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Este livro é dedicado ao meu pai.

Quando era jovem, nunca percebi de fato como você me ajudava. 
Lembro com carinho que você sempre reservou tempo para jogar ar-
golas e brincar comigo, não importando o quão ocupada estava sua 
vida. Quando era criança, ficava maravilhado diante da sua velocidade 
como jogador de futebol. Infelizmente, não herdei sua velocidade, mas 
seu gene empresarial. Mesmo adolescente não percebi que, ao ajudá-
lo em sua primeira empresa, eu estava obtendo a melhor experiên-
cia empresarial da minha vida. Sou grato pela oportunidade que tive 
de trabalhar com você e por aprender as virtudes do trabalho duro e 
da integridade que você me ensinou. Também aprendi com você que 
qualquer pessoa nos Estados Unidos tem a oportunidade de realizar 
o sonho americano quando possui desejo suficiente e disposição para 
trabalhar duro.

Como homem, agora valorizo seu entusiasmo por desfrutar a 
vida plenamente e a coragem que me deu para correr atrás dos meus 
sonhos. Nunca vou esquecer como você cuidou de nossa família, inde-
pendentemente do quão difíceis eram as coisas no aspecto financeiro 
ou dos muitos obstáculos que você teve de superar. Nós sempre tive-
mos comida na mesa e amor no lar. Obrigado por me servir de modelo 
e por me mostrar como devo cuidar de minha família.
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Finalmente, admiro a maneira como você sempre amou minha 
mãe. Foi seu exemplo que permitiu que eu atraísse a mulher dos meus 
sonhos e entendesse completamente que a única coisa que posso dei-
xar nesta terra são as lembranças no coração de nossos amados. Angie 
e eu somos melhores parceiros e melhores pais por sua causa. 

Amo você — Seu Filho.
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Prefácio
David Bach

Quando eu tinha 7 anos de idade, minha avó Bach levou-me a um 
McDonald’s e disse: “David, existem três tipos de pessoa que vêm ao 
McDonald’s: as pessoas que trabalham aqui, as pessoas que comem 
aqui e as pessoas que são donas deste lugar. Se quiser ser rico, você 
precisa ser o dono do lugar.” Então, ela me mostrou como poderia “ser 
dono” do McDonald’s ao comprar ações da companhia.

Esse foi o início da minha própria jornada.
Você pode alcançar riqueza sendo “dono” do McDonald’s de 

outra maneira, que é tornar-se efetivamente o dono do negócio em 
si. Se fosse um pouquinho mais velho naquela época, eu poderia ter 
investido numa franquia do McDonald’s. Conheço pessoas que com-
praram uma franquia na área de fast-food e, com os lucros, compraram 
mais restaurantes, chegando a se aposentar como multimilionários.

Comprar uma franquia do McDonald’s, porém, pode ser mui-
to caro, e a maioria dos empresários e donos de negócios que conheço 
começou suas empresas com menos de US$ 1.000 e nenhum em-
pregado. Eu também sou um exemplo clássico de como começar um 
negócio com quase nada, a não ser um sonho. Em 1997, dei início à 
FinishRich Media, com apenas algumas centenas de dólares no bolso. 
Nos primeiros anos, dirigi a empresa da mesa da minha cozinha. Eu 
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não tinha empregados, escritório e muito pouca “coisa” (um plano de 
negócios, cartões de visita, alguns impressos etc.). Hoje, a FinishRich 
Media é uma empresa de muitos milhões de dólares que está ajudando 
milhões de pessoas anualmente por todo o mundo a viverem ricas e 
ficarem assim até o fim da vida.

