puternic decât logica, de o lege pe care nu o înþelegem
însã. Tot ce putem spera este ca logica noastrã sã þinã
pasul cu realitatea. Revenind la Prima Lege a Banilor ºi
la slãbiciunea ei logicã, rezultã destul de evident cã ea nu
poate fi înþeleasã numai gândindu-te la ea. Este aproape
ca ºi cum ai încerca sã înþelegi budismul zen folosindu-te
de raþiune, nu de sentiment. O experienþã poate fi descrisã
în cuvinte, dar nu poate fi cu adevãrat înþeleasã numai
ascultând cuvintele, ci doar trãind-o ca atare.

Evident, ideea cã „banii vin singuri la dumneavoastrã“
este de naturã misticã. De multe ori, atunci când încercãm
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sã introducem în viaþa noastrã de zi cu zi idei de naturã
misticã, conflictul cu lumea logicii poate conduce la
rezultate cu totul neaºteptate.

Acum câteva luni, pe când ofeream anumite sfaturi
legate de bani, am avut probleme din cauza acestor premise
mistice. Un prieten de-al meu, care avea o fundaþie,
intenþiona sã pãrãseascã þara. Se angajase faþã de un amic,
un avocat faimos, sã strângã o sumã de bani suficient de
mare pentru ca avocatul sã poatã cãlãtori ºi studia în
Europa timp de nouã luni. Prietenul meu m-a antrenat în
proiectul sãu, astfel încât am acceptat responsabilitatea de
a participa la strângerea celor 8.000 de dolari de care
avea nevoie, astfel încât avocatul sã poatã continua sã
lucreze la proiectul unei legi fãrã a fi preocupat de banii
de care avea nevoie.

M-am întâlnit cu avocatul ºi i-am spus foarte clar cã
accept aceastã responsabilitate, dar trebuia sã facã mai
întâi anumite lucruri pe care doream sã i le cer. Am folosit
urmãtoarele cuvinte: „Îmi asum responsabilitatea sã
primeºti banii. Nu garantez cã vei primi chiar suma pe
care o doreºti, dar poþi sã continui sã-þi planifici excursia
ca ºi cum ai avea deja banii“. Asta a fost tot. Dupã ce am
fãcut anumite cercetãri, l-am rugat sã înceapã sã scrie
scrisori de recomandare, indicându-i anumite elemente
precise de care trebuia sã þinã seama.

Cu ºase sãptãmâni înainte de plecarea lui în excursie,
mi-a dat telefon ºi m-a insultat în termenii cei mai incredibili
pe care îi auzisem vreodatã. Motivul era cã deºi mã
angajasem cã îi voi strânge banii de care avea nevoie, nu
fãcusem absolut nimic, în timp ce el pierduse enorm de
mult timp ºi îºi fãcuse continuu griji în legãturã cu

strângerea banilor. Dupã ce s-a mai calmat, am aflat cã nu
fãcuse ceea ce îi cerusem, întrucât s-a îndoit de capa-
citatea mea de a strânge bani. Nu trimisese decât foarte
puþine scrisori. Culmea este cã primise totuºi o bursã,
chiar de la primul om pe care i l-am indicat ºi cãruia
apucase sã îi scrie!

Avocatul opera într-o lume extrem de logicã, în care
singurul lucru care conta era atingerea prin orice mijloace
a þelului, în care banii nu puteau veni decât dacã erau
planificaþi cu grijã, în timp ce eu am acceptat acea
responsabilitate pornind de la o premisã misticã.

Acest exemplu ilustreazã atât felul în care opereazã
Prima Lege cât ºi felul în care recomandarea ei unei alte
persoane te poate face sã îþi pierzi unii prieteni. Oamenii
care au o viziune profund materialistã, orientatã exclusiv
cãtre bani, nu vor accepta niciodatã aceastã viziune
aproape misticã asupra banilor. Dacã veþi acþiona la fel de
prosteºte ca ºi mine, acceptând sã fiþi un intermediar între
þelurile oamenilor ºi responsabilitatea lor de a ºi le atinge,
puteþi pãþi la fel ca mine…