Não estou contando meu sucesso para impressioná-lo, mas, 
em vez disso, para passar a você a idéia de que não é necessário  
ter muito dinheiro para começar um negócio, além de não precisar de 
muito tempo também. Eu trabalhava em tempo integral quando 
iniciei os trabalhos na FinishRich Media. Era preciso trabalhar na 
minha pequena empresa de manhã bem cedo, antes de ir para o 
meu trabalho “real”, e também à noite, quando voltava para casa. 
O que você realmente precisa para criar um negócio é paixão, obje-
tivo e desejo. Você certamente tem isso; caso contrário, não estaria 
segurando este livro nas mãos agora.

Creio firmemente que a riqueza está ao nosso redor, e dar iní-
cio ao nosso próprio negócio é uma das melhores maneiras de ficar 
rico. Funcionou para mim e tem funcionado para a maioria dos meus 
amigos. As pequenas empresas são a força da economia norte-americana. 
Como escrevi em Start Late, Finish Rich, a próxima onda de milioná-
rios provavelmente será dominada por empresários de pequenos negó-
cios. Mas se uma pequena empresa pode ajudar as pessoas a criarem 
riqueza muito mais rápido, por que as pessoas não fazem isso?

Como descobri junto a milhões de pessoas que leram os livros 
da série Finish Rich, saber o que fazer e realmente fazer são coisas 
muito diferentes. Quando está pronto para dar início a uma pequena 
empresa, você enfrenta aquilo que de fato o está impedindo: o medo. 
Lidar com o medo exige mais do que conhecimento. Você também 
precisa de um instrutor ou um mentor. Você precisa de alguém que 
possa ajudá-lo a dar os pequenos passos que o levarão do pensamento 
“eu jamais poderia fazer isso” ou “bem, talvez” até a declaração “estou 
pronto” e “veja o que eu construí”.
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É nesse ponto que Louis Barajas pode ajudar. Louis pode ser 
seu instrutor e mentor. Ele tem ensinado donos de negócios há mais 
de 15 anos. Ele é especialista em ajudar pessoas que sonham em pos-
suir um negócio e em mostrar-lhes como transformar esse sonho em 
empresas prósperas. Louis e eu nos encontramos no seminário de Tony 
Robbins no Havaí, em 1994. Naquela época, eu estava trabalhando 
na área da baía de San Francisco como vice-presidente sênior da Mor-
gan Stanley e dirigindo uma equipe de planejamento financeiro cha-
mada “The Bach Group”. Eu havia acabado de dar início aos meus 
seminários intitulados “Mulheres inteligentes ficam ricas” e tinha o 
sonho de transformar esse seminário em um livro. Louis havia deixado 
uma grande companhia de serviços de consultoria e contabilidade em 
Orange County, Califórnia, para iniciar sua própria pequena empresa 
de planejamento financeiro no bairro de East Los Angeles. Ele tam-
bém estava dando seminários, com a diferença que seu programa ensi-
nava imigrantes a superar as barreiras culturais e conseguir o máximo 
de seu dinheiro.

Louis e eu conversamos longamente no Havaí sobre nossos 
objetivos e sonhos. Nós dois queríamos ajudar as pessoas que haviam 
sido ignoradas pelos grandes bancos institucionais e pelas corretoras 
de ações. Compartilhávamos do desejo de apresentar as questões fi-
nanceiras supostamente complicadas de maneira simples e clara. Com 
o passar dos anos, ele tem sido um dos meus maiores apoios desde que 
lancei os livros da série Finish Rich. Fiquei muito animado quando ele 
escreveu seu primeiro livro, The Latino Journey to Financial Greatness. 
Creio que, neste livro, ele escreveu um guia que vai permitir que você 
caminhe pela estrada que leva à riqueza e à segurança financeiras ao 
começar sua própria pequena empresa.

Louis Barajas é autêntico. Ele é muito sincero em seu desejo 
de ajudar aquelas pessoas que nunca souberam como começar um ne-
gócio e em lhes mostrar o que elas precisam fazer. Este livro não fala 
de um “castelo nas nuvens”. Ele é totalmente prático. Nele você en-
contrará idéias e conceitos que pode usar diretamente para começar a 
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planejar sua própria pequena empresa. Ele vai mostrar como criar um 
plano claro e os sistemas que vão fazer com que o sucesso nos negócios 
seja muito mais automático.

O mundo precisa de mentores, e Louis é um dos grandes. Use 
o que você aprender nas páginas deste livro para montar sua pequena 
empresa, a qual vai ajudá-lo não apenas a ficar rico e possuir um gran-
de pé-de-meia para o futuro, mas também a viver agora uma vida rica 
e satisfatória. É possível que você também venha a se tornar mentor 
para seus filhos e outros que queiram usar as pequenas empresas como 
uma maneira de enriquecer. Sua jornada está apenas começando, mas 
Louis e eu estamos ansiosos por ouvir suas histórias de sucesso. Boa 
sorte — e VIVA RICO!

David Bach

Fundador da FinishRich Media (www.finishrich.com)
Autor best-seller do The New York Times com o livro  

O milionário automático: o plano perfeito para viver bem e ficar rico.



Introdução

Meu pai, Agapito Barajas, tinha 37 anos e já estava neste país (os 
Estados Unidos) há 19 anos quando começou seu pequeno negócio. 
Tal qual milhões de pessoas ao redor do mundo, ele havia emigrado 
para os Estados Unidos porque queria uma vida melhor para si e 
para a sua família. Meus pais saíram do México e foram para Los 
Angeles. Eles se conheceram aqui, casaram-se bem jovens e tiveram 
dois filhos, um menino e uma menina, um atrás do outro. Meu ir-
mão nasceu quase onze anos depois.

Fomos criados no bairro de East Los Angeles. Meu pai, que 
viera de uma cidade próxima a Guadalajara, México, nunca concluiu 
o ensino médio. Trabalhava várias horas numa empresa de iluminação 
para criar a nossa família e ainda fazia alguns bicos para poder pagar 
as contas. Mas rapidamente percebeu que o máximo que poderia con-
seguir na companhia de iluminação era um dólar ou dois acima do 
salário mínimo e, assim, deu início a sua própria empresa de portões 
ornamentais de ferro. 

No lugar em que cresci, minha família não conhecia contado-
res, consultores empresariais ou pessoas que pudessem ajudar a fazer 
planejamento financeiro. Meu pai precisava confiar em seu filho de 
onze anos (eu) para ajudá-lo — não apenas para limpar a oficina, mas 
também para ajudá-lo em muitos outros aspectos do negócio. Uma 
vez que eu era o único na família fluente em inglês, era preciso ser o 
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tradutor do meu pai. Eu ia com ele para visitar um novo cliente e dava 
ao cliente o orçamento: “Meu pai diz que vai custar tanto.” Então eu 
traduzia a resposta: “Papai, estão dizendo isso e aquilo.” Meu pai vol-
tava depois e dizia: “Não, diga-lhes que vai custar isso.”

Era comum eu colocar algumas informações a mais na resposta: 
“Meu pai diz que o trabalho vai custar tanto, mas ele pode adicionar  
x e y.” Então diziam ao meu pai: “Se for assim, então fecho negócio 
com você.” Um cliente japonês e um trabalhador mexicano aperta-
vam-se as mãos, sem nem mesmo terem falado diretamente um com 
o outro. Os clientes faziam um adiantamento, recebiam um recibo 
escrito à mão e meu pai vinha mais tarde para colocar na casa portões 
de ferro ou grades de janela trabalhados.

Aos 13 anos, eu já estava fazendo os impostos e a contabili-
dade. Participei de uma pequena empresa com todas as suas enormes 
exigências: as infindáveis horas, a dificuldade de encontrar trabalho, 
o peso financeiro que um negócio iniciante pode colocar sobre uma 
família. Lembro-me claramente de que, no ano em que meu pai deu 
início ao seu negócio, minha mãe comprou-lhe um casaco não muito 
caro para a época mais fria do ano. Eram aqueles casacos cobertos com 
um material semelhante ao plástico de roupas à prova d’água. Certo 
dia, enquanto trabalhava com um maçarico de solda, meu pai quei-
mou uma grande parte do plástico externo do casaco. Ainda assim, ele 
usou aquele casaco por mais quatro anos — foi o tempo necessário 
para que meus pais pudessem ter condições de comprar um outro.