Poate cã unii dintre dumneavoastrã au început sã
citeascã aceastã carte pentru cã doresc sã înceapã un
proiect fascinant, în timp ce alþii nu doresc decât sã afle:
„Cum pot primi o slujbã? Cum sã fac sã economisesc
suficienþi bani pentru a-mi cumpãra o maºinã, sã-mi plãtesc
facturile ºi sã-mi mai rãmânã suficient de mulþi bani
pentru a-i cumpãra lapte copilului?“ Între aceste douã
categorii de oameni existã o deosebire foarte mare, care
derivã din proiectul asumat; una este sã îþi asumi un
proiect diferit de tine ºi de lumea ta, ºi cu totul alta este
sã îþi asumi un proiect pentru tine. Sã spunem cã v-aþi
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propus sã creaþi un clopot pentru scufundare. Una este sã
faceþi acest clopot din plãcerea de a vã scufunda ºi de a
privi peºtii, caz în care putem vorbi de un proiect fascinant,
ºi cu totul altceva este sã vã propuneþi sã creaþi acest
clopot pentru cã sunteþi ihtiolog ºi vã ocupaþi cu studiul
peºtilor, caz în care clopotul pentru scufundare ar face
parte din munca dumneavoastrã de zi cu zi. Sfatul meu
este sã faceþi o distincþie între prioritatea proiectului ºi
munca dumneavoastrã de zi cu zi, pornind totuºi de la
premisa cã va trebui sã mâncaþi ºi a doua zi, ºi în sãptãmâna
care urmeazã, ºi în luna urmãtoare. Din pãcate, cei mai
mulþi dintre oameni nu reuºesc sã facã aceastã distincþie,
astfel încât convingerea cã proiectul la care lucreazã este
cel mai important lucru pe care îl pot face se suprapune
peste convingerea lor cã trebuie sã supravieþuiascã.
Combinarea acestor douã idei îi conduce la convingerea
cã lumea exterioarã le datoreazã întreþinerea în timp ce ei
lucreazã la proiectul lor.

Mã întreb când va ajunge umanitatea la etapa în care
am putea crede cã toatã lumea meritã un anumit sprijin
financiar pe întreaga duratã a vieþii sale. Viziunea general
acceptatã este cã bãtrânii, copiii, cei retardaþi sau senili,
cei bolnavi sau handicapaþi meritã o asemenea asistenþã.
Nu îmi dau seama dacã în timp aceastã viziune se va
lãrgi, acceptând tot mai multe categorii de persoane.
Deocamdatã, cel mai bine este sã cumpãniþi cu atenþie
dacã sunteþi capabil sã vã întreþineþi pe dumneavoastrã (ºi
eventual familia dumneavoastrã), acþionând totodatã pentru
transpunerea în practicã a proiectului pe care îl aveþi.

Cu totul altceva este atunci când modul dumneavoastrã
de viaþã ºi activitãþile pe care doriþi sã le faceþi sunt

integrate; aºa se naºte conceptul de mod de viaþã corect.
Am învãþat acest concept de la Dick Baker, un cãlugãr
zen budist. Nu ºtiu care este originea termenului ºi nici
care este istoria lui. Nu aº putea spune nimãnui dacã
trãieºte un mod de viaþã corect. Pot sugera totuºi câteva
întrebãri pe care ºi le poate pune oricine. Acestea nu
trebuie luate însã la modul foarte literal, cãci nu este
vorba de un chestionar tip Cosmopolitan, ca sã vã daþi
seama dacã sunteþi homosexual sau nu. Ele nu îºi propun
altceva decât sã vã ofere o perspectivã legatã de modul
de viaþã corect.

Mai întâi de toate, meritã sã vã puneþi întrebarea
dacã sunteþi dispus sã faceþi ceea ce faceþi o perioadã
foarte lungã de timp. Spre exemplu, modul de viaþã corect
poate presupune sã vã trãiþi întreaga viaþã ca tâmplar. Una
din calitãþile modului de viaþã corect constã în faptul cã
el permite perfecþionarea unor calitãþi ºi capacitãþi pânã la
oferirea unei întregi perspective asupra universului.
Activitatea perfectã sau trãirea unui mod corect de viaþã
oferã o perspectivã asupra întregii lumi, la fel ca în
povestea lui Hemingway, Bãtrânul ºi marea. Viaþa
bãtrânului pescar din poveste i-a permis acestuia sã
stabileascã o legãturã cu întreaga lume, precum ºi un
„întreg univers al experienþei“. În ce constã rãsplata?
Modul corect de viaþã reprezintã în sine propria sa rãsplatã;
cel care îl trãieºte se maturizeazã ºi creºte din punct de
vedere spiritual. La vârsta de 30 de ani el este mai matur
decât la vârsta de 20 de ani, iar aceastã maturitate creºte
ºi mai mult atunci când atinge vârsta de 40, 50 sau 60 de
ani. Procesul de îmbãtrânire acþioneazã în favoarea omului