Meu pai trabalhava duro e tratava seus clientes e empregados 
com respeito e integridade. Ele enfrentou muitos obstáculos com o 
passar dos anos, e foi preciso ter o coração e a coragem de um leão 
para sobreviver. Às vezes, fico pensando como ele conseguiu. Mas ele 
conseguiu. Meu pai manteve o negócio por 33 anos e foi o melhor 
provedor para sua família que ele poderia ser. Enquanto isso, eu estava 
terminando o ensino médio e comecei a freqüentar a UCLA com a 
ajuda de uma bolsa de estudos. Consegui meu MBA na Claremont 
Graduate School, recebi o título de Planejador Financeiro e fui con-
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tratado por uma das mais importantes empresas de contabilidade de 
Orange County. Tinha uma casa em Irvine e um carro da marca Le-
xus. Casei-me com uma grande mulher e tivemos duas lindas filhas. 
Eu havia conseguido.

Ao mesmo tempo, via meu pai ainda trabalhando seis ou sete 
dias por semana, dedicando muitas horas à sua serralheria. Depois 
daqueles primeiros e difíceis anos, ele conseguiu uma vida confortável 
para si e para a sua família. Embora papai sempre tivesse conseguido 
jogar bola comigo quando era jovem, meu irmão (que é onze anos 
mais jovem) teve uma experiência completamente diferente. Depois 
que empreendeu seu negócio, meu pai raramente estava em casa em 
um horário que lhe permitia ir aos jogos de beisebol ou aos programas 
da escola do meu irmão. Papai passava todas as tardes e noites tentan-
do conduzir sua empresa para que sua família tivesse um pouco de 
segurança financeira. Ele estava envelhecendo cada vez mais e ainda 
abria buracos, dobrava ferro e instalava portões e portas incrivelmente 
pesados, além de grades de segurança.

Aos 69 anos de idade, depois de 33 anos de trabalho na serralhe-
ria, meu pai decidiu aposentar-se. Porém, quando foi vender sua empresa,  
não encontrou ninguém que pudesse comprá-la. Ele era o atrativo 
principal da firma — sua habilidade com ferro e, mais importante, a 
capacidade de ganhar a confiança dos clientes. Sem ele, o único valor 
real do negócio estava no estoque e no ponto comercial.

Papai tentou vender sua empresa a seus três empregados, 
mas eles não tinham dinheiro sequer para dar um sinal. Assim, de-
pois de 33 anos, ele transferiu a propriedade da firma a Ricardo, o 
empregado que estava com ele há mais tempo. Felizmente, papai foi 
esperto o suficiente para investir em alguns imóveis com o passar 
dos anos; não fosse isso, seu pé-de-meia para a aposentadoria seria 
realmente pequeno. Hoje, os aluguéis de suas propriedades são sua 
única fonte de renda.

Foi para ajudar pessoas como meu pai que decidi deixar meu 
trabalho e minha vida confortáveis em Orange County para abrir uma 
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empresa de planejamento financeiro e de negócios no bairro de East 
Los Angeles onde cresci. Terminei enfrentando alguns dos mesmos 
obstáculos que meu pai enfrentou: as dificuldades que praticamente 
todo empreendedor enfrenta. Passaram-se vários meses até que eu visse 
a primeira entrada de recursos financeiros. Eu trabalhava sete dias por 
semana. Distribuía panfletos, dava orientação gratuita para grupos, 
estreitava meus relacionamentos profissionais como louco. Fiz tudo 
o que podia para convencer as pessoas a usarem meus serviços para 
preparar sua declaração de imposto de renda e procurar minha ajuda 
para planejar um futuro financeiro mais seguro.

Não era fácil. A maioria das pessoas em East Los Angeles nunca 
havia sequer pensado em planejamento financeiro ou em negócios. Eu 
tinha um ótimo salário no meu antigo emprego, mas, durante meu 
primeiro ano sozinho, ganhei menos de US$ 12.000, no ano intei-
ro! Com o passar dos meses, mais e mais clientes vieram até mim 
para fazer a declaração do imposto de renda, e eu lhes mostrava como 
criar um futuro mais seguro para si mesmos e para seus filhos. Minha 
carteira de clientes ficou grande o suficiente para que eu pudesse con-
tratar uma assistente administrativa, depois um outro auxiliar para a 
declaração de imposto de renda e, por fim, um parceiro. Meu negócio 
cresceu e prosperou.

Com o passar dos anos, percebi que muitos dos meus clientes 
ou tinham seu próprio empreendimento ou queriam dar início a um.  
A maioria deles era como meu pai: trabalhava em empregos sem pers-
pectivas e a única maneira de poder ver mais dinheiro era dar início 
a um negócio próprio. Mas era comum eles terminarem naquilo que 
chamo de armadilha do emprego próprio. Eles estavam trabalhando para 
si mesmos, mas se deixassem o negócio para tirar um dia de folga, não 
tinham como ganhar um centavo sequer de renda. O que eles tinham 
não era uma empresa; era um trabalho, no qual eles precisavam traba-
lhar muito mais do que quando eram empregados de uma companhia.

Sei quanto um pequeno negócio pode cobrar da vida de um 
empreendedor porque eu também havia pago esse preço. Nos primei-
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ros anos, do início do meu negócio, lembro-me de chegar em casa tar-
de da noite e ver meu cachorro latindo para mim como se eu fosse um 
ladrão. Meu próprio cachorro não me reconhecia! Durante os primei-
ros anos de vida das minhas filhas, eu não estava por perto tanto quan-
to gostaria, porque o meu outro “filho” — minha empresa — exigia 
quase todo meu tempo e minha energia. Minha esposa sentia como 
se estivesse no fundo do poço quando minha atenção foi despertada. 
Fomos nos afastando cada vez mais e terminamos nos divorciando.

Eu era sortudo e esperto — e aprendi minha lição. Não que-
ria terminar minha vida sem tê-la vivido. Assim, li vários livros e 
estudei as estratégias de alguns dos melhores pensadores empresa-
riais da nossa época. Devorei os livros de Michael Gerber, da sé-
rie E-Myth (publicado no Brasil sob o título O mito do empreen-
dedor), além de How the Best Get Better, de Dan Sullivan; Good 
to Great, de Jim Collins; As 21 irrefutáveis leis da liderança, de  
John Maxwell; e Now, Discover Your Strengths, de Marcus Buckingham. 
Combinei alguns de seus conceitos com os meus próprios anos de 
experiência treinando e ajudando outros donos de pequenas empre-
sas. Testei minhas idéias em meus próprios negócios e, depois, com 
os clientes de nossa firma.

Descobri que, quando as pessoas constroem primeiramente a 
fundação de sua vida, há uma chance muito maior de erguer peque-
nas empresas bem-sucedidas. Quando nossos clientes criavam aquilo 
que chamamos de planta da vida — que fazia do seu empreendi-
mento uma das prioridades, mas não a única — e quando seguiam 
os outros passos para construir seu próprio negócio, eles podiam ser 
empreendedores bem-sucedidos e, ao mesmo tempo, ter relaciona-
mentos próximos e amorosos.

Com o passar dos anos, segui o meu próprio conselho. Hoje, 
tenho uma grande empresa que se concentra em ajudar empreende-
dores a criarem negócios bem-sucedidos, um futuro financeiro se-
guro para si mesmos e para sua família e vidas felizes e satisfatórias.  
Casei-me com uma mulher maravilhosa, Angie, e ela e seu filho, Eddie, 
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trabalham na minha empresa. Passei bastante tempo dentro do meu 
negócio e pensando no meu negócio. Sou reconhecido nacionalmente 
como um especialista em finanças pessoais e pequenas empresas. Viajo 
pelo país fazendo palestras e já fiz consultoria on-line para pessoas 
por todo o mundo como especialista em pequenos negócios da AOL  
Latina. Gosto muito de fazer isso, das pessoas que me cercam e do que 
estou construindo para o futuro da minha família.

Digo isso não para impressionar você, mas porque creio que 
todo empreendedor pode ter um negócio e faturar mais para sua família 
ao mesmo tempo em que tem uma vida satisfatória. Você também pode 
criar um negócio que vai florescer e que, ao mesmo tempo, vai lhe 
dar mais tempo, dinheiro, liberdade e satisfação. Neste livro, com-
partilharei com você algumas das mesmas recomendações que faço 
aos nossos clientes. Sei que essas lições funcionam porque estou en-
sinando isso há 16 anos e tenho visto esses princípios transformarem 
negócios e vidas.

Também uso essas lições todos dias em minha própria compa-
nhia. Tal como você, sou dono de um pequeno negócio com clientes, 
empregados e oportunidades de crescimento (gostamos de chamar 
nossos problemas de “oportunidades”). Conheço e sinto a dor — que, 
às vezes, é excruciante — de dirigir uma pequena empresa. Passei os 
últimos dezesseis anos analisando soluções para as suas “oportunida-
des”. Quero compartilhar com você as maneiras de começar, construir 
e dirigir uma pequena empresa bem-sucedida e, ainda assim, ter tem-
po para estar com sua família. Você aprenderá como descobrir o que é 
verdadeiramente importante para você em sua vida, de modo que pos-
sa criar um negócio que adicione alegria à sua vida, em vez de drenar 
seu tempo e sua energia.

Pequenas empresas, grandes realizações não se destina ao próxi-
mo Bill Gates ou ao aluno mais destacado do MBA. Ao contrário, ele 
é para o resto de nós — pessoas comuns que têm mais sonhos do que 
formação educacional, dinheiro ou recursos; almas que dão duro e que 
querem uma vida melhor para sua família; pais solteiros cujo empre-
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go está em risco porque faltam ao trabalho quando seus filhos estão 
doentes; o tipo de indivíduo que sonha grande e que fez com que este 
país fosse grande por mais de 200 anos. Nossas empresas são peque-
nas demais para usar grandes firmas de consultoria como a Accenture 
ou a KPMG. A maioria de nossas empresas não está pronta para a 
abordagem detalhada dos programas de consultoria que exigem uma 
dedicação de pelo menos três anos e milhares de dólares. Não estamos 
familiarizados com os serviços oferecidos por programas oficiais de 
administração de pequenos negócios ou de aposentadorias. Mas pre-
cisamos de ajuda, provavelmente mais do que qualquer outra pessoa, 
porque somos pequenos demais. Investimos nosso tempo, poupança 
e amor — a nossa vida — para construir alguma coisa que fará com 
que nossa família seja mais próspera. Merecemos obter a melhor ajuda 
disponível.

Meu objetivo é garantir que você tenha um maior retorno do 
investimento que fez com a compra deste livro. Creio que você tem 
em suas mãos um guia valioso que pode ajudá-lo a pegar aquela fa-
gulha de desejo de uma vida melhor para sua família e transformá-la 
no fogo abrasador de uma pequena empresa bem-sucedida, uma que 
lhe concederá o legado duradouro da liberdade econômica e pessoal, 
da felicidade e da satisfação que são a verdadeira definição de sucesso. 
Estou ansioso por ouvir sua história à medida que você caminha pela 
trilha para alcançar Sucesso na vida e na sua pequena empresa!
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